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1 Uvod

Marketingovy mix je v dneSnim silné konkurencnim trznim prostiedi velmi dulezitou
soucasti kazdé uspésné spolecnosti. Kazdy podnikatelsky subjekt pisobici v trznim
prostitedi ho wurCitym zplsobem tvofi. VEtSi firmy maji vétSinou sva specialni
marketingova oddéleni. Mensi firmy nebo zivnostnici marketingovy mix také tvofi, aniz
si to mnohdy uvédomuji. Vytvaieji nebo pouze prodavaji urcity produkt, ktery nabizeji

za n¢jakou cenu a urcitym zpisobem na daném trhu.

Marketingovy mix se zaméiuje na Ctyii hlavni nastroje - produkt, cenu, prodejni misto a
distribuci. Tyto Ctyii slozky jsou také nazyvany jako 4P. V nékterych piipadech byva

marketingovy mix rozsifen o dalsi 3P — lidé, materialni prostfedi a sluzby.

V této bakalarské praci se soustredim na 4 zékladni P a budu je aplikovat na svou
vlastni firmu. Podnikdm v oblasti automobilového piislusenstvi. Konkrétné se jedna o
prodej novych a pouzitych hlinikovych diskli, pouzitych pneumatik a piislusenstvi pro

osobni automobily. Této ¢innosti se vénuji tfetim rokem.

Jako hlavni vyhodu této analyzy vlastni podnikatelské Cinnosti spatiuji v tom, ze mi tato
prace pomiize poodhalit chyby ¢i nedostatky, kterych se nyni dopoustim. Nasledné

vysledky mi mohou pomoci vést firmu spravnym smérem.



2 Literarni reSerse

2.1 Marketing

Marketing definujeme jako spoleCensky a manaZersky proces, jehoz prostiednictvim
uspokojuji jednotlivci 1 skupiny své potieby a piani v procesu vyroby a smény vyrobku

& jinych hodnot. [10]

Marketing (management) je proces planovani a implementace koncepci, cen, propagace
a distribuce ideji, zbozi a sluzeb pro vytvareni smén, které¢ uspokojuji cile jednotlivcil a

organizaci. [11]

Z pohledu socialniho je marketing proces, pfi kterém jednotlivci a skupiny ziskéavaji to,
co si pfeji a co potiebuji, prostfednictvim tvorby, nabidky a smény hodnotnych

produkti a sluzeb s ostatnimi. [11]

Marketing zahrnuje vyhledavani toho, co spotiebitel chce a porovnavani produkti firmy
s témito potfebami v procesu vytvafeni zisku firmy. Usp&$ny marketing znamena mit
spravny produkt na spradvném misté v pravy cas a jistotu, Ze zakaznik je o produktu
informovan. Marketing proto pfinasi zitfejs$i objednavky.

Je to proces, ktery spojuje schopnosti podniku s pozadavky svych zakaznikl. Podniky
musi byt pruzné, aby na trhu dosdhly této vyvazenosti. Musi byt pfipraveny ménit
produkty, zavadét nové nebo vstupovat na nové trhy. Musi byt schopny rozumét
zékaznikim a trhu. Tento pfizplisobovaci proces se uskuteciiuje v ,,marketingovém
prostiedi, které neni kontrolovano jedinci nebo spoleCnostmi, ale neustale se méni a

musi byt prabézné monitorovano. [19]



2.2 Marketingovy mix

Prvni, kdo hovotil v marketingu o ,,mixu‘ byl James Culliton na konci 40. let 20. stoleti.
Se &tyfmi slozkami marketingu pozdé&ji pracoval Richard Clewett. Slo o produkt
(product), cenu (price), distribuci (distribution) a propagaci (promotion). U Clewetta
studoval Jerry McCarthy. Ten uvedl, Ze by se slozky mély propojit a kombinovat. Navic
slovo distribuce nahradil slovem misto (place), a tak vznikl klasicky marketingovy mix

»AP“ 1]

Marketingovy mix nalezi v soucasném marketingovém managementu ke klicovym
pojmim. Piedstavuje souhrn zakladnich marketingovych prvki, jimiz firma dosahuje
svych marketingovych cilii. Jde o soubor vzijemné propojenych proménnych, se
kterymi vedeni podniku mize pracovat a jez muze pomérné snadno menit.
Marketingovy mix tedy v sobé zahrnuje vSe, ¢im firma muze poptavku po svych
produktech ovliviiovat. V literatuie se proto nejcastéji hovofi o skupiné ctyt faktort,

které jsou oznaCovany jako marketingovy mix:

e Produkt — vyrobek (Product)
e Prodejni cena (Price)
e Prodejni misto (Place)

e Propagace — komunikace (Promotion)

V marketingovém mixu je vzdy nutné respektovat vzajemné vazby jednotlivych
nastroju i jejich harmonické uplatiiovani pii feSeni konkrétnich situaci v rdmci urcitych
¢innosti dané firmy nebo jiné organizace. Vysledek zavisi na spravném vzajemném
»pomeru“ a na spravné kombinaci vSech slozek marketingové mixu. To znamena, ze
jedna, i kdyz vynikajici, slozka marketingového mixu nemuze zachranit situaci
v pfipadé, kdy podnik nevénuje zbyvajicim slozkdm nalezitou pozornost. Na druhé
stran¢ pak jedna jedind neodpovidajici slozka marketingového mixu muze véazné
ohrozit, ne-li zcela zhatit 1 velmi dobfe pfipravenou akci, a to proto, ze ostatni slozky

mixu jsou spotfebiteli vnimany spolu s ni a v zavislosti na ni. [4]



Aby byl marketingovy mix spravné pouzivan, nesmi se na n¢j marketingovy manazer
divat z pohledu prodavajiciho, ale z hlediska kupujiciho. Marketingovy mix pak bude
vypadat takto:

e z produktu se stane hodnota pro zakaznika (customer value)
e 7 ceny se stane vydani zakaznika (cost to the customer)
e misto se pfeméni na pohodli zdkaznika (convenience)

e 7z propagace se stane komunikace se zakaznikem (communication)

Zakaznik pozaduje hodnotu, nizkou cenu, velké pohodni a komunikaci, nikoli

propagaci. Ze ,,4P* se tak stanou ,,4C*:

e Reseni potieb zdkaznika (Customer solution)
e Naklady, které zdkaznikovi vznikaji (Customer cost)
e Dostupnost feseni (Convenience)

e Komunikace (Communication)

Pro nékteré obory vsak tato zakladni kombinace ,,4P* predstavuje piili§ tizky ramec,
ktery neni schopen reagovat na vSechna specifika piislusné oblasti, a proto jim vyhovuje
jen castecné. To se tyka predevsim oblasti sluzeb, kde velmi ¢asto dochazi k tomu, ze
klienti vnimaji stejnym zpisobem vSechny firmy, které do urcitého sektoru sluzeb patii
a na zakladé jejich pouhého zakladniho marketingového mixu je nejsou schopni od sebe
rozlisit. Napf. z hlediska bank je takovyto stav zcela nezddouci. Proto dochazi k tomu,
ze se podniky sluzeb snazi vytvofit a do svého marketingového mixu zahrnout 1 dalsi
slozky. Tim dochazi k rozSifovani stavajicich ,,4P“ o dalsi ,,P, napt. Lidé (People),

Prezentace (Prezentation), Proces (Process). [2] [4]



Obrazek 1: Komponenty 4P

Vyrobek Cena Distribuéni misto Marketingova komunikace
Znactka Uvérové Distribuéni cesty Reklama
Baleni Podminky Umisténi Podpora prodeje
Podminky Slevy Preprava Vztahy s vefejnosti
Sluzby Splatky Dodavky Pfimy marketing
Vzhled Provize Zasady Osobni prodej
Zaruky Doby splatnosti Celni podminky

Pramen: TOMEK, G., VAVROVA, V. : Vyrobek a jeho tispéch na trhu, 2001

2.2.1 Produkt

Produktem je cokoliv, co Ize nabidnout na trhu k upoutdni pozornosti, ke koupi,
k pouziti nebo ke spotiebé. Je to cokoliv, co muze uspokojit touhy, pfani nebo potieby.
Produkty zahrnuji vice nez jen hmotné zbozi. Patii sem fyzické predméty, sluzby,

osoby, mista, organizace a myslenky.

Volvo, ,,Adidasky*, mobilni telefon Nokia, u¢es Tony & Guy, koncert Oasis, dovolena
s Club Med, elektronicky spoftici cet u NatWest, rada od 1é¢kaie — to vSe jsou produkty.
[13]

Vrstvy produktu
Odbornici na vyrobkovou politiku rozliSuji u vyrobkl ¢i sluzeb tfi pomyslné vrstvy
(dimenze):
1. jadro vyrobku — poskytuje zakladni uzitek, piinos, fesi spotiebiteltiv problém
2. stifedni vrstva — samotny vyrobek + turoven kvality, styl, design, dopliky,
baleni, znacka

3. vnéjsi vrstva — zaruky, instrukce, prodejni servis [10]
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Obrazek 2: Tri vrstvy (dimenze) produktu

vnéjsi vrstva
(rozsireny vyrobek)
dodavky
a iverovani e g
stredni vrstva
. (skute€ny vyrobek)
baleni
znatka dopliky
zakladni 5
instalace ﬁtek prodejni
& sluzba ik
' styl
kvalita a design
wnitini vrstva
zaruky {iadro produktu)
Pramen: KOTLER, P. : Marketing management, 2001
Klasifikace produktu

Vyrobky délime do dvou zékladnich kategorii podle druhu zakaznikt, ktefi je pouzivaji,

a to na spotiebni a priimyslové vyrobky.

