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SOUHRN

1. Cil prace:

Tato bakalarska prace byla koncipovéana s primarnim cilem provést komplexni Setfeni marketingovych aktivit
spole¢nosti finmap.cz, s dlirazem na produktovy marketing a jeho vliv na obchodni Gspéch a loajalitu zdkaznikda.
Dil¢im cilem je poskytnout firmé doporuceni na zlepSeni jejich online prezentace a vyuziti digitalnich
marketingovych kanalli, aby bylo mozné efektivnéji oslovovat stavajici i nové potencialni klienty.

2. Vyzkumné metody:

V ramci analytické ¢asti byla hlavni metodou sbéru dat dotaznikové Setieni, které bylo peclivé pripraveno a
rozeslano mezi 100 stavajicich klientl finmap.cz. Dotaznik obsahoval 15 otdzek. Dotaznik byl designovan tak,
aby odhalil nejen troven spokojenosti klienti s nabizenymi sluzbami, ale také jejich postiechy a nazory na
komunikaci firmy, jeji marketingové aktivity a celkovou prezentaci znacky na trhu. Diraz byl kladen na ziskani
kvantitativnich dat, ktera by mohla byt analyzovéana pro odhaleni trendd, preferenci a potencialnich oblasti pro
zlepSeni.

3. Vysledky vyzkumu/prace:

Vyzkum odhalil, Ze finmap.cz ma silnou zakladnu v osobnim doporuceni, s pozoruhodnym 100% podilem
respondentd, ktefi se stali klienty pravé timto zptisobem. Pfesto 88 % uznava dilezitost zvyseni firemni aktivity
na socialnich sitich. Absence online interakce je ziejma, kdyz 100 % respondentd uvedlo, ze nebyli pies online
reklamy osloveni a 99 % nezaujal online obsah. Online pfitomnost a jeji vliv na image povazuje za velmi
dilezitou 52 % respondenti a dilezitou 31 %, zatimco 17 % ji vnima jako mirné dilezitou. Prevazujici pocet
respondentti (87 %) vyjadril zajem o vzdé€lavaci videa a pravidelné aktualizace, coz naznacuje prostor pro rozvoj
v téchto oblastech. A konec¢né, celkova spokojenost a ditvéra ve finmap.cz jsou potvrzeny 100% ochotou klientd
doporucit firmu ostatnim. Toto zjisténi podtrhuje vyznam osobniho pfistupu a davéry jakozto klicovych sil
spolecnosti v oblasti financniho poradenstvi. Na druhé stran¢ bylo odhaleno, ze firma ma vyznamné mezery v
online marketingovych aktivitach, které brani plnému vyuziti digitalniho prostredi k dosazeni potencialu znacky
a zlepSeni vztaht se zdkazniky.

4. Zavéry a doporuceni:

V zavérecné Casti prace jsou formulovana konkrétni doporuceni pro finmap.cz, odvozena z dat a vyzkumu.
Zdlraziiuje se vyznam intenzivnéjSiho vyuzivani socialnich médii pro budovani znacky, s odhadovanymi
mési¢nimi naklady na spravu a obsah 10,000 - 25,000 K¢. Déle je kladen diraz na SEO a online obsah pro
zvyseni organického dosahu, s poc¢atecnim auditovym rozpoctem 15,000 - 30,000 K¢ a mésicni spravou 8,000 -
20,000 K¢. Pro zlepSeni PPC kampani a efektivni cileni potencidlnich klientl jsou navrzena nastaveni kampané
a pribézna sprava s pocatecnimi naklady 7,000 - 12,000 K¢ a proménlivymi mési¢nimi naklady podle rozpoctu
kampané. Doporucuje se implementace automatizovanych nastroji pro sbér a analyzu zpétné vazby klientd, s
jednorazovymi néklady na vyvoj 20,000 - 30,000 K¢ a mési¢nim rozpoctem 2,000 - 5,000 K¢. Navrhuje se
rovnéz rozvoj personalizovanych komunikacnich strategii prostfednictvim e-mailového marketingu, coz by
prispélo k lepsi angazovanosti a vérnosti zékaznikti. VSechna tato doporuceni jsou navrzena tak, aby podpofila
udrzitelny rist a zlepSeni konkurenceschopnosti finmap.cz na dynamickém trhu finan¢nich sluzeb.

KLICOVA SLOVA

Produktovy marketing, Finan¢ni poradenstvi, Marketingova strategie, Digitalni marketing, SEO, PPC reklamy,
Socialni média, Automatizace marketingu, Online pfitomnost, Osobni doporucent,
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SUMMARY

1. Main objective:

This bachelor thesis was conceived with the primary objective of conducting a comprehensive investigation of
the marketing activities of the company finmap.cz, with a focus on product marketing and its impact on business
success and customer loyalty. A secondary goal is to provide the company with recommendations for improving
their online presence and utilizing digital marketing channels to effectively engage both existing and new
potential clients.

2. Research methods:

As part of the analytical section, the main method of data collection was a questionnaire survey, which was
carefully prepared and distributed among 100 existing clients of finmap.cz. The questionnaire consisted of 15
questions. It was designed to reveal not only the level of satisfaction of clients with the services offered but also
their perceptions and opinions on the company's communication, its marketing activities, and the overall brand
presentation in the market. Emphasis was placed on obtaining quantitative data that could be analyzed to uncover
trends, preferences, and potential areas for improvement.

3. Result of research:

The research revealed that finmap.cz has a strong foundation in personal recommendations, with a remarkable
100% share of respondents who became clients through this method. However, 88% acknowledge the
importance of increasing company activity on social media. The absence of online interaction is evident, as 100%
of respondents stated that they were not approached through online advertising, and 99% were not captivated by
online content. The online presence and its impact on the image are considered very important by 52% of
respondents and important by 31%, while 17% perceive it as slightly important. The majority of respondents
(87%) expressed interest in educational videos and regular updates, indicating room for development in these
areas. Finally, overall satisfaction and trust in finmap.cz are confirmed by 100% of clients' willingness to
recommend the company to others. This finding underscores the importance of a personal approach and trust as
key strengths of the company in the financial advisory sector. On the other hand, significant gaps in online
marketing activities were revealed, hindering the full utilization of the digital environment to reach the brand's
potential and improve customer relationships.

4. Conclusions and recommendation:

In the concluding section of the thesis, specific recommendations for finmap.cz are formulated, derived from the
data and research. Emphasis is placed on the importance of more intensive use of social media for brand building,
with estimated monthly costs for management and content ranging from 10,000 to 25,000 CZK. Furthermore,
emphasis is placed on SEO and online content to increase organic reach, with an initial audit budget of 15,000
to 30,000 CZK and monthly management costs of 8,000 to 20,000 CZK. To improve PPC campaigns and
effectively target potential clients, campaign settings and ongoing management with initial costs ranging from
7,000 to 12,000 CZK and variable monthly costs depending on the campaign budget are recommended.
Implementation of automated tools for collecting and analyzing customer feedback is recommended, with one-
time development costs of 20,000 to 30,000 CZK and a monthly budget of 2,000 to 5,000 CZK. Development
of personalized communication strategies through email marketing is also proposed, which would contribute to
better customer engagement and loyalty. All these recommendations are designed to support sustainable growth
and improve the competitiveness of finmap.cz in the dynamic financial services market.

KEYWORDS

Product marketing, Financial advisory, Marketing strategy, Digital marketing, SEO, PPC advertising, Social
media, Marketing automation, Online presence, Personal recommendatio
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1 Uvod

V dnesni digitalné propojené éfe je pro podniky zasadni nejen ptizplsobit se proménlivym
trendim marketingu, ale také aktivné vyuzivat nové kandly a ptistupy k zapojeni svych
zakaznikl. V této dynamické krajin€ se spolecnost finmap.cz, specializujici se na finan¢ni
poradenstvi, ocita na praseciku tradi¢nich marketingovych metod a nevyuzitého potencidlu
socialnich siti. Tato bakalafska prace se proto zaméfuje na komplexni analyzu a zhodnoceni
produktového marketingu ve vybrané organizaci a na identifikaci oblasti pro zlepSeni a inovace.

V teoretické €asti je nejprve piistoupeno k predstaveni obecnych principti marketingu a jeho
klicové role v podnikani. Zdlraziluje se, ze marketing predstavuje nezbytny ndstroj pro
identifikaci a uspokojovani zékaznickych potieb a je strategickym prvkem uspésného rozvoje
podniku. Nasledné je pozornost vénovéana souc¢asnému trznimu prostiedi a jeho dynamice, ktera
vyzaduje od firem adaptaci na neustdle se ménici vyzvy a pfilezitosti.

Analyza marketingového mixu 4P — produkt, cena, distribuce a propagace — predstavuje dalsi
klicovou c¢ast teoretického zakladu, jelikoz kazdy prvek mixu pfispiva k uspéchu marketingové
strategie firmy.

Praktickd c¢ast této bakalarské prace bude dikladné zkoumat produktovy marketing ve
spole¢nosti finmap.cz prostfednictvim nékolika kli¢ovych krokd.

V praktické casti je podrobné zkoumén produktovy marketing spolecnosti finmap.cz
prostiednictvim analytického pfistupu. Je provedena revize historie a vyvoje firmy, coz
poskytuje kontext pro porozuméni jejimu soucasnému stavu a rozvoji sluzeb a strategii.
Portfolio sluzeb je analyzovano s cilem identifikace hlavnich produktt a nabidek spolecnosti.

Srovnani s konkuren¢nimi firmami v oblasti finanéniho poradenstvi ma za ukol identifikovat
silné a slabé stranky spolecnosti finmap.cz a poskytnout zaklad pro navrh zlepsujicich opatteni.
Dale je zamé&fena pozornost na stavajici marketingové aktivity firmy, pficemz jsou analyzovany
vyuzivané marketingové kandly a néstroje.

Zasadnim prvkem této prace je vyuziti kvantitativniho vyzkumného piistupu skrze dotaznikové
Setfeni, jehoZz cilem je ovéfit vztah mezi marketingovymi aktivitami spoleCnosti a jeji
viditelnosti na socidlnich sitich. Dotaznik, distribuovany mezi stavajici klienty a nahodné
vybrané uzivatele na Facebooku, poslouzi k identifikaci potencidlu socialnich médii, ktery
finmap.cz dosud nevyuzila k maximélnimu dosahu.

Na zaklad¢ analyz je formulovan marketingovy plan pro spolecnost finmap.cz, obsahujici
doporuceni pro zlepSeni webovych stranek, SEO a Google kampani, zavadéni
automatizované¢ho hodnoceni a vyuziti virdlniho marketingu a email marketingu. Tento pléan je
vytvofen s cilem identifikovat a doporucit specifické oblasti zlepSeni marketingovych aktivit a
strategii spolec¢nosti finmap.cz.



2 Teoreticko-metologicka ¢ast prace

V teoreticko-metodologické ¢asti bakalarské prace se opirdme o diikladnou literarni reSersi,
jejimz cilem je poskytnout hluboké porozuméni zédkladnim principiim marketingu. Tato cast je
nezbytna pro pochopeni teoretickych zakladi, které stoji za marketingovymi strategiemi a
praktikami aplikovanymi v riznych oblastech podnikéni.

ReserSe ndm umoziuje syntetizovat a analyzovat stavajici teoretické poznatky, coz je nezbytné
pro vytvoreni pevného teoretického zakladu prace. Zabyvame se studiem odborné literatury,
¢lankd, studii a dalSich zdroji, které se vénuji modernim trendim v marketingu a jejich
efektivité. Cilem je identifikovat osvédcené postupy a zjistit, jak tyto koncepty a teorie najdou
uplatnéni v praktické ¢asti prace.

Cilem teoreticko-metodologické ¢asti je tedy poskytnout ¢tenafi uceleny pohled na teoretické
pojeti marketingu, jeho klicové koncepty a metody vyzkumu, které byly vyuzity pro ziskani
novych poznatkli v ramci bakalarské prace. Diky peclivé provedené literarni reSerSi a
metodologické ptipravé je zajisténa vérohodnost a relevanta ziskanych informaci, které jsou
zakladem pro néslednou analyzu.

2.1 Marketing

Marketing je disciplina s mnoha definicemi, Karli¢ek (2018, s. 19) popisuje ve své knize z nichz
jedna z nejuznavangjSich pochdzi od Americké marketingové asociace, kterd marketing
popisuje jako ¢innost zahrnujici rizné procesy a postupy slouzici k tvorb¢, sdileni, doruc¢ovani
a vyméné nabidek, jeZ pfinaseji hodnotu zakaznikim, obchodnim partneriim a spole¢nosti v
celku. Britsky Chartered Institute of Marketing marketing pojima jako manazersky proces
zaméfeny na identifikaci, pfedvidani a plnéni zédkaznickych pozadavkil ziskovym zplsobem.
Karlicek (2018, s. 19) ve své knize také zminuje, ze podobnou definici nabizi i Kotler, pro
n¢hoz je esenci marketingu vytvareni, sdileni a doru¢ovani hodnoty zakaznikovi, pficemz cilem
je uspokojeni jeho potieb s tim, ze firma dosahuje zisku. Obecné 1ze marketing chapat jako
podnikatelskou funkci, ktera se snazi najit rovnovdhu mezi zajmy firmy a jejich zdkazniki.

Dle pana Svétlika (2018, s. 7) je marketing procesem, ktery fidi poznéani, ptredvidani,
ovlivilovani a nakonec uspokojeni potieb a pfani zdkaznika efektivnim a prospéSnym
zpusobem, ktery zarucuje dosazeni cilii organizace.

Podle Baines, P., Fill, C., Rosengren, S., & Antonetti, P. (2022, s. 5), marketing pfedstavuje
klicovy proces v rdmci jakékoli organizace, ktery se zabyva identifikaci, pfedvidanim a
uspokojovanim potieb a piani zdkaznikli s cilem dosdhnout vzajemného prospéchu. V
modernim pojeti marketing piekracuje jednoduchou vymeénu zbozi a sluzeb a zapojuje se do
dlouhodobych vztahi se zdkazniky, s dlrazem na vytvafeni hodnoty pro ob¢ strany.
Marketingova orientace, tedy pfistup, ktery klade zdkaznika do stfedu podnikatelské strategie,
je nyni povazovana za zakladni kdmen uspéchu v konkuren¢nim podnikatelském prostiedi.
Tento pfistup vyzaduje nejen hluboké porozumeéni trznim potfebam a chovani konkurence, ale
také schopnost inovativné reagovat na ménici se trzni podminky a pfedvidat budouci trendy.
Vyznam marketingu dale nartsta v kontextu jeho spolecenské zodpovédnosti a dopadii na Sirsi
spole¢nost, kde moderni marketingové strategie musi zohlediiovat etické aspekty a piispivat k
udrzitelnému rozvoji.

Podle Baines, P., Fill, C., Rosengren, S., & Antonetti, P. (2022, s. 6), v dnesni dob¢ je marketing
vniman nejen jako funkce podniku nebo soubor néstrojui slouzicich k propagaci produktd, ale
jako zakladni filozofie podnikani, kterd zduraznuje dulezitost porozuméni a reagovani na
potieby a prani zakazniktli. Centralnim bodem marketingového mysleni je koncept hodnoty pro



zakaznika, ktery predstavuje rozdil mezi tim, co zakaznik ziska (uzitek, spokojenost) a co za to
musi obétovat (cena, Cas, Usili). Tento ptistup vede k rozvoji produktti a sluzeb, které nejenze
Iépe vyhovuji pozadavkim trhu, ale také ptispivaji k udrzitelnosti a socialni odpovédnosti
podniku. Marketing tak pfeklenuje tradi¢ni rozdéleni na prodej a reklamu a stava se integralni
soucasti strategického pldnovani a celkového fizeni organizace, coz umoziuje firmam lépe
navigovat v dynamickém a ¢im dal vice propojeném globalnim prostiedi.

Karlicek (2018, s. 19) uvadi, ze v praxi se marketing projevuje prostfednictvim marketingového
mixu, znamého také jako "Ctyfi P" - produkt, cena, propagace a misto, které spole¢né formuji
takticka marketingové rozhodnuti. Dulezitymi vysledky téchto rozhodnuti jsou kvalitni vztahy
se zakazniky a vytvafeni silnych znacek, coz predstavuje zakladni marketingova aktiva, jez
Casto prekracuji hodnotu fyzickych aktiv firmy.

Marketing je nezbytnou soucasti kazdého podnikéni, ktera se zabyva identifikaci, pfedpovédi a
uspokojovanim zékaznickych potfeb na ziskovém zakladé. Kottler (2018, s. 29) v knize
"Principles of Marketing" popisuje marketing jako socidlni a manazersky proces, skrze ktery
jednotlivci a skupiny ziskavaji to, co potiebuji a chtéji, prostfednictvim vytvareni, nabizeni a
vymeény produktil s ostatnimi.

Janouch (2020, s. 17) prezentuje marketing jako klicovou aktivitu, kterd pieklenuje propast
mezi produkénimi kapacitami a zakaznickymi potfebami. Jeho cilem neni pouze uspokojeni
soucasnych potieb, nybrz i pfedvidani budoucich trendi a vyvoje trhu, coZz umoziluje
dynamickou a inovativni reakci podniku. Tim je zdGraznéno, Ze marketing nekon¢i u prodeje
produktti, ale soustfedi se na vytvareni hodnoty pro zakaznika a budovani dlouhodobych
vztaha.

Marketing se neustale rozviji, zvySuje sviij dosah a stava se klicem k zajisténi udrzitelného ristu
podniku v komplexnim a konkuren¢nim prostiedi. Vastikova (2014, s. 30) v knize "Marketingu
sluzeb — efektivné a moderné" popisuje marketing jako proces, ktery neustale hleda rovnovahu
mezi pozadavky trhu a schopnostmi podniku, pficemz nejvétsi diraz klade na pochopeni a
ptedvidani zékaznickych potieb.

2.2 Zakladni definice marketingu a jeho role v podnikani

Svétlik (2018, s. 6) zduraziuje, ze marketing je nezbytny pro uspéSnou konkurenceschopnost
podnikd, jelikoz umoziuje efektivné reagovat na ménici se potieby a ptani zakaznika. Ptistup
k marketingu se musi vyvijet dynamicky, pfi¢emz dilezitou roli hraje nejen pochopeni
aktudlnich trendd, ale také adaptace na nové technologie a postupy.

V soucasném podnikatelském prostfedi hraje marketing zasadni roli ve vSech aspektech
podnikani. Svétlik (2018, s. 12) ve své knize "Marketing - cesta k trhu" uvadi, ze marketing
predstavuje centralni bod, kolem kterého se toci strategické planovani podniku. V modernim
trznim prostiedi, kde zdkaznici maji nekone¢né moznosti, se marketing stdva zasadnim pro
diferenciaci produktl a sluzeb, stejné jako pro vytvareni silné znacky a loajality zakaznika.

Svétlik (2018, s. 7) definuje marketing jako proces fizeni, ktery se zamétuje na poznani,
pfedvidani a uspokojeni potieb zdkaznika efektivnim a vyhodnym zptsobem. Tento proces
zahrnuje vSechny pracovniky organizace, od generdlniho feditele az po Cistice podlah, a
ovlivituje jejich vztah k firmé.

Ve svétle téchto postiehl je zfejmé, Ze marketing piedstavuje klicovy prvek nejen v oblasti
podnikani, ale i v §ir§im socidlnim a ekonomickém kontextu. Jeho tiloha v podnikéni se neustale
vyviji, pfiCemz adaptace na ménici se trzni prostiedi a technologie je pro podniky zasadni pro
udrZeni konkurenceschopnosti a dosazeni dlouhodobého tspéchu.



Marketing v dneSni dob¢ piekracuje tradicni pojeti prodeje a reklamy a stava se zakladnim
kamenem strategického planovani v podnicich. Svétlik (2018, s. 8) zdiraziuje, Ze jeho
dilezitost spoc¢iva ve schopnosti adaptace na rychle se ménici trzni prostredi, technologicky
vyvoj a ménici se potieby zékaznikii. Hlavnim cilem marketingu je vytvareni hodnoty pro
zakazniky a budovani silnych, dlouhodobych vztahti s nimi, coz vede k dosazeni podnikovych
cilt a zajisténi udrzitelné konkurenceschopnosti.

Dle pana Janoucha (2020, s. 17) ,,cilem firmy, taky musi byt poskytovat kvalitni produkty, za
pFijatelnou cenu, ve spravny cas, na spravhém misté a spravnym zpiisobem. *

Svétlik (2018, s. 11) vysvétluje, ze v modernim marketingu se prosazuje holisticky pfistup,
ktery zdiraznuje integraci riznych marketingovych aktivit a jejich vzajemnou koordinaci s
cilem dosdhnout co nejvyssi efektivity. Tento pfistup uznava, ze vSechny aspekty marketingové
strategie — od vyvoje produktu, pfes cenotvorbu, distribuci, az po komunikaci — musi byt peclivé
sladény tak, aby spole¢né vytvarely kokrentni a zdkaznikem vnimanou hodnotu.

Svétlik (2018, s. 9) uvadi, Ze marketing dnes rovnéz zahrnuje socialni dimenzi, ktera reflektuje
rostouci dliraz na spolecenskou odpovédnost podnikl a udrzitelny rozvoj. Socialni marketing
se snazi sladit podnikové cile s potfebami spolecnosti a Zivotniho prostfedi, ¢imz podporuje
dlouhodobé¢ udrzitelné podnikani a kvalitu Zivota.

Svétlik (2018, s. 12) poukazuje na vyznam marketingu v ekonomice a spole¢nosti jako celku.
Marketing pfispiva ke zvySovani produktivity, inovacim a rozvoji trhli, coz vede k ristu
spotieby a zaméstnanosti. Marketingové strategie a techniky umoziuji podnikiim 1épe
porozumét a reagovat na potieby zékaznikli, coz ma pifimy dopad na zvySovani spokojenosti
zakaznikd a budovani dlouhodobych vztahil s nimi. Dtlezitym aspektem marketingu je také
jeho schopnost prizplisobit se a reagovat na socidlni a ekologické vyzvy soucasnosti, ¢imz
pfispiva k udrzitelnému rozvoji a zlepSovani kvality Zivota.

