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Souhrn

Cilem této bakalafské prace je popsat problematiku podpory prodeje a na
konkrétnim piipadu vyhodnotit jeji efektivitu. V teoretické casti je zachycen vyvoj
podpory prodeje od pocatkit dvacatého stoleti az po soucasnost. Nasledné je definovana
podpora prodeje jako nastroj, jsou popsany jeji cile, jednotlivé metody, formy a jejich
vlastnosti. Analyticka ¢ast prace popisuje a vyhodnocuje efektivitu kampan¢ TIP mésice
spolecnosti T-Mobile Czech Rebublic. Metodou méfeni navratnosti investice a na zaklad¢
analyzy trzeb je vyhodnocen ekonomicky vysledek. Zkoumany jsou také zmény trzniho

podilu promovaného vyrobku. V zavéru prace jsou shrnuty vSechny ziskané poznatky.
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Uvod

Podpora prodeje ma v dne$nim svété velky vyznam a to zejména proto, Ze
zatimco napiiklad reklama dava koneénému spotiebiteli divody, pro¢ si dany vyrobek
koupit, néstroje podpory prodeje se snazi zdkaznika pfiméet k okamzitému uskute¢néni
nakupu. Prakticka ¢ast obsahuje rozbor propaga¢ni akce TIP mésice spole¢nosti T-Mobile
Czech Republic. Ta pravidelné slouzi k podpote prodeje ur¢itého typu mobilniho telefonu
nebo tabletu. Popisovana aktivita je vzdy pIné¢ hrazena dodavatelem daného typu
mobilniho zafizeni, proto je také efektivita kampané zkoumana z pohledu investora

marketingovych prostfedkll. Tim je spole¢nost Samsung Electronics.

Cil prace a metodika

Hlavnim cilem bakalafské prace je vyhodnoceni efektivity kampané TIP mésice
mobilniho operatora T-Mobile. Ta je v praktické ¢asti podrobena detailnimu zkoumani a to
pfedevS§im za pomoci analyzy navratnosti investice a naslednou analyzou trzeb. Prvnim

dil¢im cilem této prace je zhodnoceni uspé€Snosti uvedené kampané a jeji aplikacni



potencidl na vybranou spolecnost. Bude ovéieno, zda je zvolena kampan vhodnym
nastrojem pro zvySeni poctu prodanych kust. Druhym dil¢im cilem je posouzeni
celkového pfinosu kampané TIP meésice a ovéfeni jejiho dopadu na obchodni
a ekonomické vysledky spolecnosti Samsung Electronics. Podrobn¢ jsou také analyzovany

zmény trzniho podilu sledovaného vyrobku v dob¢ trvani kampané.

V teoretické ¢asti jsou vyuzity odborné zdroje z oblasti marketingové komunikace
se zaméfenim na podporu prodeje. V praktické Casti jsou pak analyzovany dosazené
ekonomické a obchodni vysledky spole¢nosti Samsung Electronics. Dochazi k jejich
porovnani z ¢asového hlediska, coz ddle umoziluje vyhodnotit redlny vliv kampané TIP
mésice na vysledky organizace. V zavéru je postupné Cerpano jak z teoretické Casti, tak
i ze zjisténych vysledkd praktické ¢asti této bakalarské prace a vSech dalSich poznatku.

Dochazi tak ke vzajemnému propojeni obou casti.

Teoreticka vychodiska

Spole¢nost na pocatku 21. stoleti, v dob& intenzivni evropské 1 svétové
globalizace a finanéni recese, pfiméla mnoho firem K ptehodnoceni vyse vydaji na
marketingovou komunikaci. Nicméné marketingova komunikace a jeji formy jsou pro nas
stale kazdodenni potiebou. Projevujeme zajem o produkty, o kterych jsme presvédceni, ze
nam uleh¢i praci, uSetii ¢as nebo nds ucini dokonalymi. Marketingové piib&éhy jsou
vypravény za ucelem zjednoduSeni zivota a pomoci se zorientovat v obrovském mnozstvi
informaci, které na nas kazdy den uto¢i. Zvykli jsme si Cist, poslouchat a sdilet informace
o vyrobcich, sluzbach, zabavé nebo novinkach. Cile podpory prodeje by mély byt vzdy
v souladu s celkovou marketingovou strategii firmy. Ugelem podpory prodeje miize byt
snaha pfimét zakazniky k ndkupu vétsiho baleni, upozornit na novy produkt, znacku nebo
sluzbu. Cilem muze byt také ziskani novych zakaznikd, zlepSeni vnimani znacky na trhu,

odménéni nebo ptipadné udrzeni stavajicich zakaznik, ¢i zvySeni Cetnosti nakupu.



Vlastni prace

Vlastni prace popisuje vybranou formu podpory prodeje, konkrétn¢ kampaii TIP
mésice spolecnosti T-Mobile. U promovaného vyrobku, kterym je mobilni telefon
Samsung 19195 GALAXY S4 Mini, jsou vyhodnoceny zmény trznich podili a také
inkrementalni (pfirtistkovy) prodej zaznamenany v piimé spojitosti s touto aktivitou.
Kampar je nasledné analyzovana s ohledem na celkovou efektivitu, z pohledu navratnosti

vlozené investice (vypocet ROI), kalkulovéan je dosaZeny Cisty zisk a zkouman je také vliv

kampan¢ na trzby spolecnosti.

Zhodnoceni vysledki

Na zéklad¢ zjisténych vysledki lze konstatovat, ze vSechny stanovené hypotézy
byly postupné potvrzeny. Kampaii TIP mésice spole¢nosti T-Mobile je efektivni jak
z ekonomického, tak i z obchodniho hlediska. Ve smyslu ekonomickém bylo dosazeno
¢istého zisku a byl také prokdzan pozitivni vliv na trzby spolecnosti Samsung Electronics.
Po strance obchodni byl u vyrobku diky kampani TIP mésice zaznamenan docasny, zato
ale vyrazny, narust prodeji. Diky nim doslo u sledovaného produktu ke zméné trzniho
podilu a to nejen v kategorii mobilnich telefont, ale také v detailnéjsim pohledu na
kategorii chytrych telefonti. Potvrzenim vlivu kampané TIP mésice na trzni podil vyrobku

je i fakt, ze po skonéeni aktivity klesl trzni podil zpét zhruba na svou pivodni Groven.



Z7.avér

Kampan TIP mésice spole¢nosti T-Mobile Ize oznacit jako G¢innou a efektivni.
Toto zjisténi neni dtlezité pouze pro tuto bakalaiskou praci. Vysledky budou pouzity také
intern¢ ve spole¢nosti Samsung Electronics, kterd ve sledovaném piipadé¢ figurovala jako
investor marketingovych prostfedki. Diky témto zjisténim budou ob¢ spoleCnosti tuto

formu podpory prodeje zcela jisté vyuzivat i v piistich letech.
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