1. spotfebni vyrobky — kupovany pro vlastni potfebu, patii sem zbozi —
rychloobratkové (potraviny, mydlo), dlouhodobé spotieby (nabytek, auto),
specialni (Ferrari)

2. prumyslové vyrobky — urceny pro dal$i zpracovani, patii sem — materialy a

soucasti, kapitalizovatelné polozky a dodavky a sluzby [18]

Znacka produktu

Jde o oznaceni vyrobku nebo sluzby, které slouzi k odliSeni produktu od konkurence.
Velky vliv na prodejnost produktu ma pravé jeho odliSnost od ostatnich produkta a
zatazeni do urcité kategorie podle vzhledu, pfinosu a kvality.

Dobfte zavedend znacka zédkaznikovi zarucuje, ze si koupi produkt takové kvality, jakou

pozaduje a jakd odpovida cené€, kterou za ni zakaznik zaplati. Vybudovat znacku
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produktu trva dlouhou dobu. Vyzaduje to velké usili, fadu investic a prace. Jakmile se
podaii prosadit znackovy produkt, ziskdme za to cenovou prémii, kterd ma velky
psychologicky vyznam spojovany s touto znackou. V mnoha pfipadech se jméno

spolecnosti stdva znackou produktu. [18]

Znacka je oznaceni vyrobku, jeho nazev, logo, jméno. Dale se miizeme setkat s pojmem
,brand“, ktery je SirSim pojmem nez znacka, nebot’ zahrnuje i povédomi o znacce, tj.
asociace, které znacka vyvolava, to, co se znaCkou spotiebitel spojuje. Napt. vétSina
fidict na celém svété si pii vysloveni slova Volvo predstavi vlastnost této znacky, tj.

bezpecnost. [1]

Design a styl produktu

Termin design pochazi z anglictiny, ve které ma fadu vyznamu (vzor, navrh, nakres,
zamer apod.). V uzsim slova smyslu se uziva pro oznaceni vnéjSiho vzhledu ¢i tvaru
n¢jakého objektu.

Hlavni podstatu vyrobkového designu lze definovat jako maximalni sladéni 4 prvki -

funk¢nosti, estetiky, elegance a ergonomie. [20]

Styl 1 design mohou ziskat pozornost, zlepsit fungovani vyrobki, snizit vyrobni naklady

a poskytnout vyrobku silnou konkurenéni vyhodu na cilovém trhu. [10]

Kvalita produktu

Pod pojmem kvalita rozumime schopnost vyrobku fadné plnit stanovené funkéni
parametry. Jednd se naptiklad o trvanlivost, spolehlivost, pfesnost, snadnost pouziti ¢i
piipadnych oprav. Pii vyvoji vyrobku musi firma zvolit iroven nebo vysi kvality, ktera

urci pozici vyrobku na cilovém trhu. [10]
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Zivotni cyklus produktu
Zivotni cyklus vyrobku mé 4 zakladni faze:
1. zavadéni — produkt je novy, na trhu je malo znamy, ndklady na marketing jsou
velmi vysoké, zisk je maly
2. rist — produkt uspokojuje prvni zakazniky, kteti ho koupili, konkurence
zaznamenava nas uspéch a zac¢ina planovat konkuren¢ni nabidku
3. zralost — produkt dosahl své dokonalosti, obchody jsou dobré, ale uz piilis
nestoupaji, boj o zastoupeni trhu vrcholi, pokud neni produkt spojen se silnou
vérnosti znacce, zacind o mnozstvi prodanych produktti rozhodovat cena
4. upadek — mnozstvi prodanych produktii zacina klesat, stejné tak 1 zisk a
s budoucnosti to nevypadd dobfe, jsou nezbytna ozdravnd opatieni (napf.
modifikace produktu, jeho zafazeni do jiné kategorie nebo jeho staZeni

z vyroby) [5]

2.2.2 Cena

Cena je castka, za kterou jsou vyrobek nebo sluzba nabizeny na trhu. Je vyjadfenim
hodnoty pro spotiebitele, tj. sumy, kterou spotiebitel vynaklada, vyménou za uzitek,

ktery ziskava diky zakoupenému vyrobku ¢i sluzbé. [10]

Z pohledu zakaznika je cena chapana jako Ubytek ¢asti jeho dichodu vynaloZzeného na
nakup zbozi urCit¢tho mnozstvi a urcité kvality. Z marketingového pojeti je cena
chapéna jako celkové thrada penéz zakaznikem za zakoupené zbozi urcitého mnozstvi
a urcité kvality.

U zékaznikid hraje obvykle cena diilezitou roli. Cena je nejjednodussi, nejrychlejsi a
nejucinngjsi moznosti obchodnika ovlivnit sviij odbyt. Cena je jedinym marketingovym

nastrojem piinasejicim podniku redlné piijmy. [1]
Z marketingového hlediska rozliSujeme dvé skupiny tvorby cen:

a) ceny vychézejici z nabidky

b) ceny vychazejici z poptavky [1]

13



Ceny vychazejici z nabidky

Nakladové orientovana cena
Podstatou nakladové orientované ceny jsou kalkulace ndkladl, knimz ptidame

ziskovou pfirdzku. Jde o nejcastéji uplatiiovany zpisob tvorby cen vyrobcti.

Zadouci (poZadovana) cena

Podstatou je pfedem stanovend (pozadovand) rentabilita (ndkladova ¢i obratova), od niz
se odviji cena. Tento zplsob tvorby ceny je vhodny u podnikatelskych subjektt, které
maji pevnou, stabilni pozici na trhu, bez vykyvl v prodejich. Tento zptisob tvorby cen

neni vhodny pro zivnostniky. [1]

Ceny vychazejici z poptavky

Cena na ziakladé vnimané hodnoty
Vychodiskem jsou informace ziskané od zékaznika prostfednictvim cenového vyzkumu
trhu. Z hlediska metod cenového vyzkumu trhu se uplatiiuje

a) zjisténi oCekavané ceny

b) otestovani ceny na cenové stupnici

¢) stanoveni cenového prahu

Cena vychazejici z cen konkurence

Jeji podstatou je stanoveni ceny jako priméru z cen konkurentli u stejného ¢i velmi
podobného zbozi. Nejednd se o konkuren¢ni cenu, takze takto stanovend cena zbozi
nepusobi na daném trhu rusivé. Da se predpokladat, ze takto stanovenad cena zaruci

podnikateli pfiblizné stejnou rentabilitu, jakou maji konkurenti na daném trhu.
Psychologicka cena

Je zaloZena na emotivnim vnimani ceny zakaznikem. Jako prvni na svété uplatnil tento

zpusob stanoveni ceny Tomas Bat’a. [1]

14



Strategie stanoveni ceny

Slevy

Strategie rychlého sbirani — firma se snazi rychle oslovit trh v co nejvétsi mife,
cena sluzby je vysoka a tomu odpovida i velikost jejich nakladt, zédkaznici jsou
ochotni zaplatit vysokou cenu, protoze preferuji danou znacku

Strategie postupného sniZovani — cilem je proniknout hloub&ji na trh,
s rostoucim poctem zakaznikidl se cena postupné snizuje, snahou zde je odrazit
konkurenci pomoci nizké ceny a velikosti osloveného trhu

Pronikani na trh — typickym znakem je pocatecni nizkd cena, trh je zde hodné
velky, zakaznici si neuvédomuji danou sluzbu a jsou pfitom citlivi na cenu,
proto vSak firma musi vynakladat velké nadklady na komunikaci

Elasticka cena — elasticita hodnoti pfi¢inu a jeji disledek v procentnim
vyjadieni, velikost poptavky je citliva na relativni vysi ceny a velikost piijmu
spottebitell

Cenovy vudce — typické u sluzeb, u kterych je mozné nabidnout dalsi

dopliikové sluzby [17]

Slevy ptedstavuji ur€itou formu variace ceny a jejich hlavnim cilem je zvySeni vérnosti

zakaznikd, rychlejsi vytfizeni zakazky, zvySeni obratu a zajiSténi image.

Mezi zékladni moZnosti slev patfi:

Funk¢ni slevy (maloobchodni a velkoobchodni)
Mnozstevni slevy

Casové slevy

Sortimentni slevy

Vérnostni slevy

Zvlastni slevy [8]
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223 Prodejni misto

Distribuce
Ukolem distribuce je zajistit dostupnost zbozi tak, aby zakaznik mohl vyrobek ziskat

bez problémil, v dostate¢ném mnozstvi, na vhodném misté a v pozadovany cas. [6]

Distribuce si klade za cil co nejvice pfiblizit vyrobené produkty z mista jejich vzniku
k zdkaznikovi. Zptsoby distribuce zbozi a sluzeb jsou ovlivnény produktem, cenou a
zejména samotnym zakaznikem, jeho potfebami i pohledem na zplsob, jakym by mu
mélo byt zbozi doruceno, kde by mélo byt k dispozici tak, aby to pro néj bylo vyhodné a

pohodiné a byl tak maximalizovan uzitek, ktery opatfenim produktu ziska. [20]

Distribuéni cesty

Distribuc¢ni cesta piedstavuje spojeni mezi vyrobcem (producentem sluzeb, myslenek) a
spotiebitelem. Jedna se o souhrn prostiednikii a zprostfedkovatelil, tzv. meziclanku,
jejichz prostiednictvim piechazeji produkty od vyrobcl zbozi nebo producentd sluzeb
k zdkazniklm.