Godin (2018, s. 15) ve své knize "This Is Marketing" zdlraziuje, Ze moderni marketéfi musi
rozpoznat socialni a ekologicky dopad svych strategii. To naznacuje, Ze marketing mé nyni
mnohem S§ir$i dopad, nez jen uspokojovani individudlnich potieb; je to o tvorb¢é pozitivniho
vlivu na spole¢nost a planetu jako celek.

Janouch (2020, s. 42) objasiiuje, Ze marketingova funkce spoc¢iva v neustalé rovnovaze mezi
strategickym planovanim a taktickym provadénim, coz je klicem k dosazeni firemnich cild a
vyhovéni potfebam trhu. Déle uvadi, Ze internetovy marketing znamend, Ze marketingové
aktivity nyni probihaji v mnohem rychlej$im a flexibilnéjSim prostiedi, nez kdy drive.

Svétlik (2018, s. 15) zdiraziuje, ze vyvoj novych technologii, zejména v oblasti digitalniho
marketingu, otevird podnikiim nové moznosti, jak efektivnéji komunikovat se svymi zékazniky,
Iépe pochopit jejich potieby a chovani a nabidnout jim piesné to, co hledaji. Vyuziti dat a
analytickych néstroji umoznuje personalizaci nabidek a zvySuje efektivitu marketingovych
kampani. Digitalni marketing tak stdvd nezbytnou soucasti marketingovych strategii a
umoziuje podnikiim udrzet krok s rychle se ménicim trznim prostfedim.

2.3 Vyznam marketingu

Marketing ptedstavuje klicovy nastroj, ktery umoziiuje podnikiim efektivné komunikovat a
interagovat se svymi zédkazniky. Jeho ucelem je identifikovat, vytvofit, komunikovat a dodavat
hodnotu, ktera nejen uspokojuje potieby zdkaznikt, ale zaroven podporuje cile podniku. V
soucasné dobé¢, kdy digitalizace a globalni konkurence transformuji trzni prostiedi, se stava
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V dnesni dobé prudce narlstd vyznam marketingu. Janouch (2020, s. 82) ve své praci
"Internetovy marketing" zduraznuje, jak digitalni revoluce transformuje tradicni marketingové
pfistupy a otevira nové moznosti pro interakci s cilovymi skupinami. Efektivni vyuziti online
kanall mlze vyrazn€ zvysit dosah podnikdni a umoznit lep$i segmentaci a personalizaci
nabidek. To zdlraziiuje, Ze marketing neni jen o propagaci, ale o hlubokém porozuméni
zakaznickym potiebdm a o vytvareni strategii, které tyto potfeby efektivné fesi.

Kotler a Keller (2015, s. 18) vysvétluji, Zze efektivni marketingové strategie a aktivity slouzi
jako klicovy most mezi firmou a jejim trhem, umoznujici lepsi pochopeni a uspokojeni potieb
zakaznikl. Moderni marketing pfesahuje tradi¢ni metody a vyuziva digitadlni platformy k
vytvareni hlubs$ich a trvalejSich vztahli se zadkazniky.

Dle Armstronga (2015, s. 149) zdlraziiuje, Ze schopnost podniku adaptovat se na ménici se
trzni podminky je klicova pro jeho pfeziti a rist. Marketing hraje zasadni roli v této adaptaci
tim, Ze poskytuje podnikiim informace o trznich trendech, preferencich zakazniki a
konkuren¢nim prostfedi. Tato inteligence umoziiuje firmam rychle reagovat na zmény a udrzet
si konkurencni vyhodu.

Chaffey a Ellis-Chadwick (2019, s. 39) uvadéji, Ze vyvoj novych technologii, zejména v oblasti
digitalniho marketingu, nabizi podnikim nové moznosti, jak oslovovat a zapojovat zakazniky.
Vyuziti dat a analytickych nastrojti pro personalizaci nabidek a zlepSeni zdkaznické zkuSenosti
se stava zakladnim kamenem Usp&$ného marketingového planovani

2.4 Marketingovy mix

Ve svéte marketingu, kde inovace a prizptisobeni se stavaji zakladem tspéchu, zlstava koncept
marketingového mixu stalym zakladem, avSak s neustéle se rozsifujicimi hranicemi. Miroslava
Vastikova, ve své praci "Marketing sluzeb — efektivné a moderne" (2014, s. 22), a Viktor
Janouch, v "Internetovy marketing" (2014 s. 57), obohacuji tradi¢ni rozuméni 4P — produkt,
cena, misto a propagace — o nové dimenze, které odrazeji dynamicky a propojeny charakter
soucasného trhu.

Tradi¢ni 4P model se musi v dnes$ni dobé vyrovnavat s novymi kanaly komunikace a distribuce,
coz vyzaduje hlubsi porozuméni a integraci digitalnich technologii. Vastikova (2014, s. 22)
zdiiraziuje, ze sluzby predstavuji komplexni produkty, které vyzaduji jemnéjSi pochopeni
potieb a ocekavani zékaznikli a schopnost tato ocekavani predvidat a napliovat.

Janouch (2020, s. 57) poukazuje na to, jak digitdlni nastroje transformuji cenu a distribuci tim,
ze umoziuji firmdm nabidnout personalizovanéj$i a hodnotnéjsi zazitky, ¢imz posiluji
zakaznickou zékladnu a podporuji loajalitu.

Marketingovy mix 7P definuje Vastikova (2014, s. 21): ,,predstavuje soubor nastrojii, jejichz
pomocl marketingovy manazer utvari vlastnosti sluzeb nabizenych zakaznikiim. Jednotlive
prvky mixu miize marketingovy manazer namichat v riizné intenzité i v ruzném poradi. Slouzi
stejnému cili: uspokojit potreby zakaznikit a prinést organizaci zisk.

Spole¢né tito autofi mapuji transformaci marketingového mixu v digitalni éte, kde je zapojeni
na socialnich médiich, vyuzivani analytiky a vyvoj mobilnich aplikaci stejné dilezité jako
kvalita a cena produkti. Dnesni podniky se museji nejen adaptovat na tyto nové kanaly, ale také
na ménici se chovani zdkazniki, kteti hledaji rychlejsi, efektivnéjsi a personalizovangjsi
zpiisoby, jak komunikovat s znaCkami a provadét nakupy.

Vyzvou pro marketéry je tedy nejen zvladnuti technické stranky digitalizace, ale také zachovani
lidského prvku v marketingu — vypravéni ptibéht, vyvolavani emoci a vytvareni vztaht, které
jdou nad rdmec jednoduchého transakéniho modelu. Vastikova a Janouch poskytuji praktické



strategie a piistupy, které umoziuji firmam vyuzivat marketingovy mix ke komunikaci
autentické a smysluplné hodnoty svym zakazniklim, a tim ziskavat a udrzovat silné pozice na
trhu v této nové, digitalizované krajinég.

Baines, Rosengren a Antonetti (2022, s. 230) zdiiraziuji jedine€nost marketingu sluzeb, kde
klicovou roli hraje ptizplisobeni sluzeb specifickym potfebdm jednotlivych zdkaznikli a
poskytovani sluzeb na miru. Usp&ch v oblasti marketingu sluZeb se opira o strategické propojeni
tradi¢nich marketingovych technik s novéjs$imi pfistupy, jako je digitalni prezentace a aktivni
vyuzivani socidlnich siti, které poméhaji upeviiovat vztahy s klienty a efektivné budovat
poveédomi o znacce.

V kone¢ném souctu je jasné, Ze marketingovy mix, kdyz je spravné pochopen a implementovan,
slouzi jako nad¢asovy ramec, ktery podnikiim umoziuje inovovat a rozvijet se, reagovat na
meénici se trh a udrzet konkurenceschopnost v rychlém tempu soucasného obchodniho svéta.

2.4.1 Produkt

V dynamickém prostiedi soucasného marketingu, kde digitalni a fyzické kanaly konverguji,
zistava pojem produktu v jadru konceptu marketingového mixu. Produkt, jakozto primarni
element 4P modelu, je podle Vastikové (2014, s. 22) v sluzbach pojiméan nejen jako soubor
benefitl, ale i1 jako celkova zékaznicka zkusenost, kterd se odrazi v kazdém bod¢ kontaktu s
klientem.

Tento moderni pohled na produkt pfesahuje hmatatelné prvky a soustfedi se na vyznam
spolehlivosti, dostupnosti a celkové zkuSenosti, kterou produkt poskytuje.

Janouch (2020, s. 17) rozsituje tuto definici o aspekt digitdlniho marketingu, kde je produkt
Casto prezentovan v online prostoru, coz otevird nové moznosti pro interakci, Sifeni a
pfizptsobeni nabidky. Digitalni prezentace produkti pfinasi vyhodu okamzité komunikace
hodnoty a umoziluje znackdm dosdhnout na zakazniky s nebyvalou pfesnosti a efektivitou.

Zde se produkt stava vice nez jen zbozim na polici; stavd se zazitkem, ktery je dostupny a
ptizpusobitelny pro kazdého jednotlivce.

V kontextu sluzeb Vastikova (2014, s. 23) upozoriiuje, ze produkt nemusi byt vzdy hmatatelny.
V téchto pripadech se produkt ¢asto spojuje s pojmem hodnota pro zdkaznika, kterd je zaloZzena
na vykonu a vysledku sluzby. Spokojenost zakaznika a jeho celkova zkuSenost jsou tedy
neoddélitelnou soucasti produktu.

V ¢éte digitalnich sluzeb, kde uzivatelska zkuSenost a hodnoceni na socidlnich sitich mohou
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Dale Janouch (2020, s. 17) zdGraziuje vyznam konzistence produktové prezentace napiic¢
raznymi platformami. V digitalnim prostoru, kde zdkaznici ocekavaji plynulost a soudrznost ve
vSech aspektech své interakce se znackou, je integrita produktové prezentace klicova.

Toto zahrnuje nejen konzistenci informaci, ale také jednotnost vizualnich prvka a zazitku z
uzivatelského rozhrani, at’ uz je produkt prezentovan na webovych strankach, v mobilnich
aplikacich nebo na socialnich médiich.

2.4.2 Cena

Cena ve svéte sluzeb predstavuje vyznamny komunikacni kandl mezi firmou a zdkaznikem.
Miroslava Vastikova ve své publikaci "Marketing sluzeb — efektivné a moderné" (2014, s. 14)
zdiiraziiuje, Ze cena neni jen sumou penéz vyzadovanou za vyménu za sluzbu, ale funguje také
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jako signal kvality a hodnoty pro zdkazniky. Ve sluzbach, kde je pfima zkuSenost s produktem
pfed ndkupem omezena, muze byt cena hlavnim ukazatelem, ktery zdkaznici pouZzivaji k
posouzeni celkové hodnoty.

Viktor Janouch, ve své knize "Internetovy marketing" (2014, s. 27)), poznamenava, ze online
prostiedi pfinasi novou dimenzi k cenové strategii — transparentnost. Internetovy marketing
umoziuje spotiebitelim srovnavat ceny snadno a rychle, coz vyZaduje od firem, aby byly
dynamické cenové modely a personalizované cenové nabidky mohou vytvafet silné
konkuren¢ni vyhody a zaroven posilovat vztah mezi znackou a zékaznikem.

Cenova strategie by méla odrazet hodnotu, kterou sluzba zdkaznikiim poskytuje, a zaroven
zohlednit cile firmy a trzni podminky. Toto je komplexni rozhodnuti, které vyzaduje hluboké
porozuméni trhu, cilovych segmentli a konkurencniho prostiedi. Cenova citlivost, naklady,
marze a vnimani znacky jsou klicovymi faktory, které musi podniky zvazit pfi stanovovani cen
pro své sluzby.

Pii formulovani cenové strategie je diilezité vzit v uvahu nejen ekonomické faktory, ale také
psychologické aspekty cenového vnimani. Miroslava Vastikova (2014, s. 22) poukazuje na
strategie, jako je stanoveni cen podle hodnoty, které mohou zvysit ochotu zdkaznikti platit za
sluzbu, ktera pfinasi vyjimecnou hodnotu nebo zazitek.

Ceny a slevy mohou byt efektivnim néstrojem k kratkodobému zvyseni prodeje, ale Vastikova
(2014, s. 22) varuje, ze firmy by mély byt opatrné, aby tyto taktiky neposkodily dlouhodobé
vnimani hodnoty jejich znacky.

V modernim marketingovém mixu, jak upozoriiuje Viktor Janouch (2014, s. 20), se cena stava
stale vice o jemném vyvazeni mezi konkurenceschopnosti, hodnotou pro zakaznika a
udrzitelnosti pro podnik.

Janouch (2020, s. 19) déale poznamenava, ze stadle se rozvijejici a sofistikované metody
cenového stanoveni, které reflektuji pokroky v technologii a zmény ve spotiebitelském chovani,
umoziuji firmam pfizpisobit své cenové strategie tak, aby maximalné vyhovovaly potfebam a
o¢ekavanim zakazniku.

2.4.3 Distribuce

V oblasti marketingu sluzeb je distribuce klicovym faktorem pro uspéch, a spravné planovani
této distribuce muize vyrazné¢ ovlivnit spokojenost zdkaznikli a jejich vnimani znacky.
Miroslava Vastikova (2014, s. 15) zdiraziuje, ze distribuce sluzeb musi zajistit, aby byly
dostupné pro zakaznika v ptihodny cas, coZ je zasadni pro budovani ditvéry a loajality. Tento
proces vyzaduje peclivé planovani a efektivni logistiku, zejména v kontextu rostouciho
vyuzivani digitalnich prostiedki k poskytovani sluzeb.

Podle Viktora Janoucha (2014, s. 19) digitalni technologie ptindSeji revoluci v distribuci
produktti a sluzeb. Jeho nazor je, Ze digitalni kandly oteviraji firmam nové a Siroké moznosti
dosahnout zakaznikd bez ohledu na jejich geografickou polohu. To znamenad, Ze diky digitdlnim
technologiim firmy mohou oslovovat a obsluhovat zdkazniky napfi¢ celym svétem bez
fyzickych omezeni. Tato flexibilita v distribuci umoziuje firmam reagovat na globalni
poptavku a zvysuje jejich konkurenceschopnost. Janouchiiv pohled naznacuje, ze digitalni
transformace v distribuci neni jen technologickou zménou, ale také strategickou vyhodou pro
firmy, které se dokazou piizplsobit a vyuzit novych moznosti digitalnich kanalt efektivnim
zpiisobem. Tato transformace mtze vést k vétSimu ristu podnikl a zlepSeni jejich schopnosti
konkurovat na trhu.



Pokracovani v tomto trendu, e-commerce a online platformy vyuzivaji silu internetu k
pfekonavani tradicnich bariér fyzické distribuce. Toto umozituje malym a stfednim podnikiim,
aby konkurovaly vét$im hraciim a dosahly globalniho zakaznického zékladu s minimalnimi
pocatecnimi investicemi. S rostouci dulezitosti mobilniho obchodovani a aplikaci je pro
podniky nezbytné, aby jejich distribu¢ni strategie zahrnovaly optimalizaci pro riizna zatfizeni a
platformy, zajist'ujici plynuly a pfistupny zakaznicky zazitek.

Podle Miroslavy Vastikové (2014, s. 22) je klicové, aby byly sluzby koncipovany s ohledem na
pohodli a dostupnost pro zédkaznika. To zahrnuje implementaci online rezervacnich systémt a
virtualnich front, které mohou vyrazné zlepsit efektivitu poskytovanych sluzeb a zakaznickou
spokojenost. Tento pfistup reflektuje rostouci vyznam digitalnich technologii v oblasti
distribuce sluzeb a zvySuje konkurenceschopnost firem na trhu. Vastikova tak zduraziuje, ze
spravna implementace technologickych néstroji mize poskytnout zdkaznikiim pohodlnéjsi a
efektivnéjsi zazitek pfi vyuzivani sluzeb, coz mé za nésledek zvyseni jejich loajality a pozitivni
vnimani znacky.

Tato pozornost k detailim v distribuci mtize vést k silnému diferenciatoru na trhu a mize byt
rozhodujici pro ziskani a udrzeni zékaznik.

Souhrnné feceno, distribuce v marketingovém mixu se musi vyvijet spolu s technologickymi
inovacemi a ménicimi se zdkaznickymi o¢ekavanimi. Jak Vastikova, tak Janouch podtrhuji, ze
integrace a harmonizace vSech distribu¢nich kandll - fyzickych i digitalnich - je klicem k
vytvofeni hladké a integrované cesty znacky k zakaznikovi.

2.44 Propagace

Propagace, jak zduraziluje Miroslava Vastikova (2014, s. 126), ptedstavuje klicovy prvek
marketingového mixu, jehoz hlavnim cilem je informovat, pfesvédCit a piipomenout
zakaznikim nabidku sluzeb, které dand firma poskytuje. Tento komunikacni nastroj je
dilezitym prostfedkem pro budovani povédomi o znacce a navazovani kontaktu s trhem.
Vastikova upozornuje, ze propagace zahrnuje Siroké spektrum aktivit, vcetné reklamy,
osobniho prodeje, public relations a prodejnich akci. Tyto riznorodé formy propagace maji
spole¢ny cil: komunikovat se zdkazniky a posilovat povédomi o znacce, coz je klicové pro
uspésné uplatnéni firmy na trhu.

Toto vyzaduje strategickou kreativitu a Casto interdisciplinarni ptistupy k navrhovani kampani,
které rezonuji s cilovymi segmenty.

Vastikova (2014, s. 126) upozoriiuje, Ze propagace je jednim z nejvyraznéjSich a
nejdiskutovangjsich prvki marketingového mixu. Tento néstroj neni klicovy pouze v tradi¢nim
podnikatelském prostredi, ale mé4 zasadni vyznam i pro organizace zamétené na poskytovani
sluzeb. Dilezitost spravného vyuziti komunikacnich prostfedkli spocivad v jejich schopnosti
umoznit organizaci rychle, srozumiteln¢ a c¢elné komunikovat se svym okolim, coZz pfispiva k
dosahovani stanovenych cila.

Viktor Janouch (2020, s. 235) rozsitil pojem propagace do sféry internetového marketingu, kde
diiraz na vyuziti socialnich siti, vyhledavaové optimalizace (SEO) a online reklamy umoziiuje
znackdm vytvaret vice zamétené a meétitelné kampané, které oslovuji zédkazniky pfimo ve
virtualnim prostoru.

Internetovy marketing otevird dvefe k inovativnim formam propagace, jako je influencer

marketing, obsahovy marketing nebo virdlni kampanég, které mohou rychle §ifit zpravu a
generovat angazovanost.



Digitalni technologie ptetvaii oblast propagace, coz marketérim nabizi nové nastroje a
platformy pro dosazeni svych cili. Vastikova (2014, s. 126) naznacuje, ze data-driven
marketing, vyuzivajici analytickych nastrojl, poskytuje marketériim cenné informace o chovani
zakaznikd, které Ize vyuzit k vylepSeni kampani a zvySeni navratnosti investic do marketingu.

Mobilni technologie oteviely brany k novym formam propagace, jako jsou pfizplsobené
reklamni kampané pro uZzivatele smartphont, ktefi ofekéavaji rychly a snadny pfistup k
informacim. Janouch (2020, s. 28) zdiiraziiuje potiebu adaptace reklamnich strategii na tento
trend, uvadgjic, Ze mobilni reklamy pfedstavuji rychle rostouci segment internetového
marketingu a nabizeji znackam pfilezitost oslovit zdkazniky na osobni Grovni, v redlném case
a kontextu.

V tomto proménlivém prostfedi, kde kazdy den pfinaSi nové inovace a trendy, poskytuji
uvedené zdroje Vastikova a Janouch cenny vhled do adaptace propagacnich strategii.

2.5 Komunikac¢ni mix

Dle Kotlera (2015, s. 581), v digitalnim véku, kdy technologie a internetové platformy neustale
ptetvareji zptsoby, jakymi podniky komunikuji se svymi zdkazniky, se komunikacni mix stava
klicovym prvkem marketingové strategie kazdé organizace. Komunikacni mix, sestavajici z
reklamy, propagace prodeje, public relations (PR), osobniho prodeje, ptimého marketingu a
online marketingu, pfedstavuje soubor néstroji, které firmy pouzivaji k efektivnimu dorucovani
svych marketingovych sdéleni cilovym skupinam.

Dle Svétlika (2016, s. 8), marketingovd komunikace odpovida jednomu z péti P
marketingového mixu - promotion. Casto dochdzi k zdméné téchto pojmi, kdy néktefi
marketingovi odbornici preferuji termin marketingovd komunikace pied anglickym
"promotion". Néktefi neodbornici pak zaménuji marketingovou komunikaci s pojmy jako
reklama nebo propagace, coz vSak neni spravné. Reklama je pouze jednim prvkem
komunika¢niho mixu. V rdmci marketingu existuje pét zakladnich forem komunikace, které
zahrnuji reklamu, podporu prodeje, ptimy marketing, public relations a osobni prode;.

V kontextu internetového marketingu je integrace téchto nastrojii nezbytnd pro budovani
znacky, podporu obchodnich cilti a dosazeni konkurenéni vyhody. Jak uvadi Viktor Janouch
(2020, s. 20) ve sv¢ knize "Internetovy marketing", digitalizace nabizi jedinecné ptileZitosti pro
cileni, interakci a angazovanost, které tradicni marketingové kanaly nemohou poskytnout.

Tento tivod tedy polozi zdklad pro pochopeni komplexniho vlivu komunika¢niho mixu v
digitalnim prostredi a jeho klicové role v souc¢asnych marketingovych strategiich.

Reklama v digitalnim marketingu hraje nezastupitelnou roli pfi budovani povédomi o znacce a
pfi ptimém osloveni cilovych zakaznikl. Online platformy a socidlni média nabizeji Sirokou
paletu nastrojii pro efektivni reklamni kampané, které mohou byt pfizplisobeny specifickym
potiebdm a preferencim zakaznika. Jak déle rozvede Jaroslav Svétlik (2016, s. 34) ve své knize,
reklama v digitdlnim véku pfesahuje tradicni medialni kanaly a zahrnuje pokrocilé techniky
cileni a personalizace, coz umoziuje firmdm dosdhnout nevidané urovné efektivity v
komunikaci se svymi zdkazniky.

Dale se budeme vénovat propaga¢nim aktivitdm, PR, osobnimu prodeji a pfimému marketingu,
a to vSe s dlirazem na jejich unikatni pfinosy a vyzvy v online prostfedi. Zavérem se zaméiime
na online marketing jako na esencidlni sou¢ast moderniho komunika¢niho mixu, ktery integruje
vSechny pfedchozi aspekty do koherentni a dynamické strategie zaméfené na digitalni éru.



V nasledujicich sekcich budeme prozkoumavat kazdy prvek komunikaéniho mixu podrobnéji,
s cilem poskytnout uceleny pohled na to, jak mohou byt tyto nastroje efektivné vyuzity v ramci
internetového marketingu k dosazeni cilii organizace.

2.5.1 Marketingova komunikace

Dle Svétlika (2018, s. 138) je marketingovad komunikace klicovou slozkou marketingového
mixu, kterd zahrnuje veskeré metody a kanaly pouZzivané firmou k dosazeni a komunikaci se
svymi cilovymi trhy. Tato slozka hraje zasadni roli v procesu informovani, presvéd¢ovani a
pfipominédni zdkazniklim o produktech, sluzbach a znacce firmy.

Marketingova komunikace zahrnuje Sirokou paletu aktivit, jako je reklama, prodejni podpora,
PR, piimy marketing a osobni prodej. Dle Svétlika (2018, s. 138) U&elem t&chto aktivit je nejen
informovat potenciadlni zakazniky o nabizenych produktech a sluzbach, ale také vytvaret a
udrZzovat pozitivni vztahy s nimi.

Jednim z kli¢ovych principti marketingové komunikace je integrace vSech komunikac¢nich
aktivit, aby bylo zajiSténo konzistentni a sjednocené sdéleni. Podle Janoucha (2020, s. 57) tato
integrace pomaha posilit identitu znacky a zvySuje G€innost marketingovych snah. Diraz na
cilenou a segmentovanou komunikaci je dal§$im dalezitym aspektem, umoziujicim firmam
efektivnéji oslovovat specifické skupiny zédkaznikii s pfizptisobenym obsahem.

Marketingové komunikace ¢eli v digitdlnim véku fadé vyzev, vcetné zvySené konkurence,
informacniho ptetiZzeni a ménicich se preferenci zékazniki. Janouch (2020, s. 58) zduraziuje,
ze firmy musi byt schopny rychle se adaptovat na tyto zmény, vyuzivat nové technologie a
kanély pro komunikaci a stale vice se zamétovat na tvorbu obsahu, ktery rezonuje s jejich
cilovym publikem.

Vyznam marketingové komunikace v digitdlnim véku je nezpochybnitelny. Pro firmy je kli¢ové
rozumét dynamice digitalniho prostfedi a pfizplisobit své marketingové strategie tak, aby mohly
ucinné komunikovat se svymi zdkazniky a budovat silné vztahy s nimi.

Podle Svétlika (2018, s. 138) marketingovd komunikace ptedstavuje klicovou slozku
marketingového mixu, ktera zahrnuje veskeré metody a kanaly pouzivané firmou k dosazeni a
komunikaci se svymi cilovymi trhy. Tato slozka hraje zasadni roli v procesu informovani,
pfesvédCovani a piipominani zdkaznikiim o produktech, sluzbach a znacce firmy.

Dale, jak zduraznuje Janouch (2020, s. 60), v digitalnim véku je marketingova komunikace
obzvlasté dalezitd vzhledem k rychlym zméndm v technologiich a zdkaznickém chovani.
Digitalni néstroje a kanaly, jako jsou socidlni média, blogy a e-mailovy marketing, nabizeji
nové¢ prilezitosti pro dialog se zdkazniky a umoziuji firmam cilit na své publikum s vétsi
piesnosti.

V této dynamické krajiné se firmy museji zaméfit na vytvareni a distribuci hodnotného a
relevantniho obsahu, ktery oslovi své zdkazniky a pomuze vytvofit trvalé vztahy. To vyzaduje
nejen kreativni a strategické planovani, ale také diikladnou analyzu a vyhodnocovani u¢innosti
komunikac¢nich aktivit. Dle Janoucha (2020, s. 60) je nezbytné, aby marketingova komunikace
byla flexibilni a schopna rychle reagovat na zmény v trznim prosttedi a zakaznickych
preferencich.

Pro zajisténi efektivity marketingové komunikace je kli¢ova integrace vSech jejich prvka. Od
reklamy az po pfimy marketing, kazdy aspekt musi byt vzajemné koordinovéan, aby bylo
dosazeno konsistentniho a sjednocujiciho sdéleni, které podporuje celkové cile znacky. Svétlik
(2018, s. 139) popisuje, Ze timto zpisobem mohou firmy vytvaret synergii mezi riiznymi
komunikac¢nimi kandly a maximalizovat dopad svych marketingovych snah.
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Pro Gspésné fizeni marketingové komunikace je rovnéz dalezité udrzovat dialog se zdkazniky,
sbirat a analyzovat zpétnou vazbu a neustdle hledat zptsoby, jak zlepSovat a personalizovat
komunikacni strategie. V moderni dobé je také nezbytné uznavat a reagovat na rostouci vyznam
etiky a socialni odpovédnosti v marketingovych kampanich.

V kontextu neustale se vyvijejiciho digitalniho marketingového prostiedi je pro firmy nezbytné,
aby byly schopné nejen pfizplsobit se novym technologickym trendiim, ale také predvidat a
inovovat ve svych pfistupech k marketingové komunikaci.

2.5.2 Cilé marketingové komunikace

Marketingova komunikace slouzi k naplnéni fady cila, které souviseji s celkovymi
podnikovymi strategiemi. Jednim z primdrnich cilii je informovani zdkaznikli o produktech,
sluzbach a znacce (Janouch, 2020, s. 70).

Podle Janoucha (2020, s. 70) je dilezité dale rozdélit obecné definované cile marketingové
komunikace na cile konkrétnich kampani nebo dokonce jesté podrobnéji na cile jednotlivych
forem a metod kampané, jako je reklama nebo podpora prodeje. PInéni téchto stanovenych cil
nasledné umoziuje hodnotit G¢innost marketingové komunikace

To zahrnuje ptfedstaveni novych produktti na trh, zdiraznéni unikétnich vlastnosti a hodnot,
které produkty a sluzby nabizeji, a vytvoreni povédomi o znacce.

DalSim kli¢ovym cilem je ovliviilovani a pfesvédcovani zdkaznikt, aby zvolili konkrétni znacku
nebo produkt zdiirazituje Svétlik (2018, s. 139).

Marketingova komunikace v tomto ohledu usiluje o vytvareni a upeviiovani zakaznickych
preferenci a loajality k znacce.

Zpusob, jakym marketingova komunikace pfeméiuje zajem zakaznika na konkrétni akci, je
klicovym cilem. Tento proces spoc¢iva v motivaci zakaznikd k vykonani ur¢itého kroku, jako je
napiiklad ndkup produktu nebo interakce se znackou na socidlnich. Podle Janoucha (2014, s.
71) béznou praxi je vyuzivani ptimych vyzev k akci, nabidek a propagacnich akci.

Budovani a udrzovani vztahd s cilovymi skupinami je neustaly proces, ktery piesahuje
jednorazovy prodej. Dle Svétlika (2018, s. 139) cilem je vytvofeni silného a trvalého vztahu
mezi zdkaznikem a znackou, ktery je zalozen na divéfe a spokojenosti.

Cile marketingové komunikace jsou esencialni pro uspéch jakékoliv marketingové strategie.
Janouch (2014, s. 70) v "Internetovy marketing" uvadi, ze cile by mély byt v souladu s
obecnymi cili firmy a mély by byt jasn¢ definovany a méfitelné. Komunikace by méla byt
dvousmérna, nejen ze firma komunikuje k zakaznikovi, ale také ziskava od zédkazniki zpétnou
vazbu. Zakaznici jsou informovani, ovliviiovani, vedeni k akci a je s nimi udrzovan vztah, ktery
se neustale rozviji.

Janouch (2020, s. 71) trvdi, Ze v ramci marketingové komunikace jsou stanovovany specifické
cile, které reflektuji jednotlivé faze procesu, jako jsou definice cilovych trhl, strategie
positioning, vybér forem komunika¢niho mixu, pfiprava komunikac¢nich prostredk, stanoveni
rozpoctu a analyza efektivnosti.

Dlouhodoby vztah se zékazniky je dulezitym cilem, na ktery se firmy zamétuji, nebot’ zdkaznik
muze ovlivnit fadu dalSich potencialnich zékaznikl. Podle Janooucha (2020, s. 79) je
personalizovand komunikace a CRM jsou nezbytné pro rizné segmenty zakaznikd, at’ jiz B2B
nebo B2C, coz odrazi diferencovany piistup firmy k jednotlivym zakaznikim.

Marketingova komunikace je komplexnim procesem, ktery zahrnuje Sirokou skalu aktivit a
kanalt. Nelze ji omezit pouze na jedno médium, jako je internet. Spise je nutné pfistupovat k
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ni komplexné a zohlednovat celkovou marketingovou strategii firmy. Tato strategie musi byt
promyslend a koordinovana, aby efektivné oslovila cilovou skupinu a podpotfila cile organizace.
Dle Janoucha (2020, s. 79) je dilezité, aby jednotlivé prvky marketingové komunikace, jako je
reklama, public relations, prodejni podpora a osobni prodej, pracovaly synergicky a vzajemné
se doplilovaly, aby dosahly maximalniho u¢inku. Takovy integrovany piistup umoziuje firmam
efektivnéji oslovovat zdkazniky a budovat dlouhodobé vztahy s nimi.

2.5.3 Marketingova komunikace na internetu

Marketingova komunikace na internetu ptedstavuje zasadni ¢ast moderniho marketingového
mixu, kde firmy vyuzivaji riiznorodé online platformy a néstroje k zajisténi dvoustranné
komunikace s cilovymi trhy. Nezahrnuje pouze koncové zékazniky, ale celou hodnotovou sit’,
zahrnujici vyrobce, distributory, obchodniky a koncové spotiebitele. Personalizace a CRM
(Customer Relationship Management) hraji kli¢ovou roli v rdmci této komunikace, umoziuji
firmam pfistupovat k jednotlivym zakaznikiim téméf individudlné, a to jak v B2B, tak v B2C
segmentu. Dle Janoucha (2020, s. 22), marketingovd komunikace na internetu umoziiuje
firmam dosahnout nejen koncovych zakaznikd, ale i SirSiho spektra aktérti ve vyrobnim a
distribu¢nim fetézci.

Proces marketingové komunikace na internetu zahrnuje nékolik fazi, od definice cilovych trhi,
pfes strategii pozicionovani, stanoveni cill, vybér komunika¢niho mixu, piipravu
komunikacnich prosttedkd, rozpoctovani az po analyzu efektivity. Dle Janoucha (2020, s. 22)
je dulezité, aby se marketingova komunikace na internetu nesmi omezit pouze na jeden kanal,
ale musi byt integrovana do celkové marketingové strategie firmy, coz zahrnuje jak online, tak
offline aktivity.

Jednou z vyzev, kterym marketing na internetu Celi, je zkracovani ¢asu pozornosti uzivatelt.
Podle Janoucha (2020, s. 22) to vyZzaduje tvorbu jednoduchych, rychle zapamatovatelnych a
angazujicich sdéleni, ktera jsou schopna zaujmout uZivatele béhem velmi kratké doby.

Pro G¢inné vyuziti marketingové komunikace na internetu je esencidlni pochopeni a spravna
aplikace riznych néstroju a taktik, které internet nabizi. To zahrnuje email marketing, socialni
média, online reklamu, SEO, content marketing, a dalsi. Integrace a koordinace téchto nastroja
do jednotné strategie pomaha firmam dosahovat svych marketingovych a obchodnich cild,
zatimco se zaroven buduji a upeviiuji vztahy se zadkazniky.

2.5.4 Reklama v online marketingu

Reklama v digitadlnim marketingu ptedstavuje kritickou slozku komplexni marketingové
strategie. Podle Chaffeyho a Ellis-Chadwicka (2019, s. 114) to umoziuje firmam efektivné
od tradicnich medialnich kanali, jako jsou televize nebo tisk, digitdlni reklama nabizi
nepieberné mnozstvi moznosti cileni a personalizace, coz vede k vyssi efektivité a ROL.

Vyhledavacovy marketing (SEM): SEM, neboli Search Engine Marketing, je zalozen na
reklaméch zobrazovanych na vyhledavacich jako odpovéd’ na konkrétni vyhledavaci dotazy
uzivateld. Jak zdlraziuje Ryan (2016, s. 56), tento kanal je mimotadné efektivni pro dosazeni
uzivatelit v okamziku, kdy vykazuji zvyseny zajem o uréité produkty nebo sluzby. Usp&ina
SEM strategie zahrnuje vyuziti modelt PPC (platba za kliknuti), peclivy vybér klicovych slov
a neustalé monitorovani a optimalizaci pro zvySeni viditelnosti a maximalizaci konverzi.

Reklama na socidlnich sitich: Reklamni platformy socidlnich médii, jako jsou Facebook,
Instagram a LinkedIn, ptedstavuji diilezity nastroj pro cileni reklamnich kampani na zaklad¢
raznych faktord, véetné¢ demografickych tdaji, zajmi, chovani a dokonce i1 vztahli uzivatelt.
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Podle Tuten a Solomona (2018, s. 251) je kli¢em k tspéchu vyuziti téchto platforem schopnost
vytvofit angazujici a relevantni obsah, ktery oslovi cilovou skupinu, a soucasné neustale
testovat a optimalizovat kampané pro dosazeni co nejvyssiho dosahu a angazovanosti uzivatel.

Display reklama a video reklama: Podle Tuten a Solomona (2018, s. 251) jsou display
reklamy, jako jsou bannerové reklamy a reklamy na socialnich sitich, a video reklamy,
napiiklad na YouTube, kli¢ovymi nastroji pro budovani povédomi o znacce. Tyto formaty
umoziuji prezentaci bohatou na vizualni prvky a kreativitu, coz muize vést k vysoké
zapamatovatelnosti. Aby bylo vyuziti téchto kanali efektivni, je dilezité strategicky umistit
reklamy tak, aby byl maximalizovan dosah a zaujeti potencidlnich zdkaznik.

Mg¢éfeni a optimalizace jsou kli¢ové pro tspéch v digitalnim marketingu. Diky moZnostem, které
nabizi online analytické nastroje, mohou marketéfi sledovat vykon reklam v redlném case a
optimalizovat kampané pro lepsi vysledky.

Sledovani KPIs a metrik: Chaffey a Ellis-Chadwick (2019, s. 114) zdaraziuji, ze efektivnost
digitalnich reklamnich kampani lze zhodnotit sledovanim kli¢ovych vykonnostnich ukazatelt
(KPIs) a metrik, jako jsou klikaci mira (CTR), konverzni sazba, navstévnost webu a ndvratnost
investice (ROI). Analyzovani téchto metrik poskytuje cenné informace, které mohou pomoci
vylepsit budouci marketingové aktivity a maximalizovat navratnost investic.

Optimalizace kampani: Ryan (2016, s. 89) dlrazné podotykd, ze nezbytna je kontinualni
optimalizace reklamnich kampani na zdklad¢ analytickych dat. To obnasi upravy reklamnich
sdéleni, klicovych slov, nabidek a cilovych skupin s cilem dosdhnout maximalni efektivity.

Vyuziti technologii: Vyuziti modernich technologii, véetné¢ umélé inteligence a strojového
uceni, ma potencial vylepsit personalizaci a cileni reklamnich kampani. Jak uvadéji Tuten a
Solomon (2018, s. 102), tyto inovace mohou vést k lepSimu zapojeni zdkaznikli a zvySené
konverzi.

2.5.5 Propagace prodeje v digitalnim marketingu

Propagace prodeje v digitdlnim marketingu nabizi organizacim efektivni nastroj pro okamzitou
stimulaci zajmu, zvySeni prodeje a podporu zakaznické interakce s znackou. Podle Kellera
(2015, s. 287) jsou aktivity propagace prodeje, véetné slev, kuponi, soutézi a vérnostnich
programt, navrzeny tak, aby lakaly zdkazniky k nadkupu v kratkodobém horizontu.

Slevové akce a kupdny: Slevové akce a kupony jsou oblibenymi nastroji pro rychlé zvyseni
prodeju a zakaznické angazovanosti. Podle Smitha (2022, s. 142) lze tyto nabidky efektivné
distribuovat prostfednictvim e-mailovych kampani, socidlnich siti a webovych stranek. Smith
zdaraziiuje vyznam dobfe nacasovanych a cilenych slevovych akci pro zvySeni prodeje a
zakaznické loajality.

SoutéZe a herni mechaniky: Soutéze a gamifikace mohou zvysit angaZzovanost zdkaznikl a
podporit virdlni Sifeni obsahu. Tuten a Solomon (2018, s. 89) uvadeéji, ze soutéze na socidlnich
sitich jsou u€¢innym zplisobem, jak zvysit povédomi o znacce a podporovat interakei.

Vérnostni programy: Digitdlni vérnostni programy, které odménuji zakazniky za jejich
opakované nakupy nebo interakci, jsou silnym nastrojem pro budovani dlouhodobych vztaht.
Chaffey a Ellis-Chadwick (2019, str. 256) zdlraziuji, ze exkluzivni vyhody pro ¢leny mohou
podporovat opakované ndkupy a zvysit loajalitu.

Méieni GspésSnosti propagace prodeje:
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Klicem k tspéSné propagaci prodeje je schopnost méfit a analyzovat vykon kampani v redlném
Case. Ryan (2016, s. 115) zdlraziiuje vyznam sledovani konverznich sazeb a ROI pro
optimalizaci budoucich aktivit a maximalizaci navratnosti investic.

Propagace prodeje predstavuje pro organizace v digitalnim prostiedi cenny nastroj pro stimulaci
prodeje a zvySeni angazovanosti. Efektivni vyuzivani téchto strategii vyzaduje peclivé
planovani a pribézné hodnoceni pro dosazeni optimalnich vysledki

2.5.6 Public Relations (PR) v digitalnim marketingu

Public Relations (PR) v digitdlnim marketingu ptedstavuji klicovou strategii pro budovani a
udrzovani pozitivniho vnimédni znacky mezi vetejnosti. Dle Chaffeyho a Ellis-Chadwicka
(2019, s. 312), v digitalnim prostiedi zahrnuji PR aktivity komunikaci prosttednictvim raznych
online kanall, véetné socidlnich médii, blogli a webovych stranek, s cilem §ifit pozitivni zpravy
a informace o znacce, jejich produktech nebo sluzbach.

Podle Vastikové (2014, s. 137) hlavnim cilem public relations je posileni divéryhodnosti
organizace a zlepSeni komunikace, zejména v oblasti vztahl s vefejnosti. To zahrnuje jak
externi komunikaci s klienty, partnery, vefejnosti a médii, tak interni komunikaci se
zaméstnanci organizace.

Obsahovy marketing: Dle Ryana (2016, s. 102) vytvéfeni a sdileni hodnotného, relevantniho
a konzistentniho obsahu k pfitahovani a udrzeni jasné definované audience a k nakonec k
pohnuti této audience k vyhodné akci. Tato technika PR je zdsadni pro zvySovani povédomi o
znacce a budovani divéry a autority.

Socidlni média a influencer marketing: Vyuziti socidlnich médii a spoluprace s vlivnymi
osobnostmi v daném odvétvi nebo na trhu jsou kli¢ovymi strategiemi pro rozsifeni dosahu
znacky a Sifeni jejich zprav. Tuto strategii zdiraziuji i autofi Tuten & Solomon (2018, s. 178),
kteti uvadé¢ji, ze pomaha znackam budovat divéru prostiednictvim autentickych a organickych
doporuceni.

Krizova komunikace: V digitadlnim prostiedi se zpravy §ifi rychle, coZ znamend, ze znacky
musi byt pfipraveny rychle a efektivné reagovat na potencialni krize tykajici se jejich reputace.
Jak zdlraznuje Smith (2022, s. 215), efektivni krizova komunikace vyzaduje transparentnost,
rychlost a pfesnost v reakcich.

Sledovani a méfeni GspéSnosti digitdlnich PR aktivit je mozné prostiednictvim analytickych
nastroju, které poskytuji data o dosahu, angaZovanosti, navstévnosti webu a sentimentu
vetejnosti. Keller (2015, s. 350) zdiraziuje, ze diky témto datim mohou organizace 1épe
pochopit, jak vefejnost vnimé jejich znacku, a mohou pfizplsobit své strategie pro lepsi
vysledky.

Digitalni PR je neoddélitelnou soucdsti komplexni digitalni marketingové strategie, ktera
pomaha znackam rozvijet pozitivni vztahy s jejich cilovou audienci, zvySovat povédomi o
znacce a fidit jeji online reputaci.

2.5.7 Osobni prodej v digitalnim marketingu

Osobni prodej v digitalnim marketingu pifedstavuje vyuziti digitdlnich platforem pro
interaktivni a pfimou komunikaci s potencialnimi a stavajicimi zdkazniky. Tato forma prodeje
vyuziva technologie k poskytovani personalizovaného a ptizpisobeného zakaznického servisu,
coz je klicové pro budovani dlouhodobych vztaht s klienty.
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Dle Ptikrylové (2022, s. 137) internetové platformy nam poskytuji moznost propojeni i bez
nutnosti osobni pfitomnosti. Prostfednictvim digitdlni komunikace miiZzeme pifemistovat
mezery mezi prodavajicimi nebo poskytovateli sluzeb a jejich klienty ¢i zdkazniky. Tato
interakce nemusi byt zaméfena pouze na transakce, ale mize také slouzit jako prostfedek k
ziskavani novych informaci, tieba o vlastnostech produkti. Virtudlni prostiedi otevira dveie ke
spojovani lidi pfimo navzajem, coz je znamé jako marketing zaloZeny na vzajemné komunikaci
mezi uzivateli.

Janouch (2020, s. 136) poukazuje na vyznam socidlnich médii a online platform jako klicovych
nastroji pro digitalni osobni prodej. Diky témto nastrojim mohou firmy komunikovat s

potencialnimi zakazniky na osobné&j$i trovni, pfi¢emz vyuzivaji data pro cileni a personalizaci
sdéleni

Tento piistup nejen zvySuje Sance na uspéch prodeje, ale také podporuje budovani
dlouhodobych vztaht se zdkazniky.