Funkci distribuénich cest jsou konkrétni ¢innosti, na nichz se podileji a nesou za né
odpovédnost jednotlivi Uc€astnici distribuc¢ni cesty. Jedna se obvykle o nasledujici
funkce: nakup a prodej, spoluprici pii marketingovém vyzkumu, poskytovani

informaci, podstoupeni rizika platby nebo poprodejni sluzby. [20]
Urovné distribuénich cest

Piima distribu¢ni cesta

Nakupujici dostava vyrobek nebo sluzbu piimo od vyrobce. Vyhodou této distribuéni
cesty je, ze vyrobce je v pfimém kontaktu s koneCnym zakaznikem a ma tak moznost
ziskat nezkreslené¢ informace. Dalsi vyhodou jsou niz§i nédklady diky absenci
prostiednikli. V ptipad¢é produkce Sirokého sortimentu ptedstavuje pro vyrobce hlavni
nevyhodu neekonomicénost ptimych dodavek. Kontakt se zakaznikem navic nuti zvladat

obchodni operace a odvadi pozornost od vyroby.

16



Neprima distribucni cesta

Zbozi je dodavano k zdkaznikim pomoci distribu¢nich mezi¢lank (velkoobchod,
maloobchod, nezavisly prodejni agent apod.). Hlavni vyhodou je spolecna délba prace.
Vyrobce se vice specializuje na vyrobu a pifenechava cast prodejnich operaci
mezi¢lanklim. Nevyhodami jsou prodlouZeni dodacich 1hit, délba zisku ve prospéch
distribu¢niho mezi¢lanku a urcita ztrata kontroly nad pisobenim a podminkami prodeje

kone¢nym zékaznikim. [20]

Distribuéni strategie
Pocet meziclanki pouzitych na jedné distribucni cesté¢ urcuje Sifi distribucni cesty.
Z hlediska poctu pouzitych mezic¢lankti v ramci distribuéni cesty rozeznavame tii
distribucni strategie:
1. intenzivni (usilovna) distribuce — uvedeni produktu do co nejvyssiho poctu
prodejen
2. vybérova (selektivni) distribuce — vyuziti nékolika mezi¢lankd, kteti jsou
ochotni prodéavat produkt firmy
3. vyhradni (exkluzivni) distribuce — omezeny pocet mezi¢lankti ma exkluzivni

pravo na distribuci produktii firmy v dané oblasti [20]

224 Marketingova komunikace

Pii marketingové komunikaci se pouzivd uceleny soubor nastroji, které umoziuji
efektivni a uc¢elnou komunikaci s obchodnimi partnery a také cilevédomé piisobeni na
nakupni a spottebni chovani zadkaznik. Pfi komunika¢nim mixu se vyuzivd péti
dalezitych nastroja:

e Reklama

e Podpora prodeje

e Vztahy s vefejnosti

e Osobni prode;j
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e Piimy marketing [5]

Reklama
Reklama je masovou neosobni formou marketingové komunikace, kterd slouzi
k osloveni velkého poctu osob.
Reklama dokaze oslovit Siroky okruh vefejnosti, diky neosobnosti je vSak méné
presveédciva. Byva oznaCovana za jednosmérnou formu komunikace, kterd vzdy nemusi
nutn¢ vzbudit pozornost a vyvolat u pfijemce reakci.
Jednim ze zékladnich modelii, ktery popisuje fungovani reklamy, je model AIDA.
Nézev tohoto modelu je odvozen od anglickych vyrazi, které charakterizuji plisobeni
reklamy a jez jsou odvozeny od myslenkovych fazi, kterymi prochazi potencialni
zakazni:

e Attention (pozornost) — reklama ma upoutat pozornost

e Interess (z4jem) — reklama ma vzbudit zajem o produkt

e Desire (touha) — reklama ma vyvolat pocity touhy po produktu

e Action (akce) — reklama ma vést k zavrSeni celého procesu nakupem produktu

[20]

Podpora prodeje
Cilem podpory prodeje je napomoci kratkodobé zvysit objem prodanych vyrobk.
Manazeti preferuji podporu prodeje, protoze jeji vysledky ptichéazeji relativné rychle ve

srovnani s klasickou reklamou. [6]

Mezi nastroje podpory prodeje patfi:
e Spotiebitelské soutéze, hry, loterie
e Kratkodobé slevy z ceny
e Sezonni baleni
e Darky prodavané s vyrobkem
e Vzorky zdarma

e Zakaznické kluby a vérnostni programy
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e Piedvadéni vyrobki, ochutnavky

Vztahy s verejnosti (public relations)

Mezi néstroje pro vytvareni vztahti s vefejnosti patii nové piibéhy, zajimavé Clanky a
udalosti. Ctendiim a divékiim se zdaji mnohem vérohodngj§i nez reklamy. V ramci
public relations mize firma oslovit mnoho perspektivnich zédkaznikt, na které reklamy

nebo prodejné zameétena komunikace neptisobi. [10]

Mezi hlavni aktivity public relations patii:
e Aktivni budovani pozitivnich kontaktli s médii s cilem dosdhnout zvefejiiovani
zajimavych ¢lankl a reportazi o podniku
e Sponsoring — kulturni, zdravotni, sportovni a socidlni
e Lobovani u vladni a spravni vetejnosti

e Tvorba a posileni image firmy

Osobni prodej

Forma komunikace ,,tvafi v tvar®, pti které se setkdva prodejce, osoba rozhodujici o
nakupu, uzivatel a poradci s cilem uskutecnit predpokladany obchod a dotdhnout jej az
k rozhodnuti o zakoupeni.

Je pro né&j charakteristicky Zzivy, bezprostiedni vztah, kde mohou oba zcastnéni
odhadnout zamér toho druhého a piizplsobit tomu své chovani. Prodavajici se miize
1épe seznamit s potfebami, ndzory ¢i zdbranami potencionalniho zdkaznika a adekvatné
na né reagovat.

Je obvykle vyuzivan v situacich, kdy se firma snazi zménit preference, stereotypy a

zvyklosti spotiebitelt. [3]
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Primy marketing

Tato metoda osloveni zakaznika je zaloZena na individudlnim pfistupu k jednotlivcim
prostiednictvim postovnich zasilek, telekomunikaci a pfimym predavanim propagacnich
materiall firmy zédkaznikim. Hlavnimi pfednostmi jsou mira divérnosti a pocit vlastni
dilezitosti zdkaznika. [9]

Podstata piimého marketingu spoc¢iva v tom, ze zdkaznik nemusi vyhledavat nabidku na
trhu, ale ona si jej vyhleda sama v mist¢ jeho bydlisté nebo pracoviste.

Mezi nejCastéjsi formy piimého marketingu se fadi teleshopping, telemarketing,

teletext, direkt mail, katalogovy prodej atd. [16]
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3 Metodika

Cilem této bakalarské prace je zpracovat Marketingovy mix v mé vlastni
firm¢. Zabyvam se prodejem hlinikovych diskd, pneumatik a pfisluSenstvi pro
osobni automobily. Na zéklad¢ zjisténych informaci pak navrhnout mozna

zlepseni ¢i rozsifeni do této doby pouzivanych nastroja.

Prace je rozdélena do dvou hlavnich Casti, na Cast teoretickou a na ¢ast praktickou.
V teoretické Casti uvadim c¢tenare do dané problematiky a seznamuji jej se zédkladnimi
pojmy, jako jsou marketing, marketingovy mix a jeho jednotlivé slozky — ,,4P*. Jako
zdroje pro tento literarni ptehled jsem pouzil odbornou literaturu z Akademické

knihovny Jihogeské univerzity v Ceskych Budg&jovicich.

V praktické casti nejprve piedstavim svou firmu, popisi jeji kratkou historii a vyvoj az
po soucasny stav. Vyhodou je, ze jako majitel firmy mém k dispozici v§echny potiebné
udaje. Mezi dalsi zdroje patii informace a statistiky od vyrobct hlinikovych diskt a
dodavateli sluzeb, jakou je napiiklad hostingova firma poskytujici internetovou

doménu.

Dale jsou v praktické ¢asti popsany jednotlivé nastroje marketingového mixu. Sem patii

popis produktli, metody stanoveni cen, prodejni misto a marketingova komunikace.

V zavéru praktické ¢asti jsem provedl shrnuti a zhodnoceni souc¢asného stavu a nastinil

mozné navrhy na zlepseni do budoucna.
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4 Charakteristika firmy ALU KOLA CB

Pocatek mé podnikatelské ¢innosti v oblasti prodeje hlinikovych diskll a pneumatik pro
osobni automobily Ize datovat od listopadu roku 2008. Zivnostenské opravnéni jsem
ziskal jiz vroce 2007. Tehdy bylo vystaveno na zprostiedkovani obchodu a sluzeb.
V dubnu 2008 jsem pozadal o jeho rozsifeni na velkoobchod a maloobchod. Diivodem
bylo to, Ze jsem chtél zac¢it dovazet a prodavat ojeté osobni automobily. V fijnu 2008
jsem tuto ¢innost ukoncil a rozhodl se podnikat v oblasti automobilového ptislusenstvi.
Planem bylo prodavat nové a pouzité hlinikové disky a pouzité pneumatiky pro osobni
automobily nejprve vyhradné prostiednictvim internetového obchodu s moznosti
osobniho odbéru. Pozd¢ji také pomoci klasického kamenného obchodu. Firma zapsana
v zivnostenském rejstiiku je Karel Urban. Pro komunikaci se zakaznikem pouzivam

obchodni nazev ALU KOLA CB.