Podle Vastikové (2014, s. 135) hraji v digitalnim osobnim prodeji dilezitou roli také
automatizované nastroje, jako jsou chatboti a automatizované e-mailové kampang. Tyto
nastroje umoznuji firmdm efektivné reagovat na potieby zakazniki a nabizet jim
personalizované informace a nabidky, aniz by bylo nutné fyzické zapojeni prodejce. To vede k
vy$si spokojenosti zadkaznikl a optimalizaci prodejniho procesu.

Osobni prodej v digitalnim prostfedi tedy nabizi firmy vyznamné pfileZitosti pro inovace a
zlepSeni prodejnich strategii. Vyuziti digitalnich néstroji a datové analytiky pfinasi novou
dimenzi do osobniho prodeje, kterd umoziiuje 1épe porozumét a reagovat na individualni
potieby zékaznikd.

2.5.8 Primy marketing v digitalnim marketingu

Svétlik (2018, s. 147) zdiraziuje, jak e-mailovy marketing zstava jednim z nejefektivnéjsich
nastroji pfimého marketingu v digitdlnim prostfedi. Tento marketingovy kanal umoziuje
firmam posilat cilené zpravy konkrétnim segmenttim zédkazniki, coz vede k vy$s$i mife otevieni
e-maill a konverzi. Dllezitym aspektem je vytvareni hodnotného a relevantniho obsahu, ktery
zakazniky oslovi a motivuje k akci.

Socialni média piedstavuji dalsi dilezity kanal pro piimy marketing, jak uvadi Janouch (2020,
s. 192). Firmy mohou vyuzit socidlni sité k cilené reklamé a organickym piispévkim, které
oslovuji specifické uzivatele na zéklad¢ jejich zdjmi, chovani a pfedchozich interakci se
znaCkou. Socidlni média nabizi unikatni pfilezitost pro interakci s cilovymi zakazniky a
budovani komunity kolem znacky.

Vastikova (2014, s. 106) se zamétfuje na vyznam integrace piimého marketingu do celkové
marketingové strategie. Poukazuje na to, Ze UspéSny piimy marketing vyzaduje dikladné
planovani, pochopeni cilového trhu a méteni vysledkl, aby bylo mozné kampané neustale
optimalizovat a zvySovat jejich efektivitu.

V digitadlnim prostiedi se pifimy marketing stdva stale sofistikovanéjsSim, diky pokrocilym
analytickym ndastrojim a moZnostem segmentace, které umoziuji znackam komunikovat s
konkrétnimi skupinami zdkaznikd na velmi osobni urovni. Efektivni vyuziti pfimého
marketingu v digitdlnim prostfedi vede k posileni vztaht se zdkazniky, zvySeni loajality a
podpoie prodeje.
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2.5.9 Online marketing

Online marketing je Siroké pole, které zahrnuje vSechny marketingové aktivity provadéné
online s cilem pfitahnout nové zdkazniky, udrzet stavajici zakaznickou zédkladnu a zvysit online
viditelnost znacky. Ve svété, kde digitalni pfitomnost hraje klicovou roli v tspéchu kazdého
podnikani, se online marketing stal nezbytnosti.

Marketing v digitadlnim véku rozsifuje své hranice a pfinasi nové pfileZitosti pro interakci s
cilovou skupinou. Dle Buresové (2020, s. 17) je marketing definovan jako "proces rizent, jehoz
vysledkem je poznani, predvidani, ovliviiovani a v konecné fazi uspokojeni potreb a prani
zakaznika efektivnim a vyhodnym zpiisobem, zajistujicim splnéni cilii organizace"” Z této
definice vyplyva, Ze marketing neni staticky, ale dynamicky proces, ktery se musi neustéle
pfizpisobovat ménicim se podminkém trhu a potiebam zakaznikd.

Buresova (2022, s. 182) vyzdvihuje jedine¢né piilezitosti, které online marketing nabizi pro
cileni a interakci s potencidlnimi zadkazniky. Internet umoznuje firmam identifikovat a zacilit se
na specifické segmenty, coz vede k mnohem efektivnéj$im marketingovym kampanim. Socialni
média pak firmam umoznuji komunikovat pfimo se zakazniky, sbirat zpétnou vazbu a rychle
reagovat na trzni zmény.

SEO, neboli optimalizace pro vyhledavace, je technika pouzivana k zlepSeni pozic webovych
stranek ve vysledcich vyhledavaci pro konkrétni klicova slova nebo fraze. Podle Chaffey a
Ellis-Chadwick (2019, s. 321), efektivni SEO strategie zvySuje Sanci, ze potencialni zadkaznici
najdou webové stranky firmy, kdyz hledaji informace nebo produkty souvisejici s jejim oborem.
SEO zahrnuje technickou optimalizaci, tvorbu kvalitniho obsahu a ziskavani kvalitnich
zpétnych odkazi.

Vastikova (2014, s. 146) zdiraziuje, Ze content marketing se zamétuje na vytvareni a distribuci
hodnotného, relevantniho a konzistentniho obsahu, aby se pfitahla a udrzela jasn¢ definovana
audience — a nakonec, aby se podnitila zakaznicka akce. U&inny content marketing podle ni
stavi na pochopeni potieb cilové skupiny a poskytuje ji obsah, ktery tesi jeji problémy nebo
odpovida na jeji otdzky, coz vede k budovani divéry a autority znacky.

Marketing na socialnich sitich vyuziva platformy jako Facebook, Instagram, Twitter a LinkedIn
k propagaci znacek, produktt a sluzeb. Janouch (2020, s. 192) poukazuje na vyznam socidlnich
médii v digitdlnim marketingu, zdtraznujici jejich schopnost cilit a zapojit specifické segmenty
publiku, jakoz i poskytovat cenné pfilezitosti pro interakci a budovani komunity.

Analyza dat z online marketingovych kampani umoznuje firmam ziskat cenné informace o
chovani a preferencich jejich cilového publika. Chaffey a Ellis-Chadwick (2019, s. 162)
zdiiraziuji, ze analyza umoziuje marketériim rozpoznat vzorce v chovani zdkaznikd, coz miize
pomoci pii rozhodovani o budoucich marketingovych strategiich a alokaci rozpoctu.

Nastroje pro analyzu: Existuje fada nastroji, které mohou firmy vyuzit pro analyzu svych
online marketingovych kampani. Naptiklad Google Analytics poskytuje podrobné piehledy o
navstévnosti webovych stranek, zdrojich dopravy a chovani uzivatelti. Tato data umoziuji
firmam pochopit, jak efektivné jejich webové stranky konvertuji ndvstévniky na zédkazniky a
identifikovat oblasti pro zlepSeni.

Optimalizace kampani: Na zaklad¢ analyzy dat mohou firmy optimalizovat své online
marketingové kampané pro zlepSeni vykonu. Janouch (2020, s. 101) naznacuje, Ze optimalizace
miZze zahrnovat upravy cileni, zprav, designu a umisténi reklam, aby 1épe rezonovaly s cilovym
publikem a zvysily konverzni miry.

A/B testovani, Casto pouzivand metoda v digitdlnim marketingu, umoznuje marketérim
porovnat dvé verze webové stranky nebo reklamni kampanég, aby zjistili, kterd z nich je
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ucinn€j§i v dosahovani stanovenych cill. Tato metoda pomahd firmam identifikovat
nejefektivnéjsi elementy svych marketingovych kampani a informuje je o tom, jaké zmény by
mély provést pro zlepSeni vysledk.

Digitalni marketing je dynamicky obor, kde se technologie a trendy neustale vyvijeji. Vastikova
(2014, s. 147) zdlraznuje, Ze Gspesné firmy jsou ty, které si udrzuji proaktivni ptistup k analyze
a optimalizaci, neustdle hledaji zpisoby, jak zlepSit své online marketingové kampané a
pfizplsobit je ménicim se potfebam svého publika.

2.6 Metodika a cil

V ramci této bakalai'ské prace byl pro dosaZeni stanovenych cilt zvolen kvantitativni vyzkumny
pfistup. Kvantitativni metoda byla preferovana predevsim kviili jejimu ptijemnému charakteru
pro respondenty, ktefi se mohou zapojit do vyzkumu bez zbytecného zatizeni ¢asem nebo
komplikovanymi otdzkami. Tato metoda také poskytuje moznost shromazdit velké mnozstvi
dat v relativné kratkém Casovém useku, coz je idedlni pro analyzu trendd a ndzor ve vétsi
skupiné lidi. Navic, diky automatizaci shromazd’ovani dat a elektronické distribuci dotaznikii
je proces sbéru dat mimotadné efektivni a snadno se Skaluje, coz je zédsadni pro
reprezentativnost vzorku a néasledné pro validitu vyzkumu.

Dotaznikové metody jsou obecné uznavanym nastrojem v oblasti marketingového vyzkumu,
avSak podle Foreta a Melase (2021, s. 40) neni tento vyzkum omezen pouze na jednoduché
shromazd’ovani zpétné vazby od zakaznikl prostfednictvim dotaznikd. Tato mylnd pfedstava
neodrazi skute¢nou podstatu marketingového vyzkumu, kterd pfesahuje ramec dotaznika a
zahrnuje hloubkovou analyzu a strategické planovéani. Jde o komplexni proces, v némz se
zjiStuji a analyzuji data potfebnd pro pochopeni chovani zakazniki, a to s cilem podpofit
informované rozhodovani v oblasti marketingu a obchodu.

V piipravné fazi vyzkumu byl nejprve pozadan majitel finanéni poradenské firmy finmap.cz,
aby umoznil distribuci dotaznik mezi stavajici klienty. Jeho ochota a podpora byly klicové pro
dosazeni autenticity vzorku, jelikoz klienti, ktefi maji bezprostiedni zkuSenost s firmou, jsou
neocenitelnym zdrojem informaci pro tento vyzkum. Majitel firmy vyjadfil plnou podporu a
zajistil, Ze dotazniky budou distribuovany pfimo klientiim, ¢imz garantoval spravnost a
efektivitu vybéru vzorku.

Dotaznik, navrzeny k ziskani cennych informaci o vyuzivani socidlnich siti finanéni
poradenskou firmou finmap.cz, byl rozdélen mezi sto stdvajicich klient této firmy. Volba
odeslat dotaznik pravé stovce klientl byla strategickd, nebot’ poskytuje dostatecné velky vzorek
pro statistické zpracovani dat, zatimco zlstava praktickd a hospodarna ve vztahu k ndkladim a
¢asu nutnému pro analyzu.

Rozesilka dotaznikli byla uskute¢néna prostiednictvim e-mailu, coZ je metoda, jez zohlednuje
dnesni technologicky orientovanou spole¢nost a zvySuje pravdépodobnost zapojeni a rychlé
odezvy. E-mailova distribuce také snizuje naklady spojené s tradi¢nimi postovnimi metodami
a eliminuje geografické bariéry, coz umoziuje dosahnout Sirokého spektra respondentl z
riznych lokalit.

Dotaznik byl navrzen s uzavienymi otdzkami, coZ respondentim umoznilo vybrat jednu nebo
vice odpovédi z predem definovanych moznosti. Tento format nejen ze usnadituje kvantitativni
analyzu odpovédi, ale také snizuje zat€Z na respondenty pifi odpovidani a podporuje véEtsi
konzistenci a spolehlivost shromazd’ovanych dat.

Vybér respondentt, tedy stavajicich klientll finmap.cz, byl motivovéan potfebou porozumét, jak
se o sluzbach firmy dozvédéli a jak hodnoti potencidlni vyuziti socialnich siti finan¢ni
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poradenskou firmou. Toto zaméfeni umoziluje analyzovat stdvajici marketingové kanaly a
identifikovat potencidlni oblasti pro zlepSeni.

Cilem vyzkumu bylo zhodnotit souc¢asné vyuziti socidlnich siti spole¢nosti a posoudit potencial
socialnich médii pro akvizici novych klientd. V tomto ohledu byla stanovena a budou
ovefovana nasledujici hypotézy:

Hypotéza 1: VétSina stavajicich klienth firmy finmap.cz ziskala informace o firmé
prostiednictvim osobniho doporuceni, coz naznacuje omezené vyuZzivani socialnich siti pro
akvizici novych klientd.

Hypotéza 2: Existuje vyznamny potencial pro finmap.cz zvysit své povédomi a ziskdvat nové
klienty prostiednictvim efektivniho vyuziti socidlnich siti.

Hypotéza 3: Implementace specifickych marketingovych strategii na socialnich sitich, véetné
pravidelného sdileni obsahu a interakce s uzivateli, by vyznamné piispéla k ziskdni novych
klientli a zvySeni povédomi o znacce finmap.cz.

Data ziskana z dotaznikového Setfeni budou analyzovana s cilem ovétit vyse uvedené hypotézy.
Na zékladé¢ zjisténych informaci budou formulovany doporuceni pro marketingovou strategii
finmap.cz. Tato doporuceni se zam¢fi predevsim na efektivni vyuziti socialnich siti, coz by
mélo firmé pomoci zvysit povédomi o znacce a rozsifit zdkaznickou zdkladnu. Pro hlubsi
porozuméni ndkladové stranky implementace navrhovanych marketingovych strategii byla
oslovena marketingova agentura, ktera si prala ziistat anonymni. Tato agentura poskytla cenik
svych sluzeb, na jehoz zéklad¢ budou vypocteny odhady nakladii na efektivni vyuZiti socialnich
siti a dalSich marketingovych aktivit.

3 Analyticka ¢ast prace

Tato ¢ast bakalarské prace se zamétuje na dikladnou analyzu marketingovych aktivit a strategii
spolecnosti finmap.cz. Cilem je identifikovat stavajici pfistupy ve svétle soucasnych
marketingovych trendl a digitalnich inovaci, a poskytnout konkrétni doporuceni pro zlepSeni a
optimalizaci marketingového vykonu firmy.

Prvni je pfedstavena historie, soucasny stav a hlavni sluzby firmy. Tato sekce slouzi jako tvod
do kontextu podnikéni finmap.cz a poskytuje uceleny piehled o firm¢ a jejich hlavnich
¢innostech.

Poté jsou analyzovéany stavajici marketingové strategie a kampané spole¢nosti. Tato sekce
poskytuje pohled na to, jak firma vyuZziva rizné marketingové kanaly a néstroje k dosazeni
svych cila.

Dotaznikové Setfeni které predstavuje zéasadni prvek celé analytické casti. Dotaznik byl
distribuovan mezi stavajici s cilem zjistit jejich vnimani znacky finmap.cz a jejich piistup k
socialnim sitim ve vztahu k finan¢nimu poradenstvi. Vysledky tohoto Setfeni slouzi jako zéklad
pro formulovani doporuceni pro zlepSeni marketingovych strategii firmy, zejména v oblasti
socidlnich siti.

Posledni cast je pfimym vystupem zjisténych informaci a analyz provedenych v ptedchozich
castech. Tento segment obsahuje konkrétni doporuceni pro zlepSeni webovych stranek, SEO a
Google kampani, zavadéni automatizovaného hodnoceni na Google, vyuziti virdlniho
marketingu a e-mail marketingu.
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3.1 Charakteristicka spole¢nosti finmap.cz

Dle justice.cz (2018) spole¢nost FinMap CZ, s.r.o., se sidlem v Trutnové, byla zalozena 24.
ledna 2018 a je zapsana u Krajského soudu v Hradci Kralové pod spisovou znackou C
41056/KSHK. Tato spole¢nost je pravni formou spolecnosti s ru¢enim omezenym a je zndma
pod identifika¢nim c¢islem 06794955.

Finmap.cz je firma plisobici v oblasti finan¢niho poradenstvi od roku 2018, ktera klade diraz
na individualni pfistup k potfebam a finanéni situaci svych klientl. Jeji poslanim je chrénit
klienty na finan¢nim trhu a navigovat je k finan¢ni stabilité. Tym Finmap tvofi certifikovani
odbornici a profesionalové, kteii se specializuji na Siroké spektrum financnich sluzeb véetné
investic, spofeni, pojisténi, a financovani bydleni. Kli¢ovym aspektem sluzeb Finmap je
dlouhodobé spoluprace a vystavba pevnych vztahti zalozenych na profesionalité¢ a lidskych
hodnotéch.

Spolecnost si klade za cil nabidnout klientim komplexni finan¢ni feSeni, ktera jsou
ptizptisobena individudlnim potfebdm a situaci. To zahrnuje nejen vybér optimalnich
finan¢nich produktd, ale také pomoc s veSkerou administrativou a fizenim finan¢nich procest.
V dnesni dobé, kdy se finan¢ni trh neustale vyviji a je zaplaven Sirokou nabidkou produktd, je
orientace v ném casto narocnd. Finmap.cz proto pfedstavuje cenného partnera pro ty, ktefi
hledaji odborné vedeni a chtéji dosdhnout finan¢niho klidu a jistoty.

Ptistup Finmap.cz k finanénimu poradenstvi je unikatni v tom, Ze zdiraziiuje dilezitost empatie
a pochopeni osobnich finan¢nich cilti kazdého klienta. Odbornici ve spolecnosti nejenze
poskytuji odborné rady v oblasti spravy finan¢nich produktt, ale také pracuji s klienty na
vytvofeni ucelenych finan¢nich plant, které reflektuji jak kratkodobé, tak dlouhodobé cile.
Dtraz na dlouhodobé partnerstvi a osobni piistup zajist'uje, ze klienti nejsou ponechani ve
slozitém a proménlivém finanénim svété sami.

Diulezitou soucasti nabidky Finmap.cz (2024) je komplexnost poskytovanych sluzeb. Od
investic a spofeni pies pojisténi az po financovani bydleni, Finmap pokryva vSechny aspekty
finan¢niho Zivota jednotlived a rodin. Tato §ife sluzeb umoznuje klientim centralizovat své
finan¢ni potieby pod jednou stiechou, coz vede k lepsi koordinaci a efektivité ve finanénim
planovani.

Firma finmap.cz si klade za cil nejenom reagovat na aktudlni finan¢ni potieby svych klientd,
ale také predvidat budouci vyzvy a prilezitosti. Pravidelné hodnoceni finan¢nich plant a
strategii zajist'uje, ze klienti mohou optimalné reagovat na ménici se ekonomické prostiedi a
osobni zZivotni situace. V tomto kontextu Finmap neustale sleduje trh, aby mohl nabizet nejen
standardni finan¢ni produkty, ale i inovativni feSeni, kterd mohou klientim pfinést dalsi
hodnotu.

Zavazek k transparentnosti a etice je dalSim klicovym pilifem filozofie Finmap.cz. Firma chape,
ze duvéra je zdkladnim kamenem jakéhokoli finan¢niho vztahu, a proto se zavazuje k oteviené
a Cestné komunikaci o vSech aspektech svych sluzeb. Klientim jsou poskytovany vSechny
relevantni informace potfebné k informovanému rozhodovéni, a to véetné potencialnich rizik
spojenych s ur€itymi investi¢nimi produkty nebo finan¢nimi strategiemi.

3.2 Portfolio sluzeb

V soucasné dob¢, kdy se finan¢ni trhy neustale vyvijeji a nabizeji Sirokou paletu produkti a

vvvvvv

pomoci dosdhnout finan¢ni stability a bezpeci. Finan¢ni poradenstvi, jaké poskytuje Finmap.cz,
se stava nezbytnym privodcem v komplexnim svété financi. Portfolio sluzeb, které Finmap.cz

19



nabizi, pokryva celé spektrum finan¢nich potieb a pfani - od spravy osobnich financi, ptes
investice, pojisténi, az po financovani bydleni. Kazdy z téchto produktti je navrzen tak, aby
vyhovoval specifickym ciliim a situacim klientli, coz umoziiuje Finmap.cz poskytovat
personalizované a cilené finan¢ni feSeni. Firma finmap.cz vSechny svoje produkty uvadi na
svych strankach finmap.cz (2024).

Tato kapitola podrobné ptedstavi rozmanité produkty a sluzby, které spolecnost Finmap.cz
nabizi svym klientiim. Prostfednictvim analyzy kazdého produktu poskytneme piehled o tom,
jak tyto sluzby mohou klientim pomoci v jejich financni cesté a jak pfispivaji k celkové
strategii financniho pldnovéani. Od zakladniho pfehledu bankovnich produktt, pfes investi¢ni
prilezitosti, az po komplexni sluzby v oblasti pojisténi a financovani bydleni, ctenaf ziska
uceleny obraz o tom, co Finmap.cz miiZe nabidnout.

Nasledujici ¢asti se podrobné zaméfi na jednotlivé aspekty portfolia sluzeb Finmap.cz, pficemz
kazdy produkt bude analyzovéan s ohledem na jeho potencidlni pfinosy pro klienty, moznosti
vyuziti a klicové vlastnosti. Tato kapitola tak poslouzi jako dulezity zdroj informaci pro
vSechny, ktefi se zajimaji o moznosti finan¢niho poradenstvi a chtéji pochopit, jak mohou
konkrétni finan¢ni produkty a sluzby obohatit jejich finan¢ni planovani a zlepsit jejich financni
situaci.

Finanéni planovani:

Finan¢ni planovani, jako jednom z kli¢ovych produktt nabizenych firmou Finmap.cz, vyZaduje
diikladné prozkoumani riznych aspekti, které do tohoto procesu spadaji. Finan¢ni planovani je
komplexni sluzba, kterd zahrnuje nékolik klic¢ovych slozek a postupti. Cilem je poskytnout
klientiim srozumitelny, realisticky a na miru Sity plan, ktery reaguje na jejich individualni
potieby a finanéni cile.

Finan¢ni pldnovani nabizené firmou Finmap.cz je komplexni sluzba, kterd se zac¢ind dikladnou
analyzou soucasné¢ho finan¢niho stavu klienta. Tento pocatecni krok je klicovy, nebot’
poskytuje jak klientovi, tak finanénimu poradci jasny piehled o ptijmech, vydajich, majetku,
zavazcich a stavajicich investicich. Cilem je ziskat uceleny obraz o finan¢nim zdravi a
identifikovat oblasti, které vyzaduji zlepSeni nebo pfilezitosti pro dalsi rist.

Nésledné se ve spolupraci s klientem definuji jeho finan¢ni cile. Tyto cile se mohou tykat
Sirokého spektra finan¢nich potieb, od vytvoreni rezervniho fondu, pfes financovani vzdélani,
pojisténi, az po planovani diichodu nebo nakup nemovitosti. Klicem k uspéchu je stanoveni
jasnych, méfitelnych a realistickych cilt, které reflektuji osobni a finan¢ni ambice klienta.

Na zékladé téchto informaci finan¢ni poradce vytvoii personalizovany finan¢ni plan, ktery
zahrnuje doporuceni pro spofeni, investice, fizeni rizik a danovou optimalizaci. Vybér
finan¢nich produktl a sluzeb je peclivé ptizpisoben individudlnim potiebam klienta a jeho
rizikovému profilu. Tento plan slouzi jako cestovni mapa, ktera klientovi ukazuje, jakymi kroky
mize dosdhnout svych finan¢nich cilu.

Implementace finan¢niho planu je dal§im dilezitym krokem. Zahrnuje praktické kroky, jako je
zalozeni novych uctl, ptfesun prostiedkil, nastaveni pravidelnych spoficich ¢i investicnich
prispévkl a uzavieni potfebnych smluv. Finan¢ni poradce béhem tohoto procesu poskytuje
nezbytnou podporu a poradenstvi, aby zajistil hladkou implementaci planu.

PriibéZzné monitorovani a revize finan¢niho planu je zasadni pro zachovani jeho aktudlnosti a
efektivity. Finan¢ni situace klienta se mize casem meénit, stejn¢ jako mohou nastat zmény na
finan¢nich trzich nebo v osobnich cilech. Pravidelné revize umoziuji v€asné upravy strategie a
zajistuji, Ze financni plan zlstane v souladu s aktudlnimi potfebami a cili klienta.
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Celkové finan¢ni planovani od Finmap.cz piedstavuje cenny nastroj pro dosazeni financni
nezdvislosti a zabezpeceni. S individudlné pfizpGsobenym piistupem, Sirokym spektrem
finan¢nich strategii a produktii a diirazem na pribézné monitorovani a adaptaci, Finmap.cz
poskytuje svym klientiim profesionalni podporu a vedeni na jejich cesté k finan¢nim cilam.

Pernametni portfolio:

DalSim produktem od firmy finamp.cz je permanentni portfolio, ktery pfedstavuje jeden z
klicovych produktii nabizenych firmou Finmap.cz, ktery je navrzen tak, aby se stal robustnim
finan¢nim zékladem pro klienty pfi planovani a realizaci jejich zivotnich cili a snii. Tento
produkt je zvlasté zaméten na podporu klientli béhem vyznamnych Zivotnich udélosti, jako je
koupé pozemku, vystavba nemovitosti, svatba, narozeni déti, podpora déti ve vzd€lavani a
startu do dospélého zivota, ndkup rekrea¢ni nemovitosti nebo financovéani kazdoro¢nich cest.

Zakladni myslenkou permanentniho portfolia je poskytnout klientim stabilni a odolny
investicni nastroj, ktery by dokazal obstat v jakékoliv ekonomické situaci. Jde o peclivé
strukturované portfolio, jehoz slozeni je navrzeno tak, aby minimalizovalo rizika a zaroven
poskytovalo pfiméteny vynos, coz klienthm umozni dosdhnout jejich finan¢nich cila s vétsi
jistotou.

Kli¢em k tspéchu permanentniho portfolia je jeho diverzifikace a schopnost adaptace na rizné
ekonomické podminky. Diverzifikace, neboli rozlozZeni investic do riznych typt aktiv, snizuje
riziko, Ze negativni vyvoj v jedné oblasti investic vyznamné ovlivni celkovou vykonnost
portfolia. Timto zplisobem permanentni portfolio poskytuje stabilni zéklad pro dlouhodobé
finan¢ni planovani.

Investi¢ni strategie permanentniho portfolia je zaloZena na principu rovnovahy mezi ristem,
ochranou hodnoty a generovanim piijmi. Tato vyvazenost je klicova pro zajisténi toho, aby
portfolio bylo schopno reagovat na inflaci, trzni volatilitu a dal§i ekonomické vyzvy, aniz by
doslo k vyraznéjsimu ohrozeni kapitalu nebo snizeni potencialu budouciho ristu.

Permanentni portfolio je tedy navrzeno s ohledem na dlouhodoby horizont a je idealnim
feSenim pro klienty, kteti chtéji mit jistotu, Ze jejich investice budou bezpecné a soucasné
dostatecné produktivni, aby jim umoznily splnit jejich Zivotni cile. V kontextu osobniho
finan¢niho planovani nabizi permanentni portfolio stabilni zaklad, na kterém lze budovat dalsi
specifické investicni a spofici cile.

Vytvoreni a sprava permanentniho portfolia vyZaduje odborné znalosti a zkuSenosti v oblasti
investovani a finan¢niho pldnovani. Finmap.cz poskytuje tuto sluzbu s diirazem na individualni
potieby kazdého klienta, ptfi¢emz klade velky diiraz na komunikaci a porozuméni osobnim
finan¢nim cilim klienta. Spole¢nost nabizi konzultace a poradenstvi pro ty, kteti maji zdjem o
zalozeni nebo optimalizaci svého permanentniho portfolia, a to s cilem zajistit, Ze jejich
investice budou v souladu s jejich finan¢nimi plany a Zivotnimi cili.

Pojisténi:
PojiSténi je dalSim zésadnim produktem, ktery Finmap.cz nabizi svym klientim, a hraje
klicovou roli v jejich komplexni finan¢ni strategii. Tento produkt je navrzen tak, aby poskytoval

klientiim bezpeci a ochranu proti finanénim ztratdm spojenym s ne¢ekanymi udalostmi, které
mohou mit zna¢ny dopad na jejich finan¢ni situaci a Zivotni plany.

Benefitem sluzby pojisténi od Finmap.cz je zajisténi nejvyssiho mozného pojistného plnéni z
pojistovny v pitipadé pojistné udalosti, diky cemuz klienti mohou celit nepiedvidatelnym
zivotnim situacim s vétsi jistotou. Kli€ovou roli v tomto procesu hraje specializovany pravni
tym, ktery disponuje odbornymi znalostmi v oblasti pojistného prava a je pfipraven zastupovat
zajmy klientli v pojistnych jednanich.
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Produkt pojiSténi zahrnuje Sirokou Skéalu pojistnych sluzeb, které pokryvaji rizné aspekty Zivota
a majetku klientt:

Pojisténi majetku: Nabizi ochranu nejvétsiho kapitdlu vétSiny lidi - jejich nemovitosti. To
zahrnuje domy, byty, chalupy, komeréni nemovitosti a dalsi. V ptipad¢ pojistné udalosti, jako
je pozar ¢i povoden, poskytuje pojistné plnéni, které klientim umozni obnovit nebo nahradit
poskozeny majetek.

Pojisténi doméacnosti: Chrani hodnotu vybaveni domdcnosti, kterda mize byt ve vysledku
velmi nakladna. Toto pojisténi zajisti finanéni kompenzaci v pfipadé jeji ztraty nebo poskozeni.

Pojisténi odpovédnosti: Dulezité pro ochranu v bézném obcanském zivoté, zvlasté po
zménach v legislativé, které zvySuji mozné finan¢ni naroky za Skody zptsobené tieti osob¢.

Zivotni pojisténi: Tento produkt zajistuje finanéni ochranu pro klienta a jeho blizké v p¥ipadé
nenadalych zivotnich udalosti, v€etné smrti, invalidity, vdznych onemocnéni a dalSich rizik.

Povinné ruceni a havarijni pojiSténi: Tyto produkty kryji odpovédnost z provozu vozidla a
Skody zpiisobené na vozidlech klienta, véetné Skod zpiisobenych zivly, kradezi nebo
vandalismem.

Pojisténi odpovédnosti pri vykonu price a podnikatelské rizika: Poskytuje ochranu
zaméstnancim a podnikatellim proti finanénim narokiim za Skody zptsobené béhem vykonu
jejich profesni Cinnosti.

Pojisténi bytovych domii: Nabizi komplexni ochranu pro majitele bytovych domi, bytova
druzstva nebo spolecenstvi vlastniki, zahrnujici pojisténi domu, odpovédnosti a dalsi.

Kazdy z téchto pojistnych produktl je pfizpiisoben specifickym pottebdm a situacim klientd,
coz jim umoznuje efektivné chranit svlij majetek a finan¢ni budoucnost pied nepfedvidanymi
udalostmi. Finmap.cz klade dlraz na individuélni pfistup a poradenstvi, aby zajistila, ze klienti
obdrzi pojistné feSeni Sité na miru, které nejlépe vyhovuje jejich potiebam a zivotnim situacim.

Financovani:

DalSim produktem spole¢nosti finmap.cz je financovani. Financovani pifedstavuje klicovou
sluzbu v portfoliu Finmap.cz, kterd je zaméfena na poskytovani Sitych finan¢nich feSeni pro
fyzické osoby, pravnické osoby i bytové domy. Sluzba je zaloZena na predpokladu, ze kazdy
investicni zdmér je jedineény a vyzaduje individudlni piistup, at’ uz jde o financovani
nemovitosti, rekonstrukei, snizovani stavajicich avérovych zatiZzeni, nebo jinych finan¢nich
potieb spojenych s bydlenim ¢i podnikanim.

Jednim z hlavnich benefiti, které Finmap.cz nabizi, je zajisténi nejvyssiho mozného pojistného

finan¢ni cile efektivnéji a za méné nakladnych podminek.

Zakladem uspésného financovani je diikladna ptiprava a znalost trhu. Finmap.cz proto pracuje
s aktudlnimi informacemi a dokdze vyjednat nejvhodnéjsi financovani na trhu, a to vcetné
ptipravy veskeré potfebné dokumentace. Diiraz je kladen na dlouhodobou spoluprici s klienty,
kde spolecnost stoji za svymi klienty po celou dobu trvani uvérového vztahu, a nabizi
pribéznou analyzu trzni situace.

Pro bytové druzstva a spolecenstvi vlastnikli nabizi Finmap.cz specialni sluzby financovani,
které zahrnuji nejen ziskani financnich prostfedkti pro rekonstrukci a modernizaci bytovych
domt, ale také pomoc s optimalizaci stavajicich tivérii. Cely proces financovani mize byt pro
mnoh¢é zdanlivé tnavny a zdlouhavy, ale s podporou Finmap.cz se vyrazn¢ zjednodusuje.
Spole¢nost piebird na sebe administrativni kroky, vyfizeni vSech nutnych formalit a
komunikaci s bankami ¢i spofitelnami, coz klientiim usetfi €as 1 potencidlni starosti.
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Sluzba financovani zahrnuje komplexni administrativni servis, porovnani nabidek jednotlivych
finan¢nich instituci, kontrolu uvérovych smluv a zajisténi pojisténi nemovitosti. Klientim je
také nabizena pomoc s vyfizenim dotaci, coz miize pfedstavovat vyznamnou finan¢ni Gsporu.

Cilem financovani od Finmap.cz je nejen poskytnout klientim prostfedky potfebné pro
realizaci jejich plani, ale také zabezpecit, aby cely proces byl co nejvyhodnéjsi a
nejpohodIngjsi. Diky individualnimu ptistupu, profesionalité, diskrétnosti a rychlosti je mozné
najit feSeni, které maximaln€ vyhovuje potfebam klienta, a to bez zbytecnych poplatkli nebo
zastav.

Finmap.cz tak pfedstavuje spolehlivého partnera v oblasti financovani, ktery je schopen
reagovat na ruznorodé¢ potfeby svych klientd a nabidnout jim feSeni, které jim umozni
dosahnout jejich cilti a zaroven zlepsit kvalitu jejich bydleni nebo podnikani.

Aukce nemovitosti:

Sluzba aukce nemovitosti od Finmap.cz ptedstavuje moderni a efektivni zplsob prodeje
nemovitosti prostfednictvim elektronické aukce. Tento inovativni pfistup nabizi vlastnikiim
nemovitosti jedinecnou pftileZitost prodat svou nemovitost za nejvyssi moznou cenu na trhu.
Diky vyuziti digitalni platformy pro aukci mohou prodejci ptilakat Siroké spektrum zajemci o
koupi, coz zvySuje konkurenci a potencial pro dosazeni maximalni prodejni ceny.

Jednou z hlavnich vyhod této sluzby je, Ze prodej nemovitosti prostiednictvim elektronické
aukce od Finmap.cz neni podminén exkluzivitou ani jinymi zdvazky, které jsou na trhu s
realitami Casto bézné. Tim je prodejcim nemovitosti umoznéno udrzet si vétsi flexibilitu a
svobodu beéhem prodejniho procesu.

Sluzba aukce nemovitosti také zefektivituje cely proces prodeje, od prezentace nemovitosti po
findlni uzavieni prodeje. Diky transparentnosti aukce maji prodejci jasny piehled o nabidkach
a zajmu kupujicich, coz umoziuje rychlé rozhodovani a minimalizaci ¢asu straveného prodejem
nemovitosti.

Dalsi klicovou vyhodou je moznost dosahnout optimalni ceny diky SirSimu dosahu
potencialnich kupujicich a dynamickému charakteru aukce, ktery podnécuje zdjemce k aktivni
ucasti a nabizeni vySSich castek. Elektronicky format aukce navic zjednodusuje logistiku
prodeje, nebot’ se mlize ucastnit Siroké publikum kupujicich bez ohledu na jejich geografickou
polohu.

V neposledni fadé, Finmap.cz pfi organizaci aukci nemovitosti poskytuje kompletni servis a
podporu, v€etné poradenstvi pfi piipravé nemovitosti na prodej, marketingovych aktivit pro
maximalni dosah aukce a odborného vedeni samotného aukcniho procesu. Tim je zajistén
hladky priibéh prodeje od zac¢atku az do tispéSného uzavieni.

Aukce nemovitosti tak predstavuje pro prodejce atraktivni alternativu k tradiénim metoddm
prodeje, kterd kombinuje efektivitu, transparentnost a moznost dosahnout maximalniho vynosu
z prodeje své nemovitosti.

Komplexni administrativni servis:

Rozsifeni sluzby komplexniho administrativniho servisu, ktery nabizi Finmap.cz, pfedstavuje
pro klienty pfevratny zpiisob, jak efektivné fesit vSechny aspekty spravy finan¢nich a pojistnych
smluv, Gvérd a investic. Tento servis je zalozen na hlubokém porozuméni pro komplexitu a
naro¢nost finan¢ni administrativy, kterd mtize byt pro mnohé z nas zdrojem stresu a nejistoty.

Predevsim sluzba zajist'uje, Ze vSechny smlouvy klienta jsou udrzovany v aktualnim stavu, coz
zahrnuje monitorovani vyroci pojistnych smluv a sledovani zmén v pojistném plnéni ze strany
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pojistoven. Diky tomu mohou klienti ziskat jistotu, ze jejich pojistné kryti je vzdy optimalné
nastaveno vzhledem k jejich aktualnim potiebam a Zivotni situaci.

Dalsi kli¢ovou slozkou sluzby je asistence pii Cerpani uvérl, coz zahrnuje nejen pomoc pii
vyplilovani a podavani zadosti, ale také porovnani nabidek jednotlivych finan¢nich instituci.
Tim je klientim zajiSténa nejen nejvyhodnéjsi urokovéa sazba, ale také srozumitelnost a
transparentnost celého tvérového procesu.

Veskerd sprava klientovych smluv pfedstavuje dal§i vyznamnou cast komplexniho
administrativniho servisu. Finmap.cz se zavazuje k detailnimu sledovani a spravé vSech
smluvnich zavazk klienta, coZ minimalizuje riziko ptehlédnuti dileZitych terminii nebo zmén,
které by mohly mit negativni dopad na finan¢ni situaci klienta.

Sluzba rovnéz zahrnuje vklady a vymazy na katastru nemovitosti, coZ je obzvlasté cenné pro
klienty, ktefi se potykaji s administrativou spojenou s nemovitostmi. Expertni znalosti a
zkuSenosti Finmap.cz v této oblasti zajist'uji hladky prabéh vSech transakci a zmén v katastru
nemovitosti.

Zahrnuti specifickych sluzeb, jako je té¢Zzba kryptomén, odhady nemovitosti, pfiprava krizovych
plant a organizace vyro¢nich schizi, demonstruje rozsah a flexibilitu komplexniho
administrativniho servisu. Toto $iroké portfolio sluzeb umoznuje Finmap.cz nabidnout ucelené
feSeni pro riznorodé potieby klienttl, at’ uz se jedna o soukromé osoby nebo podnikatele.

V neposledni fadé€, sluzba nabizi klientim pfistup k obecnym konzultacim s finanénimi
odborniky, coz predstavuje cenny zdroj informaci a poradenstvi pro jakékoli finan¢ni
rozhodnuti. Profesiondlni poradce na telefonu je pfipraven zodpoveédét jakékoli dotazy a
pomoci s feSenim potencidlnich problémd.

Zkratka, komplexni administrativni servis od Finmap.cz poskytuje klientim kli¢ k bezstarostné
sprave jejich financnich zalezitosti. Diky Sirokému spektru sluzeb, individualnimu pfistupu a
odborné podpofe mohou klienti dosahnout nejen finan¢ni pohody, ale také optimalizovat svij
finan¢ni plan a vyuZzivat financni produkty co nejefektivnéji. Pokud vas sluzba zaujala,
nevahejte kontaktovat Finmap.cz pro dal$i informace a ptizpiisobené feSeni vasich potieb.

V této kapitole jsme se podrobné vénovali rozsdhlému spektru sluzeb, které nabizi Finmap.cz,
s cilem poskytnout uceleny pohled na jejich portfolio a pfedstavit, jak tyto produkty a sluzby
mohou klientim pomoci v jejich financni cesté. Od finan¢niho planovani, pfes aukce
nemovitosti, financovani, az po komplexni administrativni servis, Finmap.cz ptedstavuje
robustniho partnera pro jednotlivce i podnikatele hledajici efektivni a na miru $ité finanéni
feSeni.

Finan¢ni planovani slouzi jako zédklad pro budovani dlouhodobé finan¢ni stability, zatimco
sluzba aukce nemovitosti nabizi inovativni a efektivni zptisob prodeje nemovitosti. Sluzba
financovani umoziuje klientim realizovat jejich investicni zaméry nebo uskutecnit plany na
rekonstrukci a modernizaci nemovitosti s podporou optimélnich finan¢nich feseni. Komplexni
administrativni servis pak nabizi kli¢ k bezproblémové spravé financnich produkti a smluv,
coz klientim usetfi ¢as a energii, kterou mohou vénovat svym osobnim nebo podnikatelskym
cilim.

Zavérem této kapitoly je tieba zdlraznit, Ze klicem k Gspéchu vyuzivani sluzeb Finmap.cz je
individudlni pfistup a diiraz na personalizaci nabizenych feSeni. Kazdy klient ma unikatni
potieby a cile, a proto Finmap.cz klade velky diiraz na porozuméni specifikiim kazdého klienta,
aby mohl nabidnout nejefektivnéjsi a nejvhodnéjsi financni strategie. S profesionalnim tymem,
ktery stoji za kazdou z nabizenych sluzeb, mohou klienti Finmap.cz ocekavat nejenom splnéni
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svych finanénich cili, ale také podporu, diskrétnost a profesionalitu na kazdém kroku jejich
finan¢ni cesty.

Pokud hledate spolehlivého partnera pro spravu vasich financi, ktery vam nabidne komplexni
sluzby §ité na miru vasim potiebam, Finmap.cz ptedstavuje idedlni volbu. Pro dalsi informace
a konzultace nevahejte kontaktovat tym Finmap.cz, ktery je pfipraven vdm pomoci na cesté k
finan¢nimu uspéchu a stabilité.

3.3 Marketingové aktivity firmy

Kapitola o marketingovych aktivitach firmy Finmap.cz se zamé&fuje na analyzu a popis strategii,
které firma pouziva k propagaci svych sluzeb a k ziskavani novych klientd. Vzhledem k
informacim o omezeném vyuzivani socialnich siti. Firma podle mého ndzoru klade diraz spise
na piiméjsi a osobnéjsi ptistup k marketingu.

Jednim prvkl marketingové strategie Finmap.cz jsou jejich webové stranky, které jsou popsany
jako vizualn¢ atraktivni a informativni. Kvalitn¢ navrzené webové stranky mohou slouzit jako
efektivni néstroj pro ptilakani novych klientii, poskytovani podrobnych informaci o nabizenych
sluzbach a usnadnéni prvniho kontaktu. Dobfe strukturované a snadno navigovatelné webové
stranky rovnéz odrazeji profesionalitu a divéryhodnost firmy, coz je kli¢ové pro ziskavani
davéry potencialnich klientd.

Obrazek 1 Webova stranka finmap.cz
finmap R ONAS  NASESLUZBY  BLOG  KONTAKT @ Kientské z6na

Exkluzivni finanéni
poradenstvi

CHCI PORADENSTVI

Zdroj: (www.finmap.cz)

Jednim z vyznamnych prvki webové stranky Finmap.cz, ktery si zaslouzi pozornost, je jejich
webovy srovnavac¢ pojisténi. Tento ndstroj nabizi uzivatelim moznost porovnat ceny a
podminky pojisténi u rliznych pojistoven, coz klientim umozinuje najit nejvyhodnéjsi nabidku
ptesné podle jejich potieb. Diky ptrehlednému rozhrani a snadnému pouziti predstavuje tento
srovnava¢ cennou pomucku pro kazdého, kdo hleda optimalizaci svych pojistnych nakladi a
chce se orientovat v Siroké nabidce pojistovaciho trhu.

Vyuziti srovnavace pojisténi na webové strance Finmap.cz tak klientim poskytuje nejen
finan¢ni usporu, ale také Casovou efektivitu pti vybéru spravného pojisténi. To je v souladu s
celkovou filozofii spolecnosti, ktera klade diraz na poskytovani kvalitnich, transparentnich a
na miru Sitych finan¢nich feSenti.