V druhé poloving listopadu 2008 zapocalo ¢tyfmésicni planovaci a piipravné obdobi.
Nejprve bylo potieba navrhnout a vytvofit internetovy obchod, ktery mél predstavovat
jediny komunikacni prostiedek se zakaznikem. Ceny za vytvofeni mnou pozadované¢ho
internetového obchodu se v t¢ dobé pohybovaly okolo 50 000,- K¢. Takto vysokou
¢astku jsem nebyl schopen investovat a rozhodl jsem se, Ze si ho vytvofim sam. Jelikoz
jsem nemél absolutné¢ zadné znalosti v oblasti programovani a tvorby webovych
stranek, musel jsem se to nejdiive naucit prostfednictvim dostupné odborné literatury.
Tvorba internetového obchodu trvala od zacatku prosince 2008 do 6. biezna 2009, kdy
dosSlo k prvnimu spusténi. Béhem této doby jsem také uzaviral smlouvy s prvnimi
velkoobchodnimi dodavateli, jejichz sortiment jsem potom zafazoval do nové
vznikajiciho e-shopu. Zpocatku jsem nabizel pouze nové hlinikové disky. Pouzité disky
jsem zaradil az o 2 mésice pozd¢ji. Dale bylo nutné stranky registrovat do vyhledavaca
a katalogti, aby je zékaznici nasli. Nav§tévnost v prvnim mésici byla v priméru 11 lidi
za den. V dubnu to jiz bylo 55 lidi za den. Dnes je nav§tévnost mimo sezénu v pruméru
100 1idi za den. V hlavni sezoné pires 200 lidi denné. Prvni objednévka pies systém e-

shopu a také prvni objednavka viibec pfisla 14. dubna 2009.
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Pocatkem kvétna jsem do nabidky zatadil i prvni pouzitou sadu hlinikovych diski.
Pouzité disky jsem zacal inzerovat také na hlavnich ceskych inzertnich serverech —

www.sbazar.cz, www.bazos.cz a www.hyperinzerce.cz, protoze navstévnost

internetového obchodu nebyla dostatecna a bylo nutné tento sortiment podpofit dalSimi
komunika¢nimi kanaly. Nové disky je také moZné nabizet prostiednictvim rtiznych

portalt jako napf. www.zbozi.cz nebo www.heureka.cz. MUj systém e-shopu to ale

v soucasnosti bohuzel neumoziuje.

Na ptelomu srpna a zafi 2008 jsem uzaviel dohodu s dodavatelem pouzitych pneumatik.

Nové pneumatiky zatim v nabidce nemam.

Zavaznou otazku predstavovaly skladovaci prostory. Na zacatku jsem mél fyzicky
skladem pouze pouzité zbozi. Nové zbozi bylo a z velké Casti je i dnes pouze na
objednavku a hned se odesila k zdkaznikovi. K uskladnéni pouzitych diskli a pneumatik
jsem nejprve vyuzival kapacity nageho rodinného domku v Ceskych Bud&jovicich. Po
prvnim roce jsem zboZi presunul do rozsahlych prostor v Lisové u Ceskych Budgjovic.
Jedna se o byvalou tovarnu na vyrobu nabytku, jejimz zakladatelem byl mtj pradéda.
Tyto prostory jsou soucasti rodinného domu, ve kterém nyni bydli ma teta, a jsou ve
spole¢ném vlastnictvi mého otce, tety a stryce. Od roku 1993 do roku 2007 fungovaly
jako velkoobchodni sklad, kde se skladovaly a prodavaly tabakové vyrobky. Hlavni

vyhodu pro mne piestavuje nizkd investi¢ni narocnost.

Obrat firmy za rok 2009 ¢inil 113 300,- K&. V nasledujicim roce doslo k vyraznému
navySeni prodejii a obrat byl 509 741,- K¢. Marze na novém zbozi se diky tvrdé
internetové konkurenci pohybuji vétSinou pouze od 10 do 15 %. U pouZitého zboZi je
rabat vice proménlivy, vétsinou ale pies 50 %. Ugetnictvi spravuje externi Gi¢etni. Nové
zbozi prodavam pod vlastnim Zivnostenskym opravnénim. Pouzité zbozi je prodavano
pies zivnostenské opravnéni mého otce, ktery méd podnikani vedeno jako vedlejsi
¢innost ke svému zaméstndni. Oddéleni nového a pouzitého zbozi bylo nutné
z danovych ucell. Dodavatelé nového zbozi vyzaduji, abych byl registrovany jako

platce DPH. Z hlediska pouzitého zbozi je ale pro mne tato registrace nevyhodnd. DPH
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odvadim ctvrtletné. U novych diski vedu skutecné naklady. U pouzitého zbozi jsou

naklady stanoveny procentem z piijmi.

Do budoucna uvazuji o zalozeni obchodni spole¢nosti, ktera bude prodavat nové zbozi a

pouzité zbozi budu prodavat pod svym zivnostenskym opravnénim.

Z hlediska trhu se jedna o velmi konkurencni prostiedi. Prodejem automobilového
piisluenstvi se v Ceské republice zabyva pies 2000 firem. V Ceskych Budg&jovicich
pusobi 7 hlavnich prodejcii hlinikovych diskli a pneumatik. Do SirSi konkurence patii
prodejci kompletniho auto-moto piisluSenstvi, autosalony prodavajici nové vozy a

autobazary.
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5 Marketingovy mix pouzivany firmou

5.1 Produkt

Produkty, které prodavam, jsou nové a pouzité¢ hlinikové disky a pouzité pneumatiky.
Hlinikové disky maji mnoho alternativnich nazvii. Mezi nejznaméjsi patii alu kola, alu
disky, hlinikova kola, litd kola, lit¢ disky nebo elektrony. VSechna tato pojmenovani
symbolizuji jeden stejny produkt. Jedna se o spotiebni zbozi dlouhodobé spotieby. Ve
srovnani s klasickymi plechovymi disky jsou hlinikové disky leh¢i a na pohled
atraktivnéjsi, diky ¢emuz mohou vyraznym zplisobem zménit vzhled vozu. Velmi
vystiznym réenim je, ze kola délaji auto. Disky se vyrabéji z lehkych slitin hliniku nebo
hoi¢iku. Hlinikové disky nabizeji vyhodny pomér kvality a ceny. Tyto disky jsou t€zsi a
mekc¢i nez hoicikové disky a diky tomu jsou cenové vyhodnéjsi. Hoicikové disky se
pouzivaji ptrevazn¢ pro zavodni ucely. Jejich hlavni vyhodou je extrémné nizka
hmotnost a velmi vysokd pevnost. Hlinikové disky se pfi ndrazu vétSinou pouze
ohybaji, hotcikové disky praskaji. Specidlnim typem jsou kovana kola, kterd vznikaji
tvafecim postupem bez fezani v zahfatém pevném stavu. Diky tomuto postupu ziskaji

hlinikové disky lepsi vlastnosti, predev§im niz§i hmotnost a vySsi pevnost.

> Design
Design hlinikového disku je spole¢né s cenou jeho nejdilezitéjsi vlastnosti. Kupuji si je
lidé, kteti chtéji vylepsit vzhled svého auta. Vhodné vybrana kola vyraznym zptisobem
ozivi vzhled auta, poutaji pozornost a viiz opticky stoupne na hodnoté o n€kolik desitek
procent. Z hlediska funk¢nosti nemaji bézné hlinikovée disky oproti klasickym ocelovym
podstatné vyhody. Niz$i hmotnost je vtomto piipadé zanedbatelna. Toto se tyka
skutec¢nosti, pokud nahradime stavajici rozmér plechového disku stejnym rozmeérem
hlinikového disku. Pokud na viiz pouzijeme disky s vét§im primérem a niz§im profilem
pneumatik, dojde ke zlepSeni jizdnich vlastnosti, ale také ke snizeni jizdniho komfortu.
VéEétsi prumér také znamena vice materidlu a tim padem vyS$$i hmotnost, takze u
automobilll s niz§im vykonem miize dojit ke zvySeni spotieby a snizeni jizdni

dynamiky.
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Design tedy hraje hlavni roli a je velmi subjektivni, protoze kazdému se libi néco
jiného. Moznych kombinaci, tvarii a barev je velmi mnoho a zélezi na kreativité toho
daného vyrobce. Také v tomto odvétvi se objevuje plagiatorstvi. Zejména ¢inské firmy

zpocatku kopirovaly evropské vyrobce.

Zakladni design tvoii klasicky pétipaprskovy disk se stiibrnym lakovanim. DalSim
modnim trendem se stal disk s deseti a vice paprsky. Inspirovani zdvody v rallye zacali
néktefi vyrobci tyto disky lakovat také do bilé barvy. Rozvojem vyrobnich technologii a
moznosti lakovani a lesténi mame dnes na trhu nepfeberné mnozstvi riznych designd.
Nejnoveéjsim modnim hitem jsou lesténé disky v kombinaci s ¢ernym nebo antracitovym
lakovanim. LeSténi spociva vtom, ze je hlinik vyleStén do zrcadlového lesku a

ptelakovan bezbarvym lakem.

Obrazek 3: Designy hlinikovych diskii

Pramen. viastni Setreni
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> Kvalita
Z hlediska kvality nejsou mezi evropskymi vyrobci vyraznéjsi rozdily. Hlinikové disky
z evropské produkce maji homologaci TUV a evropské schvaleni KBA. Vsechny firmy
splituji kvalitativni normy DIN ISO 9001 a nékteré poskytuji rozsifenou zaruku 5 let.
Kvalitativng vybocuji disky vyrobené ¢inskymi vyrobei v Cing. Ty nejsou schvéleny
pro provoz v Evropé. Testy prokazaly, ze jsou nebezpecné provozu. Produkty firmy

SMC dokonce nevydrzely pevnostni zkousku a praskly.

5.1.1 Produktové rady

e hlinikové disky
e pneumatiky
e kompletni pouzité sady

e pfislusenstvi k hlinikovym diskiim

Hlinikové disky

Hlinikové disky lze rozdélit podle n€kolika faktort. Zakladnimi kritérii jsou velikost
disku, rozte¢ a pocet dér v disku. Disk ma kruhovy tvar a velikost je jeho primérem.
Hodnota je udavana v palcich. Bézné velikosti se pohybuji od 13 az po 22 palct pro
osobni automobily.

Rozte¢ zna¢i pramér roztecné kruznice upeviiovacich Sroubi/matek. Tento tdaj je
zaroven spojen s poctem dér v prislusném disku. Jako ptiklad uvedu zékladni rozmér

disku pro Skodu Oktavii. Velikost je 15 palctl, rozte¢ 100 mm, podet dér 5.

Dal8imi dilezitymi tdaji jsou ET neboli zalis, Sitka disku a velikost stfedového otvoru.
ET udava vzdalenost dosedaci plochy od pomysiné osy kola. Hodnota je uvadéna
v milimetrech a je pro kazdy automobil specificka. Je ale mozné se pohybovat v ur¢itém

rozmezi hodnot, takze 1ze jeden disk pouzit na vice automobili.
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Sitka disku je uvadéna vpalcich a je dilezitA pro vhodné zkombinovani
s pneumatikami. Velikost stfedového otvoru je pro kazdou znacku automobilu
individualni. Vyrobci diskil vétSinou vrtaji vétsi univerzalni sttedovy otvor a pro dany

typ automobilil se pouzivaji specialni vystied’ovaci plastové krouzky.

Kromé technickych parametrt 1ze disky dale délit napt. podle poctu paprskli nebo podle

zpusobu lakovani.

Tato produktova fada se dale déli na nové a pouzité hlinikové disky.

Nové hlinikové disky

Nové hlinikové disky nakupuji v soucasnosti od osmi dodavatelti v Ceské republice.
Prvni zahrani¢ni dodavatel je v dobé psani této prace v jednani. V nékterych piipadech
nakupuji piimo od vyrobce prostiednictvim jeho oficidlniho zastoupeni v Ceské
republice a diky tomu mohu nabidnout nizkou cenu. Strategie nakupnich cen je u
kazdého dodavatele rizna. Nékteré firmy nabizeji stejny rabat vSem odbératelim bez

ohledu na odebrané mnozstvi. Jiné poskytuji slevu na zakladé odebraného mnoZzstvi.

V nabidce mam nyni 39 znacek: Alustar, Advanti, AEZ, Alessio, Alutec, Anzio, ASA,
ATS, Autec, BBS, Borbet, Brock, BSA, CMS, Com4wheels, Carmani, Dezent, Dotz,
Ecanto, Emotion, Enzo, FSW, Keskin, Lantisi, Lorinser, MAM, MIM, Moda, MSW,
Oxigin, OZ Racing, Platin, Proline, Rial, Ronal, Rondell, RSW, Racing,
Tecnomagnesio, WSP Italy. Dalsi vyrobci jsou v dobé psani této prace v jednani.
konkuren¢ni vyhodu bych chtél mit do budoucna nejvétsi vyber hlinikovych diskl

v Ceské republice. Jiz nyni nabizim ptes 19 000 moznych variant diskuL.

> Baleni

Nové disky jsou zabaleny do kartonovych krabic. Disky s menSim primérem byvaji
baleny po dvou do jedné krabice. V krabici jsou od sebe oddé€leny pomoci kartonu a

bublinkové folie. Disky s vétSim primérem jsou kvili vEétsi hmotnosti a lepsi
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manévrovatelnosti s krabicemi baleny po jednom do kazdé¢ krabice. Pokud jsou disky
vyrabény mimo Evropu a musi byt dopravovany na tankeru po mofi, jsou v krabicich
jeste zabaleny do igelitovych pytli jako ochrana proti moiské soli, protoze siil reaguje
s hlinikem a mohla by zptisobit poskozeni diski. Dale je pro kazdy disk usit specidlni
latkovy vak. Stfedové krytky jsou ptelepeny ochrannou folii.

Nové disky jsou dopravovany az ke kone¢nému zdkaznikovi ve stejnych krabicich.
Dochazi pouze k vyméné faktur. Pokud jsou zabaleny po jednom do kazdé krabice, tak

je nutné kviili nizsi cené dopravy krabice spojit pomoci lepici nebo pp pasky.

> Sluzby

Nekteti vyrobei poskytuji na disky rozsifenou zaruku 3 nebo dokonce 5 let.
Ptislusenstvi — Srouby a stiedici krouzky — je vétSinou dodavatelli poskytovano zdarma.
Stejné je to i v pfipadé¢ dopravy. Moje firma odesilda nové disky ke koncovému
zdkaznikovi vzdy zdarma. Na pifani zdkaznika nabizim vyhodné zkompletovani
spolecné s pneumatikami.

Pokud je zbozi skladem, dodavam jej v pracovni dny do 48 hodin. V ptipade
objednavky do 17 hodin dorucuji nasledujici pracovni den. Do vzdalenosti 60 km
dopravuji osobn¢, v nékterych ptipadech jesté tyz den po objednéni.

Jelikoz nemam typicky kamenny obchod, nemdm ani pevnou oteviraci dobu.
Zakaznikiim ale nabizim mozZnost navstivit sklad kdykoliv po dohod¢, to znamena i

vecer, o vikendu nebo o svatcich.

Pouzité hlinikové disky

Samostatné pouzité hlinikové disky nakupuji pouze v zahrani¢i a ptimo od soukromych
rabaty na ném jsou mnohem vys$si neZ na novém zbozi. Pouzité disky nakupuji na sklad
a jejich spravny vybér je velmi diilezity, protoze do nich investuji penize a chci je co
nejdiive prodat. Pfi nakupu je rozhodujicim faktorem vybéru cena. Dale je to
specifikace disku. To znamen4, na kterd auta je mozné tyto disky pouzit. Dllezitymi

faktory jsou také stav opotiebeni a vzdalenost prodejce.
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> Baleni

Pouzité disky nakupuji v drtivé vétSin€ pripadt bez obalu. Disky jsou opatieny
prislusenstvim pro typ auta, na kterém byly pouzity. Stiedici krouzky byvaji soucasti
diskd, Srouby nebo matky dostdvam spiSe vyjimecné.

V nasledném prodeji koncovému zakaznikovi nastdvaji v zasadé dva typy situaci.
V ptipadé, Ze zakaznik piijede osobné, neni obal dillezity. V ptipad¢ posilani zbozi na
dobirku je situace komplikovangj$i. Disky musi byt zabaleny. Jednak z hlediska
bezpecnosti, aby nedoslo k poskozeni diskii pii ptepravé a dale z divodu nizsi ceny
dopravy. Pro pfepravu samotnych pouzitych diski nakupuji kartonové krabice. Zatim
univerzalniho rozméru pro nejvétsi mozny rozmér. Do budoucna uvazuji o objednéani
krabic vyrobenych na zakazku. Zabalené zbozi odvazim osobné na depo kuryrni firmy

PPL. Zatim jsem nevyuZzil moZnosti svozu.

> Sluzby
Na pouzité¢ zbozi poskytuji zaruku v tom smyslu, Ze se vZzdy snazim se zakaznikem
dohodnout a vyjit mu maximalné vstiic. V piipadé nespokojenosti vracim penize a
odebiram zbozi zpét, ptipadné jej vyménim za jiné nebo poskytnu urcitou slevu.
Na pfani nabizim moZnost vyhodného zkompletovani nebo naopak zuti pneumatik i
diskt, ptipadné riizné dal§i mozné kombinace.
Pouzité disky byvaji pii ndkupu ve vétsiné piipadi néjakym zplsobem poskozené.
NejcastéjSim typem je odfeni okraji od parkovani nebo zasSly ¢i loupajici se lak.
Véaznéj§imi zavadami jsou ohnuti nebo prasknuti.
Jednim zmych cili na pocatku bylo to, ze chci prodavat pouzit¢ a diky tomu
dostupné;jsi disky, ale neposkozené. Odreniny od parkovani a zasly lak opravuji sam
nebo mi pomdhd mij otec. Za timto ucelem jsem zakoupil profesiondlni lakyrnické
vybaveni. Po renovaci pak i staré a odiené disky vypadaji jako nové. Zatim neuvazuji o
poskytovani téchto sluzeb samostatné. Vazna poskozeni svétuji profesiondlnimu

opravari.
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Pouzité pneumatiky

Pneumatiky se d€li podle pouziti v daném ro¢nim obdobi na letni, zimni a celoroc¢ni.
Dale rozliSujeme pneumatiky pro osobni, terénni a nédkladni automobily.
udaji. Prvni je Sitka béhounu v milimetrech. Druhé cislo znac¢i procento z Sitky
behounu a jedna se o vysku bocnice. Tietim udajem je primér pneumatiky v palcich.
Jako piiklad pouziji opét zakladni pneumatiku pro Skodu Octavia. Rozmér pneumatiky
je 195/65/15. Siika pneumatiky je 195 mm. Vyska bocnice je 65% ze 195 mm. Pramér
pneumatiky je 15 palci.

MnozZstvi pouzitych pneumatik je stejné jako v pfipad€ pouzitych diskli zavislé na vysi

kapitalu. V soucasnosti mam v nabidce pfiblizné¢ 60 kusii pneumatik.