Tento nastroj ma potencial pfinést znacnou hodnotu uzivatelim, kteti hledaji nejlepsi mozné
pojistné podminky a ceny.
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Obrazek 3 Online srovnavac firmy finmap.cz

Srovnejte si pojisténi
online a uSetrete

Zdroj: (www.finmap.cz)

Vzhledem k nartstajici roli digitdlniho marketingu a socialnich siti ve spotiebitelském chovani
by vSak Finmap.cz mohla zvazit rozsifeni svych marketingovych aktivit o dal$i online
platformy. Vyuziti socialnich médii nebo obsahového marketingu by mohlo pomoci firmé
oslovit $irsi publikum a zaroven udrZet osobni a pfimy pfistup, ktery je pro ni charakteristicky.

Rozsifeni marketingovych aktivit o dalsi digitdlni kanaly by mohlo pfinést Finmap.cz dalsi
ptilezitosti pro rast a rozvoj v konkuren¢nim prostiedi finan¢niho poradenstvi.

3.4 Dotaznikové Setireni

V réamci zjiStovani klient a jejich vztahu k firmé Finmap.cz bylo provedeno dotaznikové
Setfeni. Cilem Setfeni bylo ovéfit tii zdkladni hypotézy, které se tykaly metod akvizice klientl
a potencialu marketingu na socialnich sitich.

Dotaznik byl rozsiten mezi 100 ndhodné vybranych klientt, a ti méli tyden na jeho vyplnéni.
Dotaznik obsahoval otazky zaméfené na zptisob, jakym klienti o spole¢nosti Finmap.cz poprvé
slysSeli, s cilem zjistit, zda maji pfevahu osobni doporuc¢eni nad jinymi formami marketingu.

Prvni hypotéza predpokladala, Ze vétSina stavajicich klientl ziskala informace o firmé
prostfednictvim osobniho doporuceni. Toto by poukazalo na to, Ze socidlni média nejsou
vyznamnym kanalem pro akvizici novych klientl. Data z dotaznikli by méla osvétlit, jak velkou
roli hraji socidlni sit¢ v sou¢asné marketingové strategii Finmap.cz.

Druhé hypotéza se zaméfila na potencial vyuziti socidlnich siti pro zvyseni povédomi o znacce
a akvizici novych klientd. Odhaleni, zda klienti povazuji socialni sité¢ za uzite¢ny nastroj pro
ziskavani informaci o finan¢nich sluzbach, by mohlo firmé poskytnout dalezité nahledy pro
rozvoj jeji marketingové strategie.

Posledni hypotéza se zakladala na pfedpokladu, Ze zavedeni specifickych marketingovych
strategii na socidlnich sitich, jako je pravidelné sdileni obsahu a interakce s uzivateli, by mohlo
vyznamné prispét k ziskavani novych klientli. Tento bod Setfeni mél posoudit, zda existuje v
klientech o¢ekavani a otevienost vici digitalnimu obsahu poskytovanému firmou.

Vysledky dotaznikového Setfeni budou analyzovany s cilem ur€it, jak velky diiraz by Finmap.cz
mél v budoucnu klast na socidlni média a digitdlni marketing. Odpovédi byly anonymné
zpracovany a analyzovany, aby bylo mozné vyvodit relevantni zavéry a doporuceni pro
marketingovou strategii firmy.
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Na zéklad¢ ziskanych dat bude firma Finmap.cz moci 1épe pochopit, jaké faktory ovliviiuji
rozhodovani jejich klientl a jak efektivné oslovit potencidlni klienty v prostiedi digitalniho
veéku.

1. Jaky je vaSe pohlavi?

Z celkového poctu respondentlt 82 % tvorili muzi a 18 % Zeny. Tento vyrazny rozdil ve
genderovém zastoupeni mize finmap.cz poskytnout uzitecné informace pro ptipadné zaméieni
se na genderové vyvazenéjsi marketingové strategie. Tato nerovnovaha naznacuje, Ze sluzby
finmap.cz jsou v soucasné dob& atraktivnéj$i pro muzské publikum, coz miZze firmé
signalizovat pfilezitost pro rozvoj produktii a sluzeb, které by Iépe oslovily a vyhovovaly
potiebadm zenskych klienti.

2. Kolik je vam let?

VéEkové rozdéleni respondentli ukazalo nejvétsi zastoupeni v kategorii 26-35 let s podilem 46
%, néasledované skupinou ve veku 36-45 let, ktera tvotila 34 %. Mladsi skupina ve véku 18-25
let predstavovala 8 % a star§i 46 let a vice méla podil 12 %. Tyto informace odhaluji, Ze
finmap.cz ma silnou pfitomnost mezi mlad§imi dosp€lymi, coz mlze firmu motivovat k
vytvofeni obsahu a nabidek, jez rezonuji s finan¢nimi a Zivotnimi potfebami této vékové
skupiny.

3. Jak jste se dozvédéli o firmé finmap.cz?

Pozoruhodné, 100 % respondentti uvedlo, Zze o finmap.cz se dozveédéli prostiednictvim
osobniho doporuceni, coz poukazuje na vyznamnou roli, kterou hraje divéra a word-of-mouth
v ramci akvizice novych klientd. Absence odpovédi uvadéjicich internet nebo socialni sité jako
kanal, skrze ktery se o firmé dozvédé€li, naznacuje, ze digitalni marketingové strategie finmap.cz
mozné nepfitahuji nové klienty tak efektivné, jak by mohly.

4. Prisli jste do kontaktu s finmap.cz prostfednictvim internetové reklamy?

Vsichni respondenti 100% odpovédéli, Zze ne, coz zdlraziuje zjisténi z predchozi otazky a
poukazuje na moznou oblast pro zlepSeni v online marketingovych a reklamnich kampanich
finmap.cz. Tento udaj naznacuje, ze firma finmap.cz bud’ nepouzivé internetovou reklamu jako
kanal pro dosahovani potencialnich zakaznikl, nebo Ze tyto reklamy nejsou pro uZivatele
dostatecné ztetelné ¢i presvédcivé.

5. Setkali jste se s néjakym obsahem finmap.cz na internetu, ktery vas piimél kontaktovat
firmu?

Zajimavé, 99 % respondentti uvedlo, ze se s Zadnym obsahem, ktery by je piimél kontaktovat
finmap.cz, nesetkali. Pouze 1 % respondentil naznacilo, Ze ano. Toto odhaluje, Ze piestoze
finmap.cz ma velkou zakladnu klientd ziskanych pifes osobni doporuceni, jeji online obsah
moznéd neni dostate¢né cileny nebo viditelny, aby efektivné pfitahoval nové klienty
prostiednictvim internetu.

6. Setkali jste se s hodnocenim finmap.cz online predtim, nez jste se rozhodli pro
spolupraci?

VétsSina respondentll (82 %) uvedla, ze se s Zadnym online hodnocenim pifed zacatkem
spoluprace nesetkala. Nicméné, 16 % narazilo na hodnoceni pfimo na webu finmap.cz a 2 %
na Googlu. Tento rozdil v mife expozice hodnoceni poukazuje na to, zZe zatimco nekteii klienti
mohou pifi svém rozhodovacim procesu vyhleddvat recenze, vétSina spoléhd na osobni
doporuceni.

7. Domnivate se, Ze finmap.cz by méla zvySit svou aktivitu na socialnich sitich?
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Ptevazna vétsina, 88 %, respondentli souhlasila, ze by finmap.cz méla urcité¢ zvysit svou
aktivitu na socidlnich sitich. DalSich 10 % vyjadtilo mirny souhlas a pouze 2 % respondentii
bylo k otdzce lhostejnych. Toto ukazuje na silny zdjem o zvySeni digitalni pfitomnosti
finmap.cz a potencialni poptavku po interaktivnim a angazovaném obsahu.

8. Védéli jste o finmap.cz z webovych stranek nebo jinych online zdroju pfedtim, nezZ jste
se stali klientem?

Zde 100 % respondenti odpovédélo, Ze ne, coz znovu zdUraziuje, ze primarni zptsob, jakym
lidé o finmap.cz slysi, je prostfednictvim osobnich doporuceni, nikoliv online kanala.

9. Porovnavali jste finmap.cz s jinymi finanénimi poradci nalezenymi online pfedtim, nez
jste se stali klienty?

Vétsina respondentii, 72 %, odpovédéla, ze spiSe ne, coz ukazuje, ze ackoli nékteti lidé
provadéji srovnani (15 % ne a 10 % malo), vétSina klientd finmap.cz divéfuje osobnimu
doporuceni nad online srovnanim.

10. Ctete ¢lanky od finmap.cz na internetu?

Zde 97 % respondentli uvedlo, ze nikdy necte ¢lanky od finmap.cz, coz ukazuje na potiebu
zlepsit viditelnost a pfitazlivost online obsahu, ktery firma produkuje. Pouze 2 % cte ¢lanky
ziidka a 1 % casto, coZ naznacuje, Ze existuje mald, ale angazovand skupina ¢tenai.

11. Jak byste ocenili moZnost online hodnoceni sluZeb finmap.cz?

Vétsina respondenttl, piesné 76 %, povazuje online hodnoceni sluzeb za uzite¢né. To naznacuje,
ze klienti chtéji mit moznost vyjadrit sviij nazor a sdilet své zkuSenosti s ostatnimi. DalSich 19
% uvedlo, Zze online hodnoceni je malo uZzite¢né, a pouhych 5 % povazuje tuto moznost za
nepotiebnou. Tyto odpoveédi poukazuji na dilezitost transparentnosti a zpétné vazby v
digitalnim prostfedi, kde potencialni klienti hledaji nazory a zkuSenosti ostatnich pfed u¢inénim
rozhodnuti.

12. Mite pocit, Ze online pritomnost finmap.cz je dileZita pro jejich image?

Majorita, 52 % respondentti, vnima online pfitomnost finmap.cz jako velmi dtlezitou pro jejich
image, a 31 % ji povazuje za dulezitou. Mén¢, 17 %, respondent se domniva, Ze je malo
dilezitd, a nikdo neoznacil online pfitomnost za nedtlezitou. Z toho vyplyva, Ze online
pfitomnost a image firmy jsou klicové pro budovani divéry a ziskavani novych klientd.

13. Jak velky zajem by byl sledovat kratka videa ,,navody“ od finmap.cz na téma finan¢ni
poradenstvi?

Vysoky zajem o sledovani vzdélavacich videi od finmap.cz vyjadiilo 87 % respondenttl, coz
ukazuje na silnou poptavku po obsahu, ktery by pomohl klientim 1épe porozumét finanénim
produktem a sluzbam. Pouze 11 % ma nizky z4jem a 2 % zadny. Tato preference pro video
obsah muize byt vyzvou pro finmap.cz k rozsSiteni svého obsahového portfolia a vétSimu
zapojeni klientl prostfednictvim vizudlné atraktivnich a informativnich materiali.

14. Zajimaly by vas pravidelné aktualizace z finan¢niho sektoru na socialnich sitich od
finmap.cz?

Podobné jako u predchozi otazky, 87 % respondentil vyjadiilo zajem o pravidelné aktualizace,
coz znovu zdiraziiuje dilezitost udrzovani aktivniho a angaZzovaného online dialogu s klienty.
Zda se, ze klienti chtéji byt informovani o novinkéch a trendech ve finanénim sektoru, coz by
meélo byt pro finmap.cz signalem k posileni jejich komunikace na socialnich sitich.

15. Doporucdili byste finmap.cz rodiné ¢i prateliim na zakladé vaSich zkuSenosti?
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Impresivnich 100 % respondentd by doporucilo sluzby finmap.cz rodin€¢ nebo pratelim, coz
vypovida o vysoké mife spokojenosti a diivéry v poskytované sluzby. Toto jednoznacné zjisténi
podtrhuje vyznam osobniho doporuceni a kvality sluzeb jako zakladnich pilif pro ziskdvani a
udrzeni klientd.

Dotaznikové Setieni provedené mezi klienty finmap.cz poskytlo cenny vhled do toho, jak jsou
vnimany sluzby spolec¢nosti, jeji online pfitomnost a obecné komunikace se zdkazniky. Analyza
odpovédi odhalila nékolik kli¢ovych aspektii, které mohou spolecnosti finmap.cz poskytnout
voditko k dalSimu rozvoji a zlepSeni.

Z vysledkt vyplyva, Ze sluzby finmap.cz maji silnou zakladnu v muzské populaci, pfi¢emz
muzi tvofi 82 % respondentd. VéEtSina klientd se nachdzi ve v€kové kategorii 26-45 let, coz
naznacuje, ze finmap.cz je atraktivni zejména pro mladsi a stiedni generaci hledajici finanéni
poradenstvi. Udaje déle ukazuji, Ze 100 % respondentii se o finmap.cz dozvédélo pres osobni
doporuceni, coz zdlrazituje mimofddnou hodnotu word-of-mouth marketingu pro tuto
spole¢nost. To mlize byt interpretovano jako silny signal spokojenosti a divéry v sluzby, které
finmap.cz poskytuje.

Nicméné, zjisténi také odhaluji jisté mezery v online marketingové strategii finmap.cz. Absence
internetové reklamy a minimalni interakce s obsahem finmap.cz na internetu, jak uvadi 99 %
respondentl, poukazuje na nedostate¢nou online viditelnost a pfitomnost firmy. Podobné 88 %
respondentl v&fi, Ze finmap.cz by méla zvysit svou aktivitu na socialnich sitich, coz naznacuje,
ze znacka by mohla Iépe vyuzit digitdlni kanaly pro budovani vztahii se stdvajicimi a
potencialnimi klienty.

Vyznam online hodnoceni a feedbacku je dalsim aspektem, ktery z dotazniku vyplynul. VétSina
klientd (76 %) uznava uzite¢nost online hodnoceni, coz je jasny signal pro finmap.cz, ze
transparentnost a oteviena komunikace jsou klicové pro udrzeni divéry a loajality klientd.

Zajem o edukacni obsah a aktualizace z finan¢niho sektoru je vysoky, jak naznacuje 87 %
respondentll vyjadiivSich zdjem o sledovani vzdélavacich videi a stejné tak pravidelné
aktualizace. To predstavuje pfilezitost pro finmap.cz k posileni svého postaveni jako
divéryhodného zdroje informaci a experta ve finanénim sektoru.

Zavérem, dotaznikové Setfeni odhalilo klicové sily finmap.cz, zejména vysokou miru
spokojenosti a duvery klientt, jak doklada 100 % doporuceni. Soucasné vSak naznacilo oblasti
pro zlepSeni, zejména v online marketingu a vytvareni obsahu. Aby finmap.cz pokrac¢ovala v
uspésném rozvoji a udrzela si konkuren¢ni vyhodu, bude dilezité adresovat tyto oblasti, rozsifit
digitalni pfitomnost a angazovat klienty prostiednictvim kvalitniho a relevantniho obsahu.

3.5 Navrh marketingové strategie

V této kapitole predstavujeme komplexni navrh marketingové strategie pro spolec¢nost
finmap.cz, ktery vychazi z identifikovanych problému a analyzy soucasného marketingového
pfistupu firmy. Strategie je navrzena tak, aby feSila kli¢ové slabiny v online marketingovych
aktivitach a zaroven vyuzivala existujici sily spolecnosti. Hlavnim cilem je zvysSit online
pfitomnost a angazovanost zakaznikl, coz by mélo vést k lepSimu trznimu dosahu a posileni
znac¢ky. Strategie zahrnuje specifické taktiky pro socialni média, obsahovy marketing, SEO,
PPC kampané a vyuziti modernich nastrojli pro automatizovanou komunikaci a analyzu dat.

3.5.1 SEO strategie pro web finmap.cz

Implementace robustni SEO strategie pro finmap.cz, poskytovatele finanéniho poradenstvi,
vyzaduje komplexni ptistup zahrnujici fadu kritickych krokt, od peclivého vybéru klicovych
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slov po detailni technickou a off-page optimalizaci. Nésledujici doporuceni jsou zaloZena na
osvédcenych metodach a trendech v SEO primyslu, jak uvadi vedouci odbornici v oblasti.

Uspésna SEO strategie za¢ind vyzkumem kli¢ovych slov, ktery odhaluje terminy a fraze, jez
cilova skupina pouziva pii vyhledadvani sluzeb, jez finmap.cz nabizi. Podle Moz (2024),
vyzkum klicovych slov neni pouze o identifikaci vysokého vyhledavaciho objemu, ale také o
porozuméni zdméru za vyhleddvacimi dotazy. Toto hlubSi porozuméni umoziuje finmap.cz
cilit svlij obsah piesné&ji a efektivnéji.

Optimalizace on-page faktord, vcetné titulkl, meta popiskd a obsahu stranek, je zdsadni pro
zlepseni viditelnosti webu ve vyhledavacich. Search Engine Journal (2021) zdiirazituje vyznam
vytvofeni atraktivniho a informativniho obsahu, ktery nejenze zahrnuje klicova slova, ale také
poskytuje skute¢nou hodnotu ¢tenditim. Kvalitni obsah pomaha zlepS$it engagement uzivatell a
snizuje miru odchodl ze stranky, coz jsou faktory, které vyhledavace povazuji za dulezité pti
hodnoceni stranek.

Technické aspekty webu, jako jsou rychlost nacitani, mobilni optimalizace a bezpecnost, maji
klicovy vliv na jeho SEO vykon. HubSpot (2023) uvadi, Ze optimalizace téchto prvki je
Rychlé nacitdni stranek a bezproblémovy prohlizeci zazitek na mobilnich zafizenich jsou
zakladnimi pozadavky pro moderni weby.

Ziskavani kvalitnich zpétnych odkazii z autoritativnich zdrojui je dalSim kli¢ovym prvkem
uspésné SEO strategie. Forbes (2024) zdiraziiuje vyznam budovani silnych vztaht s jinymi
weby a influencery ve finanénim sektoru jako zplsob, jak zlepSit autoritu a davéru ve
vyhledavacich. Kromé& zpétnych odkazli je také dulezité udrzovat aktivni pfitomnost na
socialnich médiich a vytvaret obsah, ktery je pfirozené¢ sdileny uZzivateli.

Kontinualni méfeni a analyza SEO vykonu umoziuje finmap.cz identifikovat oblasti pro
zlepSeni a pfizpisobit strategii podle ménicich se trendd a algoritmti vyhledavact. Search
Engine Watch (2017) doporucuje pravidelné vyuzivani nastroji jako Google Analytics a
Google Search Console pro hlubsi vhled do chovani uzivateld na webu a vykonnosti klicovych
slov.

Implementaci téchto doporuc¢eni muiize finmap.cz zvySit svou online viditelnost, ptildkat
kvalifikovany provoz a posilit svou pozici na trhu finanéniho poradenstvi.

3.5.2 PPC reklamni kampané v Google Ads

Implementace PPC (Pay-Per-Click) reklam v Google Ads pfedstavuje pro finmap.cz strategicky
nastroj, jak efektivné cilit potencialni klienty, zvysit viditelnost jejich finan¢nich poradenskych
sluzeb a optimalizovat ndvratnost investic. PPC reklamy umoziuji firm¢ zobrazovat reklamy
ve vyhleddvani Google pravé tém uzivatelim, ktefi hledaji klicova slova souvisejici s
nabizenymi sluzbami. Nasledujici kapitola popisuje klicové kroky a nejlepsi praktiky pro
efektivni vyuziti Google Ads, opirajic se o doporuceni od prednich expertl v oblasti digitdlniho
marketingu.

Podobné jako v SEO, uspéch PPC kampani v Google Ads za¢ind vyzkumem klicovych slov.
Dale WordStream (2022) doporucuje provadét dikladny vyzkum kli¢ovych slov, aby finmap.cz
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konkurenci a vyssi konverzni pravdépodobnosti. Cileni na dlouha klicova slova pomuze
finmap.cz zasahnout uzivatele s konkrétn¢jSimi vyhleddvacimi dotazy, coz Casto vede k
vys$S§imu ROL.
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Prvnim krokem je pouziti néstroji jako Google Keyword Planner pro identifikaci relevantnich
klicovych slov, které potencialni klienti pouzivaji pfi vyhledavani finan¢nich poradenskych
sluzeb. Dlraz by m¢l byt na specifické fraze s vy$Sim zamérem, jako "jak investovat do
diichodového spoteni" nebo "osobni finan¢ni poradenstvi".

Rozdéleni klicovych slov do tematicky souvisejicich reklamnich skupin zvySuje relevanci
reklam a landing page, coz vede k lepSim vysledkim. Naptiklad, oddélené kampané pro
"dichodové planovani" a "investicni strategie" umoziuji cilengjsi reklamy a obsah.

Vytvoreni jasné definovanych kampani v Google Ads, kazdd zaméfena na konkrétni aspekt
finan¢nich sluzeb, jak uvadi WordStream (2022). Napiiklad, samostatné kampané pro

"pojisténi", "investice" a "finan¢ni planovani" s vlastnimi sadami reklamnich skupin zvySuji
efektivitu sledovani a optimalizace.

Kazda reklamni skupina by méla obsahovat peclivé vybranou sadu kli¢ovych slov a byt
doprovazena specificky navrzenymi reklamami, které odpovidaji uzivatelskym zamérim.
Vyuziti rozsifeni reklam, jako jsou odkazy na stranky, vyhody a volani k akci, zvySuje
viditelnost a interakci.

Vytvafeni reklam, které jasné¢ komunikuji hodnotu finan¢nich sluzeb finmap.cz, zdiraziuje
jejich jedine¢nost a piimé vyhody pro potencidlni klienty. Pouziti silnych vyzev k akci (CTA)
jako "Zaénéte nyni se svym finan¢nim planovanim" nebo "Objednejte si bezplatnou konzultaci"
pfimo v reklamé motivuje k dalsi interakci.

Pravidelné provadéni A/B testovani rtiznych verzi reklam (vcetné titulkl, popisi a CTA)
pomuze identifikovat nejucinnéjsi kombinace pro maximalni vykon. Dale PPC Hero (2022)
zdiiraziiuje vyznam testovani pro neustalé zlepSovani a optimalizaci ROL.

Vytvoreni specifickych landing pages pro kazdou reklamni kampan zvySuje konverzni pomér,
protoze poskytuje piesné to, co uzivatel ocekava vidét po kliknuti na reklamu. Mimochodem
HubSpot (2023) radi, aby kazda landing page byla optimalizovdna pro konverze s jasnymi
vyzvami k akci a minimalnimi distrakcemi.