Pouzité pneumatiky jsem zafadil do sortimentu na pielomu srpna a zaii roku 2008.
Ptevazné je nakupuji od zahrani¢niho dodavatele. V ojedinélych ptipadech od ceského
piekupnika. Od soukromych osob je nakupuji zcela vyjime¢né. Pneumatiky nabizim
zatim spisSe okrajové. Duvody jsou omezeny kapital, niz§i marze, obrovska konkurence
na trhu, klesajici ceny novych pneumatik a také velmi cast¢é a pii nakupu
neidentifikovatelné vady.

Zakladni rozdéleni pneumatik je na letni a zimni. Hlinikové disky jsou sezonni zbozi a
hlavni prodeje se uskuteciiuji na jate. Doneddvna nebyly hlinikové disky diky
nedostatecné povrchové upravé doporucovany pro pouziti v zimnim obdobi. Diky tomu
se prodeje v zim& omezily hlavné na zimni pneumatiky. V soucasné dobé jsou jiz
hlinikové disky pouzitelné i v zimnim obdobi a jejich prodej v této dobé roste.

Do budoucna bych chtél nabidku pneumatik rozsifit, ale nyni se soustiedim na rozsifeni

nabidky pouzitych diskt.
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> Znacka
Znackové a drazsi pneumatiky nabizeji lepsi jizdni vlastnosti, niz§i miru opotiebeni a
nizky valivy hluk. Situaci na trhu pouzitych pneumatik komplikuji levné, ale nekvalitni
¢inské pneumatiky. Diky tomu se ceny pouzitych pneumatik zacinaji blizit cendm
novych ¢inskych pneumatik. To zna¢né snizilo prodeje pouzitych pneumatik. Zakaznik
radéji koupi nové zbozi se zarukou nez pouzitou véc, prestoze kvalitni pouzita
pneumatika poskytne lepsi a bezpecnéjsi jizdni vlastnosti nez nekvalitni nova Cinska
pneumatika. Budou-li prodejci pouzitého zbozi solidni a vezmou-li pneumatiku, ktera
vykéazala vadu, zpét, tak je podle mého nédzoru lepsi si koupit kvalitni pouZzitou

pneumatiku nez novou nekvalitni.

> Kvalita
Obecné lze fici, Ze s pneumatikami od renomovanych znacek nebyvaji problémy. Piesto
nakup pouzité pneumatiky ptedstavuje riziko, protoze zalezi na stéafi, skladovani,
piedchozim pouzivani a dalSich faktorech. Pneumatika mize vypadat jako neposkozena,
ale zavady se projevi az po nahusténi nebo pfi jizd€é a neni mozné vSechny pneumatiky
takto kontrolovat pfed prodejem. Pokud pneumatika vykéze po nahusténi nebo pfi jizdée

n¢jakou zavadu, vratim zadkaznikovi penize nebo mu pneumatiku vymeénim.

> Baleni
Pneumatiky nakupuji bez obalu. V piipadé¢ osobniho odbéru se prodavaji také bez

obalu. Pii posilani na dobirku jsou baleny po dvou pomoci lepici pasky.

Kompletni pouzité sady

Do této kategorie spadaji pouzité¢ disky, na kterych jsou obuty pouzité pneumatiky.
Charakteristiky diski a pneumatik v téchto sadach jsou stejné jako u samostatnych

diskl a pneumatik.
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> Baleni
Pouzité sady nakupuji bez obalu. N¢kdy byvaji zabaleny do igelitovych pytla. Pii
odesilani k zdkaznikovi je jiz nijak nebalim. Disk je chranén obutou pneumatikou. Na
stied disku pouze nalepim karton a na n¢j Stitek s adresou zakaznika. Nevyhodou je, Ze
pfi odesilani neni mozné jednotlivd kola spojit dohromady. Tento fakt vyrazné

podrazuje dopravu.

> Sluzby
Tento sortiment opravuji stejnym zpisobem jako samostatné pouzité disky. Drobné
rozdily tu ale jsou. Pokud jsou disky pouze odiené a nejsou mechanicky poskozené, je
mozné je v urcitych ptipadech opravit i s nazutymi pneumatikami. Tyké se to predevsim
béznych odfenin od parkovani. Pokud je disk ohnuty nebo praskly, je nutné pneumatiku
demontovat. Zafizeni na montdz a demontdZz pneumatik zatim nemam. Demontovani
Ctyf pneumatik stoji 100,- K& a provadi jej pfimo opravar disk. Naslednd zpétna
montaz stoji 300,- K¢ za Ctyii kola. V ptipadé, Ze je poskozen pouze jeden disk,
nechdvam pneumatiku obout zpét. Pokud jsou poSkozené dva a vice diskli, prodavam

opraven¢ disky a pneumatiky samostatné.

Prislusenstvi k hlinikovym diskiim

Produktové tada pfisluSenstvi obsahuje Srouby, matky, stiedici krouzky, krytky a
ventily. V pfipadé matek a Sroubl rozliSujeme délku zavitu, stoupavost zavitu,
celkovou vysku a velikost hlavy klice.

Stiedici krouzky dodavaji piimo vyrobci kol. Sttedovy otvor v discich je vétSinou u
kazdého vyrobce jednotny. U krouzkii se piizpisobuje pro kazdou znacku automobilu

vnitini pramér. Z hlediska materialu rozliSujeme plastové nebo kovové.
K novym diskiim je pfislusenstvi dodavano zdarma (krytky, Srouby/matky a stiedici

krouzky). K pouzitym diskiim jej, pokud ho pii nakupu dostanu, zdarma ptilozim. Ve

vetsSing pripadu si jej zdkaznici dokupuji sami. V nabidce internetového obchodu jesté
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piislusenstvi nemam, ale na ptani ho zédkaznikovi objedndm. VétSinou ho proddvam za

nakupni cenu bez pfirazky jako soucast objednavky urcitych disku.

> Kvalita

V piisluSenstvi od evropskych vyrobcl nejsou kvalitativné velké rozdily. Problémy se
objevily u ¢inskych produkti. Montdzni Srouby nebo matky maji nekvalitni zavity.
Stiedici krouzky nepiesné zapadaji do diry vyvrtané v disku, diky ¢emuz pak disk neni
pfesn¢ vycentrovany a v rychlosti okolo 110 km/h se mohou pienaset lehké vibrace do

volantu.

5.2 Cena

Cena je marketingovym ndstrojem, ktery pifindsi realné ptijmy. Rozdilnym zplisobem
stanovuji cenu u nového a u pouzitého zbozi.

V ptipad¢ nového sortimentu je hlavnim cilem dosazeni zisku. Rust trzniho podilu pro
mme v soucasné dobé neni tolik dulezity a je vtéto situaci i pomeérné tézko
realizovatelny. Na internetu nabizi nové disky velké mnozstvi firem a je obtizné
konkurovat nizsi cenou, pokud nenakupuji pfimo od vyrobce. Rist trzniho podilu by
umoznil vstup ciziho kapitalu napi. prostfednictvim pljcky, diky niz by bylo mozné
napt. nakoupit disky ve velkém mnozstvi za nizkou cenu na sklad nebo vyraznym
zpusobem investovat prostiedky do reklamy a vyvoje internetového obchodu. V této
fazi to ale povaZzuji za riskantni a rad¢ji se soustfed’uji na bazarovy sortiment.

Pro stanoveni ceny novych diskii pouzivam 2 metody. Nakladové orientovanou tvorbu
cen a metodu vychazejici z cen konkurence. Maloobchodni cenu vypocitam tak, ze
k nédkupni cené€ pfipoctu marzi. Vysi marze stanovuji s ohledem na konkurencni ceny.
Jelikoz se jedna o zboZzi dlouhodobé spotieby, tak nejsou Casté opakované nakupy a
diky tomu moZznost poskytovat slevu stalym zdkazniktim. Slevy poskytuji individualné

na zakladé konkrétni situace.

34



U pouzitého zbozi je cilem maximalizace zisku a v dlouhodobém horizontu i rist
trzniho podilu. V pifipadé pouzitého zbozi je riust trzniho podilu sndze a levnéji
dosazitelny nez v piipadé nového zbozi.

Cenu pouzitého zbozi stanovuji na zaklad¢ vnimané hodnoty zdkaznikem. Snazim se ji
drzet na té nejvyssi hranici, kdy je ten konkrétni pouzity disk jesté prodejny. Vyssi cenu
zdivodilyji ur€itou mirou exkluzitivy a nadstandardnim servisem. Pfestoze proddvam
pouzité disky, nejsou poskozené — odrené, ohnuté nebo prasklé. Poskytuji na né¢ zaruku
vraceni pencz v piipad¢ nespokojenosti nebo v pfipadé, Ze nepijdou na auto
namontovat. Posilam je i na dobirku s doru¢enim do druhého pracovniho dne. Stejné

jako u nového zbozi poskytuji pouze individuélni slevy.

5.3 Prodejni misto

Hlavnim prodejnim mistem je internetovy obchod a internetové inzertni servery.
Zakaznik ma moznost si zbozi vyzvednout osobné ve skladu v Lisové u Ceskych
Budgjovic. Do budoucna planuji z tohoto skladu vytvofit kamenny obchod se stalou

oteviraci dobou.

5.3.1 Internetovy obchod

Internetovy obchod jsem si vytvofil od navrhu az po realizaci sam, takze pocatecni
investi¢ni ndklady na jeho vyrobu nebyly velké. Naklady se daji shrnout na Castky
vynalozZené za odbornou literaturu a tfiméesicni ¢as straveny jeho tvorbou.