Integrace Google Ads s Google Analytics pro sledovani akci, jako jsou registrace, stahovani
pravodct, nebo vyplnéni kontaktniho formulafe, umoziuje finmap.cz méfit ucinnost
jednotlivych kampani a provadét informované rozhodnuti o rozpoctu a optimalizaci.

Nastaveni dennich a mési¢nich rozpoctl pro kampané podle priorit a o¢ekédvané ROI. Dle Neil
Patel (2022) doporucuje pouzivat automatizované strategie nabidky, jako je CPA (naklady za
akvizici) nebo ROAS (navratnost reklamnich vydaji), které Google Ads poskytuje k
automatizaci nabidek na zaklad¢ vykonu kampang.

Implementaci téchto pokrocilych taktik a prubéznou analyzou vykonu jejich PPC kampani
mize finmap.cz efektivné vyuzit Google Ads k dosazeni svych obchodnich a marketingovych
cilt, zvyseni povédomi o znacce a generovani kvalifikovanych leadi ve vysoce konkuren¢nim
finan¢nim sektoru.

3.5.3 Automatizace rencenzi na Google

Google hodnoceni hraje zdsadni roli ve formovani online reputace firmy. Kvalitni hodnoceni a
pozitivni recenze nejen zvysuji viditelnost firmy ve vyhledavacich, ale také buduji divéru mezi
potencidlnimi klienty. Studie od BrightLocal (2022) ukézala, ze vétSina spotiebitelll vénuje
pozornost online recenzim stejné jako osobnim doporu¢enim, coz zdiraziiuje jejich vyznam
pro rozhodovaci proces zékaznik.
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Prvnim krokem je zavedeni systému, ktery umozni automatizované zasildni e-mailti nebo SMS
zprav klientim po dokonceni finanéni konzultace nebo poskytnuti sluzby. Tato komunikace by
méla obsahovat ptimy odkaz, ktery uZzivatele pfesméruje na Google stranku finmap.cz, kde
mohou snadno zanechat hodnoceni. Dulezité je, aby byla zprdva formulovéana vstficné a
zdiiraziovala, jak je pro finmap.cz zpétna vazba cenna. Pouziti personalizovanych zprav, které
reflektuji specifickou sluzbu poskytnutou klientovi, zvySuje pravdépodobnost, ze klient
hodnoceni skutecné zanecha.

Dalsim efektivnim nastrojem pro ziskavani Google hodnoceni jsou QR kody. Finmap.cz by
méla zvazit umisténi QR kodl na vizitkach, v ¢ekarnach, na recepci nebo jako soucast tiskovych
materiald. Klienti mohou jednoduse naskenovat QR kod a byt ihned pfesmérovani na stranku
pro psani recenze. Tato metoda je zvlasté¢ ucinna ve fyzickych prostorach a pii osobnich
setkanich s klienty.

Moderni CRM systémy nabizi pokrocilé moznosti pro automatizaci sbéru hodnoceni. Integraci
automatizovanych zadosti o recenze do follow-up procesti po setkanich s klienty muze
finmap.cz zajistit, ze Zadosti jsou odesilany konzistentné a vc€as. Tento piistup umoziluje
finmap.cz udrzovat vysokou urovenl personalizace komunikace, coz je kli€¢ové pro ziskavani
pravdivych a pozitivnich hodnoceni.

Optimalni nacasovani odeslani zaddosti o hodnoceni je kritické. Nejlepsi praxi je kontaktovat
klienty kratce po dokonceni sluzby, kdyz je jejich zkuSenost nejcerstvéjsi. Personalizace zprav,
které reflektuji sluzbu nebo zkusSenost, kterou klient obdrzel, zvySuje Sance na pozitivni odezvu.
Pokud je to mozné, finmap.cz by méla zahrnout jméno klienta a konkrétni detaily sluzby, coz
dodéva osobni dotek a ukazuje klientlim, Ze firma si vazi jejich individuélni zkusenosti.

Aktivni sledovani a reagovani na recenze, které¢ finmap.cz obdrzi, je nezbytné pro Uspésnou
strategii online reputace. Pozitivni recenze by mély byt oslavovany a zédkaznici pod€kovani za
jejich ¢as a zpétnou vazbu. Na negativni recenze je tieba reagovat s taktikou a profesionalitou,
pfi¢emz je dulezité nabidnout feSeni nebo pomoc s jakymkoli problémem, ktery zakaznik mohl
mit. Tato praxe nejen ukazuje stavajicim a potencidlnim klientim, Ze finmap.cz dba na
zakaznickou spokojenost, ale také poskytuje prilezitost ke zlepSeni sluzeb na zéklad€ pfimé
zpétné vazby.

Recenze, které finmap.cz obdrzi, mohou byt uc¢inné vyuzity jako soucast §ir§i marketingové
strategie. Pozitivni recenze a hodnoceni 1ze zvyraznit na webovych strankach, v newsletterech
nebo na socidlnich sitich jako diikaz vynikajicich sluzeb a zékaznické spokojenosti. Tento
pfistup nejen podporuje diveru v brand, ale také motivuje dalsi zdkazniky, aby sdileli své
pozitivni zkuSenosti.

Klicem k uspéSnému sbéru Google hodnoceni je najit rovnovdhu mezi automatizaci a
personalizaci. Zatimco automatizace zajiStuje, Ze zadosti o hodnoceni jsou odesilany
konzistentné a efektivné, personalizace zprav zvysuje jejich relevanci a resonance s obdrzenymi
klienty. Finmap.cz by méla neustéle testovat a optimalizovat své pfistupy k automatizaci, aby
zajistila maximalni Gi¢innost a pozitivni odezvu od klientd.

Vyvoj a implementace automatizovaného systému pro sbér Google hodnoceni je pro finmap.cz
nezbytnym krokem k posileni jejich online pfitomnosti a budovani divéryhodnosti. S pravymi
nastroji, strategii a pfistupem muze finmap.cz vyuzit silu pozitivnich hodnoceni k ptilakani
novych klientt, zlepSeni SEO a celkovému riistu firmy.
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3.5.4 Viralni marketing na socialnich sitich

Socialni média hraji kli¢ovou roli v marketingovych strategiich firem. Pro firmu finmap.cz,
spolec¢nost poskytujici finanéni poradenstvi je dilezité efektivné vyuzivat tyto platformy pro
rozvoj svého podnikani. Zasadni je pfitom nejen vybér spravnych kanali, ale také kvalita a
relevace sdileného obsahu, angazovanost s komunitou a schopnost méfit a analyzovat
dosahované vysledky.

Instagram a Facebook nabizeji obrovsky potencial pro vizudlni storytelling a budovani silné
znacky. Tyto platformy umoziuji finmap.cz sdilet atraktivni vizudlni obsah, ktery miize
zahrnovat vSe od informativnich grafik a videi az po zivé ptfenosy a prispévky "za scénou",
které pfiblizuji firemni kulturu a hodnoty spole¢nosti. TikTok, s jeho rychlym ristem a
popularitou mezi mlad$imi demografickymi skupinami, pfedstavuje dal$i vyznamnou
platformu, na které miize finmap.cz oslovit potencidlni klienty prostfednictvim kreativniho a
angazovaného obsahu.

Uspéch na socialnich sitich zavisi na schopnosti vytvafet obsah, ktery rezonuje s cilovym
publikem. Pro finmap.cz to znamena investovat ¢as a zdroje do pochopeni potieb a z4jmi jejich
klientli a ndsledné tvorby piispévki, které nabizeji skutecnou hodnotu. MiiZe jit o rady tykajici
se osobnich financi, ndvody na finan¢ni planovani nebo analyzy aktualnich finan¢nich trendi.

Na Instagramu by finmap.cz méla zaméfit své usili na vytvareni vizualné plisobivého obsahu,
ktery podporuje brand identity. To mlize zahrnovat:

Carousel ptispévky, které poskytuji uzite¢né informace nebo finanéni tipy ve formatu, ktery
uzivatele motivuje k prochazeni.

vvvvvv

jednoduchym a stravitelnym zpiisobem.

Instagram Stories pro sdileni aktualnich udélosti, specialnich nabidek nebo zivych Q&A sezeni,
které zvysuji interaktivitu a angazovanost uzivateli.

Instagram se rychle stal esencialni platformou pro vizualni marketing. S jeho Sirokou Skalou
funkci, od prispévki a stories az po reels a IGTV, finmap.cz ma mnoho moznosti, jak zapojit
své publikum. Napftiklad Instagram Reels nabizi jedinecnou ptileZitost pro znacky piedstavit se
dynamickym a interaktivnim zplsobem, ktery muize rychle zvysit dosah a viditelnost jejich
obsahu. Finmap.cz by méla vyuzit tuto funkci k prezentaci kratkych, poutavych videi, které
zjednodusuji slozité finan¢ni koncepty nebo ukazuji Gspéchy klientt.

TikTok vyzaduje jiny pfistup - jeden, ktery vyuziva kreativitu a humor, aniz by obétoval
odbornost a autoritu finmap.cz v oblasti finanéniho poradenstvi.

Priklady uspéSnych pfistupti zahrnuji: Short videa, kterd kombinuji vzdélavaci obsah s
zabavnymi prvkami, aby udrzela pozornost divakd.

Vyzvy a hashtag kampang, které povzbuzuji uzivatele k interakci s brandem a sdileni vlastniho
obsahu.

Na TikToku, kde originalita a kreativita vedou k viralnosti, finmap.cz by méla experimentovat
s trendujicimi formaty a zahrnout edukativni obsah s lehkym a zdbavnym pfistupem. Znacky,
které jsou schopné vytvaret autenticky a zapojeny obsah na TikToku, mohou rychle ziskat
loajalni sledujici a pfeménit je na zdkazniky. Série videi, které odpovidaji na bézné finan¢ni
dotazy s pfistupem "jak na to", mohou byt efektivnim zpisobem, jak oslovit mladsi publikum
a zéroven poskytnout hodnotny obsah.

Na Facebooku mize finmap.cz vyuzit $ir§i spektrum néstroji pro sdileni obsahu, vcetn¢:
Dlouhé formy ptispévki a ¢lankt, které nabizi hlubsi analyzy a rady.
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Facebook Skupiny, kde mohou vznikat komunity kolem specifickych finan¢nich témat nebo
zajmu.

Facebook Live, pro hosting interaktivnich sezeni, kde finan¢ni poradci mohou odpovidat na
otazky v realném case.

Facebook, s jeho robustnimi nastroji pro cileni reklam a schopnosti vytvaret detailni komunitni
skupiny, poskytuje platformu pro hlubsi angazovanost. Vytvoteni specializovanych skupin pro
finmap.cz, kde mohou c¢lenové sdilet své zkuSenosti, polozit otazky a ziskat pfistup k
exkluzivnimu obsahu, mize pomoci vytvofit pocit komunity a divéry. Interakce v téchto
skupindch miZze nabidnout cenné piehledy do potfeb a preferenci cilového publika, které
mohou byt vyuzity pro dalsi marketingové strategie.

Tipy na prispévky:

Edukativni série: Vytvoreni pravidelné série pfispévki nebo videi, které predstavuji klicové
finan¢ni koncepty je zakladnim kamenem pro budovani hodnoty a divéry mezi finmap.cz a
jejim publikem. Tato série by mohla obsahovat praktické rady na téma, jak spravovat osobni
finance, zéklady investovani pro zacatecniky, vyznam diichodového spofeni, a jak se vyhnout
béznym finanénim chybam.

Piibéhy uspésnych klientii:

Sdileni autentickych ptibehti klientd, ktefi dosahli pozoruhodného finan¢niho tspéchu nebo
ptekonali vyzvy diky spolupréci s finmap.cz, poskytne realné ptiklady hodnoty, kterou firma
pfinasi. Tyto pfibehy slouzi jako silny nastroj pro budovani divéry a motivaci potencidlnich
klientli k zahajeni své finan¢ni transformace.

Rekce na aktualni finan¢ni témata a trendy:

Vzhledem k neustdlym zméndm na financnich trzich a v ekonomice je diilezité, aby finmap.cz
pravidelné poskytovala aktudlni analyzy a rady, jak se adaptovat na nové vyzvy. Tyto piispévky
mohou zahrnovat informace o tom, jak reagovat na trzni volatilitu, tipy na efektivni dafové
planovani, nebo doporuceni, jak diverzifikovat investi¢ni portfolio v riznych ekonomickych
situacich.

Interaktivni obsah pro fanousky:

Vytvoreni kvizl, anket a vyzev zaméfenych na finan¢ni planovani a spravu osobnich financi
miZze podstatné zvysit uzivatelskou interakci na socidlnich sitich. Tyto aktivity nejen podporuji
angazovanost, ale také poskytuji finmap.cz cenné informace o preferencich a pottebach jejich
publika.

How-To navody:

Kratké video piispévky, které ukazuji, jak fesit bézné financni ukoly nebo jak vyuzivat finan¢ni
nastroje, jsou velmi uzite¢né pro publikum hledajici praktické rady. Tato videa mohou pokryvat
témata jako je nastaveni rozpoctu, zéklady investovani pfes mobilni aplikace, nebo jak ¢ist
finan¢ni vykazy.

Implementaci téchto navrh do své strategie socidlnich médii mize finmap.cz zvysit svou
online pfitomnost, zlepsit angazovanost se svymi sledujicimi.

Kazda z téchto platforem vyZzaduje specifickou strategii obsahu a pfistup, ale spole¢nym
jmenovatelem je potieba vytvaret autenticky, angazovany a hodnotny obsah, ktery mluvi k
potfebam a zajmiim cilového publika.

Pro finmap.cz je kritické nejen publikovat ptispévky, ale také sledovat jejich vykon a interakci,
kterou generuji. Analyza dat z téchto interakci pomize identifikovat, které typy obsahu jsou
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nejucinngjsi, kdy je nejlepsi ptispeévky publikovat a jaké jsou celkové trendy v angazovanosti
publika. Tato zpétnd vazba umoziuje finmap.cz neustéale ladit a optimalizovat jejich strategii
socialnich médii pro maximalni dosah a efektivitu.

Vytvateni silné strategie pro socidlni média vyzaduje Cas, trpélivost a ochotu experimentovat a
ucit se z dat. S pravym mixem kreativity, strategického planovani a analytického ptistupu mize
finmap.cz vyuzit socialni média k posileni své znacky, zlepSeni vztahi s klienty a dosaZeni
svych obchodnich cili.

Vyuziti socialnich médii se stalo nezbytnym pro podniky ve vSech odvétvich, a finan¢ni
poradenstvi neni vyjimkou. Aby finmap.cz maximalizovala svlij dosah a angazovanost na
platformach jako Instagram, TikTok a Facebook, je dilezité nejen vytvafet atraktivni a
relevantni obsah, ale také strategicky analyzovat jeho vykon a pfizptisobovat taktiky podle
ziskanych poznatkli. Zaclenéni téchto taktik do celkové strategie socidlnich médii vyzaduje
neustalé sledovani a analyzu. Vyuziti analytickych nastrojii poskytovanych kazdou platformou,
spolu s externimi ndstroji pro sledovani vykonu kampani, umozni finmap.cz optimalizovat své
strategie v redlném Case a zajistit, Ze investice do socialnich médii pfinasi maximalni ROL.

V koneéném dusledku, Gspéch na socidlnich sitich se neodehrava ptes noc. Vyzaduje to
strategické planovani, kreativitu, a pfedev§im, angazovanost a pravou komunikaci s cilovym
publikem. S pravym pfistupem a ochotou pfizpusobit se proménlivému digitadlnimu prostiedi,
finmap.cz miize vyuzit silu socidlnich médii k posileni své znacky a podpofte ristu firmy.

3.5.5 E-mail marketing

Email marketing je pro firmu finmap.cz klicovym néstrojem v digitalnim marketingovém mixu,
ktery umoziuje pfimou a cilenou komunikaci s existujicimi i potencidlnimi klienty. Vyuziti
email marketingu umoziuje firmu udrZzovat kontinudlni kontakt se svymi klienty, informovat
je o novych sluzbéch, poskytovat hodnotné finan¢ni rady a tipy a stimulovat zajem o jejich
nabidku. Klicem k Uspé&$nému email marketingu je vSak strategické pldnovani, vytvofeni
kvalitniho obsahu a efektivni automatizace procesu.

Prvnim krokem v uspéSné emailové marketingové strategii je vybudovani robustni a
segmentované emailové databdze. Finmap.cz by méla vyuzit kazdou piilezitost k ziskani
emailovych adres potencidlnich klient, at’ uz na webu, pfi osobnich setkanich, nebo pii
registraci na webinafe a dal$i online akce. Zahrnuti jednoduchého formulare pro piihlaseni k
odbéru novinek na hlavni strdnce webu, doplnéného o atraktivni nabidku (napt. bezplatny
ebook, prvni konzultace zdarma, nebo pfistup k exkluzivnimu obsahu) mize vyznamné pomoci
pfi budovani emailové databaze.

Efektivni email marketing vyzaduje vice nez jen zasilani obecnych emaili celé databazi.
Segmentace emailové databaze podle konkrétnich kritérii, jako jsou zajmy, financni cile,
demografické daje nebo historie interakci, umoziuje finmap.cz vytvaiet personalizovany
obsah, ktery 1épe rezonuje s pfijemci. Personalizace emaill, at’ uz prostfednictvim osloveni
ptijemce jménem, nebo prizpisobenim obsahu emailu dle jeho z4jm1l, zvySuje Sance na otevieni
emailu a angazovanost piijemce.

Klicem k udrzeni z4jmu piijemct a k zajiSténi, Ze neodhlasi odbér, je pravidelné zasilani
hodnotného a relevantniho obsahu. To muZe zahrnovat finan¢ni tipy a rady, analyzy trhu,
informace o novych produktech a sluzbach, ptipadové studie uspésnych klientti, nebo pozvanky
na nadchazejici webinafe a akce. Dulezité je také zahrnout jasnou vyzvu k akei (CTA), ktera
ptfijemce motivuje k dalsi interakci — at’ uz jde o navstévu webové stranky, registraci na akci,
nebo sdileni obsahu s dalSimi.
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Automatizace je kliCovym prvkem uspéSného email marketingu, nebot’ umoziuje firmadm
efektivné komunikovat s velkym poctem klientli bez potfeby manudlni prace. Pouziti nastroju
pro automatizaci email marketingu, jako jsou Mailchimp nebo Campaign Monitor, umoziiuje
finmap.cz nastavit automatické emailové kampané, které jsou spustény na zéklade urcitych akcei
nebo chovani piijemce (napf. uvitaci emaily novym klienttim, follow-up emaily po webinafich,
personalizované nabidky na zéklad€ ptredchozich interakci).

Pro kontinualni zlepSovani emailovych kampani je nezbytné pravidelné sledovat a analyzovat
klicové metriky, jako jsou miry otevieni emailii, miry kliknuti, konverzni miry a mira odhlaseni
odbéru. Tyto udaje poskytuji cenné informace o tom, co funguje a co je potieba vylepsit. Na
zaklad¢ téchto analyz mlze finmap.cz upravovat svou emailovou strategii pro maximalni
efektivitu a ROL

3.5.6 Odhad niakladi na marketingové aktivity

V posledni fazi pted zédvérem této bakalaiské prace se zaméfime na odhadované naklady
spojené s implementaci marketingovych strategii a aktivit, které byly doporuceny spolecnosti
finmap.cz. Pro tento ucel byla oslovena marketingova agentura, kterd predstavuje Spicku v
oblasti digitalniho marketingu. Tato agentura poskytla uceleny cenik odhadovanych néaklada
pro zavedeni navrhovanych zmén, avSak si pfala zistat anonymni. Nésleduje podrobny piehled
nakladt spojenych s kazdym doporucenim.

SEO optimalizace: Pro posileni online viditelnosti spolecnosti finmap.cz je nezbytna detailni
SEO optimalizace. Agentura nabizi audit webovych stranek, hloubkova analyza soucasného
stavu webu finmap.cz, véetné struktury stranek, optimalizace pro vyhledavace, a analyzy
klicovych slov. Cena 15,000 K¢ by pokryvala zékladni audit, zatimco 30,000 K¢ by umoznila
vice podrobny a technicky audit s presnéjSimi doporucenimi. Agentura nabizi prabézné
sledovani a aktualizace strategie SEO, vcetné pravidelného piiddvani kvalitniho obsahu,
zlepSeni meta tagh a zvySovani autority stranek prostfednictvim ziskavani kvalitnich zpétnych
odkazii. Mésicni sprava za 8,000 K¢ by zahrnovala zakladni udrzbu, zatimco 20,000 K¢ by
poskytla komplexni sluzby véetné detailnich reporti a strategického poradenstvi.

PPC kampané: Dal$im krokem je vyuziti placené online reklamy, kde je pro efektivni cileni a
zvyseni navratnosti investic kli¢ové nastaveni PPC kampani. Agentura Uctuje tyto ceny 7,000
K¢ az 12,000 K&. Tyto ceny by reflektovaly vytvofeni kampani v Google Ads nebo na
socialnich médiich, v€etn¢ vyzkumu kli¢ovych slov a psani reklamnich texti. Nastaveni by
rovnéZz obsahovalo strategické pldnovani pro cileni a rozpoctovani kampani. Pro pribézné
sledovani a optimalizaci kampani, tato sluzba by méla zahrnovat testovani riznych reklamnich
formatd, A/B testovani a neustalé ladéni pro zlepSeni vykonu. Poplatek ve vysi 5% - 10% z
celkového mési¢niho rozpoctu na reklamu zajistuje, ze PPC kampané jsou efektivni a
nakladové efektivni.

Sprava socialnich médii: V dneSni dobé je nezbytné udrzovat aktivni a angaZovanou
pritomnost na socialnich sitich. Tato sluzba zahrnuje vytvareni planu obsahu, design piispévk,
grafiku, psani textd a denni interakci s komunitou. Balicek za 10,000 K¢ mési¢né by mohl
pokryt zakladni Gcty, zatimco rozsifend sluzba za 25,000 K¢ by poskytla komplexni piistup
véetné pravidelnych aktualizaci strategie a analyzy angazovanosti.

Email marketing: Automatizace marketingu, zahrnujici e-mailové kampané a vyuzivani CRM
systémtl, je neocenitelnym néstrojem pro efektivni komunikaci s klienty. Tyto ndstroje
umoziuji automatizovat komunikaci s klienty, zpracovavat vétsi objemy dat a personalizovat
zakaznickou komunikaci. Mési¢ni pfedplatné za 500 K¢ by mohlo zahrnovat zékladni e-
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mailovou sluzbu pro malé podniky, zatimco rozsifené funkce a systémy mohou stat 3,000 K¢ a
vice.

Google hodnoceni: Agentura poskytla ndvrh na implementaci automatizovaného systému,
ktery by zédkaznikim usnadnil proces hodnoceni sluzeb. Tento systém by zahrnoval vytvotfeni
a distribuci automatizovanych emailli nebo SMS zprav s propojenim piimo na sekci Google
hodnoceni po dokonceni transakce nebo poskytnuti sluzby. Za vyvoj a integraci tohoto systému
agentura odhaduje naklady na 20,000 - 30,000 K¢. Dals$i mési¢ni naklady spojené s provozem,
udrzbou a pravidelnym vyhodnocovanim sbéru hodnoceni se mohou pohybovat od 2,000 do
5,000 K¢, v zavislosti na poctu transakci a rozsahu poskytovanych sluzeb.

4 Zavér

Zaver této bakalarské prace slouzi jako syntéza teoretickych poznatkii a praktického vyzkumu,
jejichz kombinaci byly identifikovany klicové faktory ovliviiujici uspéSnost produktového
marketingu ve vybrané organizaci, finmap.cz. Prace si klade za cil poskytnout strategické
doporuceni pro zlepSeni marketingovych aktivit firmy v souladu s modernimi marketingovymi
trendy a ocekavanimi klienti.

Hlavnimi zjiSténimi je, Ze finmap.cz uz uspé$né buduje silny vztah se svymi klienty a ma
stabilni postaveni na trhu finan¢niho poradenstvi. Zarovei prace odhalila oblasti s potencidlem
pro zlepSeni, zejména ve vyuziti digitadlnich kanall a nastrojii pro komunikaci a marketing.

Prakticka ¢ast prace pfinesla fadu navrht pro finmap.cz, jak rozsitit jeji digitalni stopu a zlepsit
klientliv zazitek online. Byla identifikovana pfilezitost pro optimalizaci webovych stranek pro
vyhledévace (SEO), coz zvysi organickou navstévnost a zlepsi online viditelnost firmy. Dale
bylo doporuceno vénovat vétsi pozornost placenému vyhleddvani (PPC), aby firma mohla
efektivnéji cilit na potencidlni klienty a vyuzivat udaje o jejich chovani pro optimalizaci
reklamnich kampani.

Dalsi klicovou soucasti doporuceni bylo vyuziti automatizovaného sbéru recenzi, coz by
finmap.cz pomohlo ziskat cennou zpétnou vazbu a zaroven by podpofilo jeji diivéryhodnost a
reputaci. V oblasti socidlnich médii byly navrzeny metody pro vytvareni vice angazujiciho a
interaktivniho obsahu, ktery by podnécoval diskuzi a sdileni, coz by mohlo vést k Sir§Simu
povédomi o znacce a vys$i angazovanosti klientt.

V neposledni fadé byl predstaven pfistup k e-mail marketingu, ktery by firmé umoznil
efektivnéji komunikovat s klienty a poskytovat jim pravidelné aktualizace, tipy a pfizpiisobené
nabidky, ¢imz by dale prohloubila vztahy s klienty a podpofila loajalitu k znacce.

V zé&véru lze fici, ze finmap.cz ma pred sebou svétlou budoucnost, pokud se rozhodne vyuzit
tyto strategie a implementovat je do svého marketingového planovani. Neustala inovace, ochota
adaptovat se na nové technologie a trend, a nekompromisni zaméfeni na kvalitu a spokojenost
klienta, to vSe jsou kroky, které vedou k dlouhodobému tspéchu a udrzitelnému riistu ve stale
se ménicim a konkurenénim svété financniho poradenstvi. Implementace navrhovanych zmén
nevyzaduje pouze Cas a zdroje, ale také trpélivost a odhodlani, stejné jako neustalé hodnoceni
a pfizpisobovani taktik podle odezvy trhu a potieb klientd.

Firma finmap.cz by méla zlstat oteviend zménam a vytvaiet marketingové strategie, které jsou
flexibilni a reaguji na neustale se ménici trzni podminky. Pfi pohledu do budoucna je dillezité,
aby spolecnost pokracovala ve vzdélavani svého tymu, investovala do novych technologii a
udrzovala krok s novymi marketingovymi praxemi. Tato bakalafské prace poskytuje robustni
zaklad pro takovou evoluci a predklada zakladni kameny pro budouci marketingové tsili firmy
finmap.cz.
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Vzhledem k neustdlym inovacim a zménam, které se odvijeji od digitalniho prostiedi, je pro
finmap.cz dilezité¢ nejen sledovat soucasné trendy, ale i antecipovat budouci vyvoj v oblasti
finan¢niho poradenstvi a marketingu. To vyzaduje od finmap.cz nejen udrZzovani aktuélnich
znalosti, ale 1 aktivni pfistup k uceni a rozvoji zaméstnanct, aby byli schopni implementovat
nejnovéjsi marketingové strategie a technologie.

Vedle digitdlniho marketingu, ktery se ukézal jako zasadni pro dosahovani marketingovych
cilt, by méla firma vénovat pozornost i rozvoji offline aktivit. Tyto aktivity, v€etn€ ucasti na
odbornych konferencich, networkingovych udalostech a lokélnich akcich, mohou vyznamné
podpofit znacku finmap.cz a posilit vztahy s klienty i partnery.

Dale je pro finmap.cz klicové, aby nezapominala na méfeni a analyzu vykonu svych
marketingovych aktivit. Vyuzivani metrik jako konverzni miry, navstévnost webu, interakce na
socialnich sitich a ndvratnost investic pomuze firmé pochopit efektivitu jednotlivych kanalt a
aktivit, coz je nepostradatelné pro informované rozhodovani o budoucich marketingovych
investicich.

V rédmci doporuceni pro posileni marketingové strategie finmap.cz je zdsadni také vénovat
zvlastni pozornost obsahu. Vytvéafeni hodnotného a zajimavého obsahu, ktery rezonuje s
cilovym publikem, je zasadni pro pfitahovani a udrzeni pozornosti potencidlnich klienti. Obsah
by mél byt nejen informativni, ale i inspirujici a motivujici, aby podporoval zapojeni a Sifeni
zprav o znacce.

V této souvislosti by finmap.cz méla pribézné investovat do vyzkumu a vyvoje novych sluzeb,
které odpovidaji ménicim se potiebam trhu a piedstihuji ocekdvani klientl. Inovace v
produktech a sluzbach nejen udrzi finmap.cz na Spici primyslu, ale také pomohou zabezpecit
loajalitu klientli diky neustalému poskytovani hodnoty.

Je dilezité, aby firma rozpoznala i rostouci dulezitost socidlni a ekologické odpovédnosti v
podnikéani. Spotiebitel¢ stile vice ocenuji firmy, které se zavazuji k udrzitelnym praktikdm a
pfispivaji k pozitivni zméné ve spolecnosti. Integrace principii socialni odpovédnosti do
marketingovych a obchodnich strategii mtize posilit povédomi o znacce a ptildkat klienty, ktefi
sdileji podobné hodnoty.

Zaveérem této bakalafské prace je zdlraznéna nutnost kontinudlniho rozvoje a adaptace
marketingovych strategii ve svétle neustale se méniciho a dynamického prostiedi. Spole¢nost
finmap.cz ma pied sebou svétlou budoucnost, pokud se bude neochvéjné drzet svého zavazku
poskytovat excelentni sluzby, vytvafet inovativni produkty a byt na cele marketingovych
trendi. Prace také ukazuje na neustdlou potfebu posuzovani vlastnich marketingovych praxi a
hledani novych cest k dosazeni uspéchu v konkurenénim prostfedi finanéniho poradenstvi.

Absolvovani této bakalaiské prace bylo intelektudlni cestou, kterd vedla k hlubS§imu pochopeni
soucasnych marketingovych praktik a jejich aplikace v redlném podnikatelském prostiedi
finan¢niho poradenstvi, jak je pfedstavuje finmap.cz. Tato cesta vyvrcholila fadou doporucent,
kterd, pokud budou zavedena, mohou vyrazn¢ ovlivnit trzni pozici a obchodni vykonnost
finmap.cz.

Prace odhalila, Ze neustala inovace a flexibilita jsou zdkladnimi stavebnimi kameny tspésné
marketingové strategie ve svété, ktery se neustdle méni. Pro finmap.cz to znamena udrzet se v
ptedni linii zavadéni novych technologii a pfistupti k marketingu, které mohou vyuzivat data a
analytické nastroje k personalizaci zakaznického zazitku.

Zvyraznéni personalizace a celkové zdkaznické zkuSenosti bylo shleddno jako nezbytné pro
finmap.cz. V praxi to mize znamenat zavedeni sofistikovan¢jSich CRM systému a vétsi vyuziti
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data miningu a analyzy chovani zdkazniki, aby bylo mozné pfedpovidat jejich potieby a
poskytovat sluzby $ité na miru.

Ditiraz na socialni odpovédnost a udrzitelnost byl také identifikovéan jako klicovy faktor, ktery
ovliviluje spotiebitelské rozhodovani. Pro finmap.cz to znamend, ze musi byt vénovana vetsi
pozornost integrovani téchto hodnot do jejich obchodnich a marketingovych strategii.

Podrobné méfeni a analyza vysledkil marketingovych aktivit umozni finmap.cz nejen sledovat
uspéSnost svych marketingovych strategii, ale také rychle identifikovat a reagovat na
ptilezitosti ¢i hrozby na trhu.

V poslednich odstavcich této bakalarské prace se zamétime na syntézu dosazenych poznatki a
jejich praktické aplikace. Jedna se o souhrnné shrnuti v§eho, co bylo v praci objeveno, a definici
jasné cesty vpred pro finmap.cz, kterd mize tézit ze zjiSténych vyzkuml a analytickych
prehledu.

V této praci byly objeveny fundamentalni principy efektivniho produktového marketingu, které
spocivaji ve vytvafeni hodnoty, rozvoji vztahti a pochopeni potieb klientii. Bylo zjisténo, ze
finmap.cz mé pevné zaklady v osobnim pfistupu a diivéfe, které mohou byt jesté vice zesileny
prostiednictvim digitalizace a modernich marketingovych technik. Navrhy zahrnovaly strategie
pro zlepSeni SEO, efektivnéjsi vyuziti PPC kampani, automatizace procesti a vytvareni
angazovan¢ho obsahu na socidlnich sitich.

Cesta vptfed pro finmap.cz vyzaduje strategicky pfistup k integraci digitdlnich nastrojii do
stavajicich procesi a budovani siln€jsi online pfitomnosti. Firma by méla pracovat na rozsiieni
svych digitalnich komunika¢nich kandlli a na vytvafeni obsahu, ktery pfinasi skutecnou
hodnotu svym klientim. Implementace interaktivnich prvkil, jako jsou online nastroje pro
finan¢ni planovani a personalizované klientské portaly, mtze dale posilit jeji digitalni systém.

Pro tUspéSnou implementaci téchto strategii by finmap.cz méla: Vytvorit podrobny
implementani pldn s jasné definovanymi cili, ukazateli vykonu (KPIs) a casovym
harmonogramem. Investovat do Skoleni zaméstnanci a rozvoje dovednosti, aby byl tym
pfipraven na nové technologie a marketingové ptistupy. Zavést systém pribézného hodnoceni
a optimalizace, aby bylo moZzn¢ flexibiln¢ reagovat na zmény v chovani klienti a trznich trendd.
Vyuzit zpétnou vazbu od klient pro zlepSeni sluzeb a produktl a jako klicovy prvek pro dalsi
vyvoj firmy.

V ramci této prace bylo predstaveno, Ze uspésny produktovy marketing neni stacionarni proces,
ale neustala cesta adaptace a inovace. Pro finmap.cz je kli¢ov¢, aby tento ptistup byl zakotven
v jejich hodnotéach a korporatni kultufe. Zapojeni do procesu neustalého zlepSovani a inovace
povede firmu k posilent jeji pozice na trhu, zvySeni ziskovosti a zlepSeni klientské spokojenosti.

Zaclenénim uvedenych doporuceni do své strategie ma finmap.cz piilezitost nejen rist, ale také
se stat prikopnikem ve svém odvétvi. Je to cesta, kterd bude vyzadovat odvahu, odhodlani a
predevsim, ochotu neustale se ucit a prizpiisobovat se.

Tato bakalafska prace ukézala, Ze klicem k budoucimu uspéchu firmy je pochopeni a
implementace modernich marketingovych principii. Ted’, kdyz je z&vér prace kompletni, mize
se finmap.cz vydat na cestu promény svého marketingu a dosahnout tak novych vysek v oblasti
finan¢niho poradenstvi.
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Prilohy
Ptiloha 1. dotaznikové polozky

Obrazek 4 Otazka z dotazniku €. 1
1. Jaky je vaSe pohlavi?
ODPOVED

Muz

Zena

Zdroj: Survio (2024)
Obrazek 5 Otazka z dotazniku &. 3
2. Kolik je vam let?
ODPOVED
18-25
26-35

36-45

46-vice

Zdroj: Survio (2024)

POCET

82

POCET

46

34

12

PODIL

82%

18%

PODIL

8%

46%

34%

12%



Obrazek 6 Otazka z dotazniku &. 3

3. Jak jste se dozvédéli o firmé finmap.cz?

ODPOVED POCET
Pies osobni doporu&eni 100
Prostfednictvim internetu 0
Pres reklamu na socialnich sitich 0

Zdroj: Survio (2024)
Obrazek 7 Otazka z dotazniku &. 4

4. Prisli jste do kontaktu s finmap.cz
prostiednictvim internetové reklamy?

ODPOVED POCET
NE 100
ANO 0

Zdroj: Survio (2024)

II

PODIL

100%

0%

0%

PODIL

100%

0%



Obrazek 8 Otazka z dotazniku &. 5

5. Setkali jste se s néjakym obsahem finmap.cz na
internetu, ktery vas primeél kontaktovat firmu?

ODPOVED
Nesetkal jsem se s zadnym obsahem
Spise ano

Ano

Zdroj: Survio (2024)

Obrazek 9 Otazka z dotazniku ¢&. 6

POCET PODIL
99 99%
1 1%
0 0%

6. Setkali jste se s hodnocenim finmap.cz online
predtim, nez jste se rozhodli pro spolupraci?

ODPOVED
Nesetkal jsem se s zadnym online hodnocenim
Ano na jejich webu

Ano na Googlu

Zdroj: Survio (2024)

III

POCET PODIL
82 82%
16 16%
2 2%



Obrazek 10 Otazka z dotazniku &. 7

7. Domnivate se, Zze finmap.cz by méla zvysit svou
aktivitu na socialnich sitich?

ODPOVED POCET PODIL
Ano, urcité 88 88%
Spise ano 10 10%
Je mi to jedno 2 2%

Zdroj: Survio (2024)
Obrazek 11 Otazka z dotazniku €. 8

8. Védéli jste o finmap.cz z webovych stranek nebo
jinych online zdroji pred tim, nez jste se stali
klientem?

ODPOVED POCET PODIL
NE 100 100%
ANO 0 0%

Zdroj: Survio (2024)
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Obrazek 12 Otazka z dotazniku &. 9

9. Porovnavali jste finmap.cz s jinymi finanénimi
poradci nalezenymi online, pfedtim nez jste se stali
klienty?

ODPOVED POCET PODIL
Spise ne 72 72%
Ne 15 15%
Malo 10 10%
Dost 3 3%

Zdroj: Survio (2024)
Obrazek 13 Otazka z dotazniku &. 10

10. Ctete €lanky od finmap.cz na internetu?

ODPOVED POCET PODIL
Nikdy 97 98%
Zridka 2 2%
Casto 1 1%

Zdroj: Survio (2024)



Obrazek 14 Otazka z dotazniku &. 11

11. Jak byste ocenili moznost online hodnoceni
sluzeb finmap.cz?

ODPOVED POCET PODIL
UZite¢né 76 76%
Malo uzitecné 19 19%
Nepotfebné 5 5%

Zdroj: Survio (2024)
Obrazek 15 Otazka z dotazniku &. 12

12. Mate pocit, ze online pfitomnost finmap.cz je
dlilezita pro jejich image?

ODPOVED POCET PODIL
Velmi dllezita 52 52%
Dulezita 31 31%
Malo dllezita 17 17%
Neddlezita 0 0%

Zdroj: Survio (2024)

VI



Obrazek 16 Otazka z dotazniku &. 13

13. Jak velky zajem by byl sledovat kratka videa
"navody" od finmap.cz na téma finan¢niho
poradenstvi?

ODPOVED POCET PODIL
Vysoky 87 87%
Nizky 1 1%
Zadny 2 2%

Zdroj: Survio (2024)
Obrazek 17 Otazka z dotazniku &. 14

14. Zajimaly by vas pravidelné aktualizace z
finan¢niho sektoru na socialnich sitich od
finmap.cz?

ODPOVED POCET PODIL
Zajimalo by mé to 87 87%
Je mi to jedno " 11%
Nezajima mé to 2 2%

Zdroj: Survio (2024)

VII



Obrazek 18 Otazka z dotazniku &. 15

15. Doporudili byste finmap.cz rodiné ¢i prateliim

na zakladé vasich zkusenosti?

ODPOVED
Urcité ano, jsem spokojeny/a
MoZna ano

Pravdépodobné ne

Zdroj: Survio (2024)
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Resena
problematika

uvod
Prace se zaméruje na vliv
produktového marketingu na
zvysovani obchodniho uspéchu a
loajality zdkaznik( ve vybrané
spolec¢nosti, finmap.cz. Cilem je
identifikovat, jak efektivni
marketingové strategie mohou
prispét k rUstu spolednosti a
zvy$eni spokojenosti zakaznikd.

Vysoka Skola ekonomie a managementu

problém

Byl identifikovan zakladni
problém spocivajici v
nedostatecném vyuzivani
digitalnich a online
marketingovych kanald. Tato
slabina vede k omezenému
dosahu a interakci s potencidlnimi
i stavajicimi zakazniky, coz brani
vyuziti trzniho potencialu a
zlepseni zakaznické zkusenosti.

VSEM

pristup

Prace navrhuje zlepseni
marketingovych strategii s cilem
optimalizovat online pritomnost
spole¢nosti. Zahrnuje sbér a
vyhodnoceni dat z dotaznikového
Setfeni mezi zakazniky, a nasledné
formulovani konkrétnich doporuceni
pro zlepseni vyuziti socidalnich médii,
SEO, a dalsich digitalnich
marketingovych nastroju.

Vzorova prezentace VSEM 2



K ziskani teoretickych
poznatkU a kontextu byla
provedena literarni reserse
zahrnujici odborné clanky,
knihy a internetové zdroje
zabyvajici se produktovym
marketingem a digitalnimi
marketingovymi strategiemi.

Vysoka Skola ekonomie a managementu

Primarni data byla ziskana
prostrednictvim dotaznikového
Setfeni mezi 100 stavajicimi klienty
spole¢nosti finmap.cz. Dotaznik,
peclivé pripraveny a distribuovany
majitelem firmy, zahrnoval 15
otazek zamérenych na zjisténi
Urovné spokojenosti a postiehd
klientd na marketingové aktivity a
celkovou prezentaci znacky.

VSEM

Bakalarska prace se
zabyva identifikaci
téchto nedostatkd.
Cilem této prace je
priprava navrhu a
doporuceni ke zlepseni
viditelnosti v online
prostredi.



VSEM
Vysledky prace

Z vysledku prace vyplynulo:

= Silna zakladna osobniho doporuceni. Je to jako hlavni
zdroj novych klientd

= Nedostatecna angazovanost na socialnich sitich

= NedostateCna efektivita online marketingu, zvlaste v
oblasti reklam a obsahu

= Vysoky zajem o vzdélavajici videa a pravidelné
aktualizace

= \ysokd spokojenost a duvéra

L. . Vzorova prezen tace VSEM 4
Vysoka Skola ekonomie a managementu



VSEM
Vysledky prace

= VsSichni respondenti (100 %) se stali klienty prostrednictvim osobniho
doporudeni, coz podtrhuje vyznam duvéry a osobniho pfistupu v obchodni
strategqii.

= 100 % respondentl nebylo osloveno online reklamou.
= 99 % respondentl nebylo zaujato stdvajicim online obsahem.
= 88 % respondentl vidi potfebu zvyseni aktivit na socidlnich sitich.

= \lyznam online hodnoceni a feedbacku je dalsim aspektem, ktery z dotazniku
vyplynul. Vétsina klientd (76 %) uznava uZite¢nost online hodnoceni.

= Silny zajem o vzdélavaci videa a pravidelne aktualizace mezi klienty (87 %), coz
ukazuje potencial pro rozvoj obsahoveé strategie.

Vysoka Skola ekonomie a managementu



VSEM
Doporuceni

1. Zvyseni aktivit na socidlnich sitich, v€éetné pravidelnych prispévkd, interakci s
uzivateli a vyuziti reklamnich kampani pro zvyseni dosahu.

2. SEO: Optimalizace webovych stranek pro vyhledavace k zvyseni organického
dosahu.

3. PPC: Vytvoreni PPC kampani pro efektivnéjsi osloveni potencialnich klientd.

4. Implementace automatizovanych nastrojli pro sbér a analyzu zpétné vazby

5. Zavedeni a optimalizace e-mailovych kampani pro zvySeni angazovanosti a
vérnosti zakaznikd.

Ly ) Vzorova prezentace VSEM 6
Vysoka skola ekonomie a managementu
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Zaver
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®

Prace prinesla navrzeni specifickych strategii pro zlepseni
online marketingovych aktivit pro firmu finmap.cz.

Novym FeSenim je implementace cilenych digitalnich marketingovych
technik pro zlepseni interakce a povédomi o znacce.

Problematika byla posunuta diky identifikaci a ndvrhu reseni pro
klicové mezery v online marketingovych aktivitach spolecnosti
finmap.cz.

Vysoka Skola ekonomie a managementu

VSEM

Vzorova prezentace VSEM 7
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