Postupem casu bylo nutné provést urcité drobné zmeény, o které jsem jiz pozadal
profesionalniho programatora, se kterym spolupracuji dodnes. Zmény se tykaly
predev§im zjednoduseni kodu, ve kterém jsou stranky naprogramovany, a upravou
vyhledavaciho systému. V dobé psani této prace probiha dojednavani dalSich zmén,
které souviseji s rozsifenim moznosti filtrovat zbozi a s moznosti zobrazit jednotlivé

polozky zbozi na portdlech www.zbozi.cz nebo www.heureka.cz.

Design obchodu jsem stylizoval do ¢erné barvy v kombinaci se stiibrnou, ¢ervenou a

svétle modrou barvou. Cerna barva na pozadi podle mého nazoru nejlépe kontrastuje se
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stiibrnou barvou diskli. Navic tato barva tolik neunavuje oci. Jednotlivé stranky
obchodu jsou velmi jednoduché, aby se zdkaznik co nejrychleji zorientoval a nasel, co
hleda. Od pocatku odmitdm na strankdch uvetejnit reklamu, kterd by odvadéla
pozornost a celkové pisobila rusivym dojmem.

Koncept obchodu byl navrhovan s ohledem na to, aby si disky mohl vybrat i ¢lovek,
ktery této problematice vibec nerozumi. Vyhledavani probihd podle typu auta.
Jednotlivé disky jsou zobrazeny najednou na jedné strance. To je hlavni rozdil oproti
konkurenci, kde zakaznik prochéazi jednotlivé podstranky. V pfipadé¢ jednotného
zobrazeni ma zakaznik moznost se velmi rychle vratit k jiz prohliZené nabidce a nemusi
zjistovat, jestli to bylo na 2., 3. nebo 4. podstrance. Pneumatiky jsou zatim zobrazeny
bez vyhledavaciho systému v jedné tabulce najednou. Divodem je jejich velmi malé
nabidka. Objednéani diski probiha béhem dvou kliknuti. Prvni kliknuti na tlacitko
objednat pfivede zakaznika k adresnimu formuléafi. Nasledné kliknuti jiz provede
objednavku. Systém neobsahuje klasicky nakupni koSik. Tato absence umoziuje
objednat pouze celou sadu 4 kust (disky se v drtivé vétSin€ objednavaji v sad¢ 4 kust).
Jednotlivé kusy lze objednat telefonicky nebo e-mailem. Objednavani pneumatik se
uskutecniuje prostiednictvim telefonu nebo e-mailu.

Navstévnost obchodu v prvnim roce byla 8 972 unikatnich navsStévnikd za rok.
V sezénnich mésicich se denni navstévnost pohybovala okolo 40-50 lidi. Mimo sezonu
to bylo maximalné 20 navstévnik.

V druhém roce to bylo 31 589 unikétnich navstévniki za rok. Vys$$i navstévnost je
z velké ¢asti zptisobena novou reklamni kampani, které je aktivni od ledna 2010. Denni
navstévnost se mimo sezonu pohybuje okolo 100 lidi, v sezon¢ ptes 200 lidi.

V roce 2010 se prosttednictvim obchodu prodalo v priméru 4-5 novych sad mésicné.
Cilem do budoucna je prodéavat jednu novou sadu denné. Pouzité disky a pneumatiky se
prodavaji jesté prostiednictvim inzertnich servert a nelze jednoznaéné statisticky urcit,

odkud zakaznik pfisel. Z hlediska e-mailové objednavky to urcit lze, v piripade

vvvvvv
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Obrazek 4: Internetovy obchod www.alukola-cb.cz

Nove a pouzité hlinikove disky

chy PouZité disky PouZité preu Obchodni podminky

i fonotka ] Pos

DHIEDNAT

Pramen: viastni Setreni

5.3.2 Internetové inzertni servery

Hlavni ¢ast prodejii tvoii pouZzité zboZzi a navstévnost internetového obchodu stale neni
dostatena na to, aby z ni vzniklo potfebné mnozstvi objednavek. Je mozné ji zvysit
napf. investicné naro¢nou reklamni kampani. V této chvili se mi ale jevi jako lepsi
varianta nabizet zbozi jeSté prostfednictvim inzertnich serverl, které jsou v zdkladni
inzerci bezplatné. Jednd se nejCastéji o soukromou inzerci, ale pravidla umoziuji
inzerovat 1 podnikatelskym subjektim.

Pouzité zbozi nabizim na tfech hlavnich ceskych portdlech — www.sbazar.cz,

www.bazos.cz a www.hyperinzerce.cz. Podavéani inzeratd probiha jednotlivé a je

bezplatné. Jednotlivé inzeraty jsou fazeny podle data podéani. Pozici inzeratu je mozné
zvyhodnit zaplacenim poplatku ve vysi od 30 do 40,- K¢ za inzerat na tyden. Diky tomu

se inzerat posune na prvni pozice.
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Specifickou formu ptedstavuji diskusni fora jednotlivych znacek automobilt. I zde je

mozné, po splnéni ur€itych pravidel, inzerovat jako podnikatelsky subjekt.

Nejveétsi aukéni server www.aukro.cz nevyuzivam, protoze mi to nedovoluji jeho

pravidla.

5.3.3 Sklad zbozi

ZboZi je mozné si vyzvednout piimo ve skladu v Lisové u Ceskych Budgjovic. Jedna se
o prostory byvalé tovarny na nabytek s celkovou rozlohou pies 300 m?.

Objekt naposledy slouzil jako sklad a obchod stabakovymi vyrobky. Je zde
predpfipravena kanceldt a v budoucnu bych zde chtél vytvorit klasicky kamenny
obchod. Objekt je ze vSech stran chranén okolnimi pozemky a budovami a pfistup je
mozny pouze pies prujezd, kterym ale bez problémt projedou bézna uzitkova vozidla.

Hlavni nevyhodu pro mé predstavuje dojezdova vzdalenost z Ceskych Budgjovic.

Obrazek 5: Sklad v Lisové u Ceskych Budéjovic

Pramen. viastni Setreni
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5.4 Marketingova komunikace

Z prostfedkt marketingové komunikace vyuzivdm v soucasnosti reklamu a z ¢asti

public relations.

5.4.1 Reklama

Se zakazniky se snazim komunikovat pfevazné prostfednictvim internetové reklamy.
Diky internetu mohu oslovit klientelu z celé Ceské republiky za relativné piijatelné
naklady ve srovnani s jinymi médii. Vyhodou internetu je také moznost cilit reklamu

piimo na zakazniky, které¢ chci oslovit.

Zakladni, nejjednodussi a nejlevnéjsi formou reklamy je registrace vlastnich webovych
stranek do vSech moznych vyhledavacich katalogti. Ve vétSin€ ptipadu je tato registrace
zdarma. Kromé¢ osloveni SirSiho spektra zakaznikt je tato registrace diilezita i z hlediska
hodnoceni stranek. Diky lepSimu hodnoceni jsou pak stranky zobrazovany vyse
v pfirozeném vysledku vyhledavéani v nejpouzivanéjsich vyhledavacich, jako jsou napf.

Seznam nebo Google.

V Ceské republice je nejpouzivangj§im vyhledavatem stale Seznam, takze jsem svou
firmu registroval do jeho katalogu firem www.firmy.cz Zvolil jsem zakladni typ
firemniho zépisu s ndzvem Praktik, ktery stoji 8 400,- K¢. Podle interni statistiky firmy
Seznam a.s. mi tento zapis piivedl na mé stranky za rok 2010 5 388 zakaznikli. Potadi
zapisu firmy v katalogu je ovlivilovano datem registrace a hlavné mnozstvim

investovanych prostfedkt v riznych kampanich firmy Seznam a.s.
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Obrazek 6

: Zapis Praktik
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Zatim nejdulezitéjsi reklamni kampani je zvyhodnéna pozice na portadlu www.sbazar.cz.
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Dale jsem své stranky registroval ve Zlatych strankach. Jedna se o podobny systém jako

www.firmy.cz s tim, Ze odkaz na firmu je zapsan i v tisténé verzi. Cena je 2 500,- K¢.

Relativné levnou formou jsou individualné zvyhodnéné inzeraty, do kterych je mozné

pfidat odkaz na webovou stranku. Portdl www.hyperinzerce.cz umoziuje v ramci

zvyhodnéného inzerdtu popsat podnikatelskou ¢innost. Zvyhodnéni inzeratu stoji 30-

40,- K¢ na tyden.

Velmi vyhodnou nabidku jsem dostal od nejnavstévovanéjSiho diskusniho fora

automobilky Skoda. Cena zapisu je 800,- K¢& za rok.

V lednu letosniho roku jsem po dobu jednoho tydne zkouSel reklamni kampan firmy
Seznam a.s. nazvanou Sklik. Jedna se o zajimavy projekt, kde jsou zdkazniklim
zobrazovany firmy prodavajici to, co zdkaznik ptisel hledat. Cena za tuto reklamu neni
pevné stanovena. Plati se za proklik a je na kazdé firmé, jaky si stanovi denni, tydenni
nebo mesicni limit. Zatim tento typ reklamy nepouzivam, ale do budoucna o ném

uvazuji. Z hlediska propocti budou néklady minimalné 4 000,- K¢ mésicné.

Kromé internetu mam reklamu umisténu také na svém automobilu. Névrh jsem si udélal
sam. Realizace stala 3 500,- K¢, ale jednd o specidlni zvyhodnénou nabidku, kterou
jsem dostal, protoze zndm majitele reklamni agentury. Déle jsem nakoupil a nechal

potisknout nékolik reklamnich tri¢ek. Cena jednoho tricka 350,- K¢.
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Obrazek 8: Reklamni polep na automobilu
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Obrazek 9: Reklamni potisk na tricku
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5.4.2 Public relations

Jako néstroj pro vytvareni vztahu s vefejnosti pouzivam socidlni sit’ Facebook. Mam
vytvofeny firemni profil, kde maji zdkaznici moznost vidét, jak alu kola z mé nabidky
vypadaji na riznych typech osobnich automobild. S timto firemnim profilem jsem zatim

nezahdjil reklamni kampan.
Za rok 2010 jsem na marketingovou komunikaci vynalozil ¢astku okolo 50 000,- K¢,

coz je necelych 10% obratu. V nasledujicim roce bych rad tuto ¢astku zvysil zhruba o

tfetinu.
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6 Vysledky a navrhy na zlepseni

Z hlediska nabidky novych hlinikovych diskli mam jiz nyni téméf kompletni sortiment
vSech znacek. Cilem do budoucna je né€které posledni chybéjici znacky doplnit, aby si
zékaznik mohl v mém obchodu vybrat z kompletni nabidky vSech dostupnych znacek
hlinikovych diskli na naSem trhu.

Konkuren¢ni vyhodu spatiuji také ve velké skladové zasobé a tedy okamzité
dostupnosti. Skladova zasoba novych diska je ale o velké investici v f&du miliona

Korun, takZe je zatim té¢Zko realizovatelna.

Pouzité disky mam vzdy skladem. Kvili omezenému kapitalu je ale jejich nabizené
mnozstvi stdle velmi malé. V budoucnu bych chtél zvysit nabidku fadoveé 10x. Nyni je
to zhruba 50-60 sad, cilem je 500 sad. Véfim, Ze Sirokd nabidka mi pomulze prodat
alesponl jednu az dvé sady denné v priibéhu celého roku i pfi vysSich cendch. Nyni
rozSifuji skladovou zéasobu tak, ze veskery zisk investuji zpét do nékupu novych
pouzitych diskii. Vyhodou je, Ze zatim nejsem existenéné zavisly na tomto pifijmu.
Investice do tohoto rozsifeni je zhruba 900 000,- K¢. O moZnosti Givéru zatim neuvazuji.

Nabidku chci rozsitovat postupné.

Skladova nabidka pouzitych a novych pneumatik predstavuje velkou rezervu. Zatim se
soustiedim prevazné na sortiment hlinikovych diskl. Situace je také zavisla na pravni
legislativé. Budou-li napf. uzékonény povinné 4 mm vzorku u zimnich pneumatik na
celém uzemi Ceské republiky, tak prodej pouzitych zimnich pneumatik se vzorkem

okolo 5 mm prakticky skon¢i.

Samoziejmé planuji také rozsifeni nabidky piisluSenstvi, kterd je nyni prakticky nulova.
Tento sortiment je ale spiSe spojen s pfipadnym kamennym obchodem. Ceny
prislusenstvi jsou fadove v desitkach az stovkach korun a postovné jejich cenu vyrazné

zvysuje, takze jej lidé nakupuji vétSinou piimo v kamennych obchodech.
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Cena novych diskil je podle mého nazoru klicovym faktorem ovliviiujici jejich prode;.
Zatim nakupuji pouze od dodavateli v Ceské republice, coz povazuji za velkou
nevyhodu. Znamena to, ze mezi mnou a vyrobcem je vzdy minimalné jeden dalsi clanek
fetézce. Pfedpokladam ale, ze n¢kteti dodavatelé nenakupuji pfimo od vyrobce, takze je
téch clankd jest¢ vice, coz koneCnou cenu déale zvySuje. Od pocatku se snazim
vyjednavat se zahranicnimi dodavateli pfipadné pifimo s vyrobci. Problém nastava
vtom, ze vétSina z nich ma jiz podepsané¢ smlouvy o vyhradnim zastoupeni

s témi ¢eskymi dodavateli.

U pouzitych diskl je situace lepsi. S timto sortimentem mohu konkurovat nejniz$im
cenam na trhu. Ceny ale udrzuji spiSe vyssi. Jak jsem zminil vySe, soustiedim na
rozSifeni nabidky, diky niz ptfedpokladam rast prodejl pii zachovanych vyssSich cenach.
Na casti nabidky bych ale chtél experimentovat s nizsi cenou a zjistit, o kolik se prodej

zvysi 1 diky niz$i cené.

Obdobn¢ je to i v piipadé pouzitych pneumatik. Nakupni cenu mam stanovenu podle
odebraného mnozstvi. Ale 1 pfesto, Ze dnes odebirdm minimalni mnozstvi a mam tedy

vys$si ndkupni cenu, tak je moje prodejni cena konkurenceschopna.

Nejveétsi rezervy spatfuji v prodejnim misté. Internetovy obchod, ktery jsem vytvofil,
ma nekteré v dnesni dob¢ jiz pomérné vazné nedostatky. Chybi napf. moznost zaradit

sortiment na srovnavaci servery, jako jsou napi. www.heureka.cz. Aktualizace 20 000

polozek je ¢asové ndro¢nd. Idedlni by bylo napojeni na XML systém dodavatelt, ktery
umoziuje aktualizovat skladovou nabidku dodavatelti napt. kazdou hodinu. Filtrace
zbozi neni dostatecnd. Chybi ndkupni koSik a celkové obchod pilisobi pfilis
jednoduchym a neprofesiondlnim dojmem. Na téchto vylepSenich se jiz nyni pracuje.

Investice 5 000 -10 000,- K¢.
Internetovych obchod je kromé soukromych inzertnich serverti jedinym prodejnim

mistem. Jako dal$i konkuren¢ni vyhodu vidim ve vybudovéani kamenného obchodu.

Urcita skupina zékaznikt si chece zbozi pted koupi osobné prohlédnout, ,,0sahat“, s jeho
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vybérem poradit nebo ho piipadné rovnou namontovat na automobil. Ptipadna
reklamace je také jednodussi. Nakup hlinikovych diskl je z velké ¢asti snahou vylepSit
vzhled vozu, odlisit se. Jedna se o stylovy doplné€k, jehoz design je extrémné dulezity.
Diky Siroké skladové nabidce v kamenném obchod¢ by si zakaznik mohl vyzkousSet
rizné modely diskli pfimo na svém automobilu. Investice do vytvoieni kamenného
obchodu by nemusela byt az tak vysokd. Hlavni problém ale nyni spatiuji

v nedostate¢né skladové nabidce.

Dals8i znacné rezervy jsou v marketingové komunikaci. UvaZzuji o zafazeni reklamni
kampané Sklik. Nechei ji ale spoustét pfed tpravou internetového obchodu. Identickym
produktem je Google Adwords. Podobnou a finan¢né vyhodnéjsi formu nabizi také
socidlni sit’ Facebook. Nyni mam jiz na Facebooku zfizeny firemni profil a zbyva
odstartovat reklamni kampail. Tyto nastroje by mély spolu s novym internetovym
obchodem vyrazné pomoci pfi prodeji novych hlinikovych diskii. V nové upraveném
internetovému obchodu bude moZzno inzerovat zbozi na srovnavacich serverech, coz je
dalSim ur¢itym typem marketingové komunikace. Investice do vSech téchto kampani
nejsou pevné stanoveny a jsou ovliviiovany mimo jiné také kvalitou reklamni kampané.
Cim kvalitngjsi inzerce, tim niZ§i cena za proklik a také lepsi pozice pii zobrazovani.

Zpocatku si myslim, Ze se bude jednat o ¢astky okolo 5 000 -10 000,- K¢ mé&si¢né.

Pokud dojde k realizaci kamenného obchodu, zaméfil bych se vice také na regionalni
reklamu. Pomoci internetu nyni oslovuji zakazniky z celé Ceské republiky. Kamenny
obchod by pfilakal zékazniky z Ceskych Budéjovic &i blizkého okoli. Zatadil bych sem
Billboardy nebo napft. inzerci v radiu, pfipadné na hlavni strance prohlizece Seznam,
kde regionalni zaméfeni neni tak nakladné. Cena billboardu se v Ceskych Bud&jovicich
pohybuje okolo 4 000,- K& mési¢né. Inzerce v radiu nebo na hlavni strance seznamu pro

dany region stoji od 15 000,- K¢ za tyden.
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7 Zaver
Cilem této prace bylo zpracovat marketingovy mix, ktery pouzivdm ve své firmé,

zhodnotit jej a navrhnout pfipadna zlepSeni.

Rezervy a nedostatky spatiuji u kazdého ze ¢tyt marketingovych ,,P*“. VSechny vyse
uvedené navrhy bych rad v budoucnu realizoval, ale jejich aplikace je zavisla na
finan¢ni situaci. Nédkladné investice, jako je napf. vybudovani kamenného obchodu,

museji piichazet postupné.

V tomto roce bych chtél dosdhnout poctu 100 sad hlinikovych diski na skladé. To
piedstavuje investici okolo 80-100 000,- K¢ a myslim si, Ze je to realizovatelné, protoze
témet veskery zisk mohu investovat zpét do ndkupu dalSich diski. Stejné tak je
realizovatelné vylepSeni webovych stranek, kter¢é bude stat 5-10000,- K¢.
S dokoncenim e-shopu je spojend reklamni kampan Sklik a Google adwords. Tu
v kazdém ptipad¢ vyzkousim a podle vysledk se rozhodnu, jestli v ni budu pokracovat.

Pocate¢ni naklady 4 000,- K¢.

Otevieni kamenného obchodu v tomto roce urcité nepldnuji a ani na n¢j nebudu mit
dostatek finan¢nich prostfedkti. O jeho vytvofeni zacnu uvazovat az v dobé, kdy budu

mit dostate¢nou skladovou zasobu.
Letos bych chtél tedy investovat minimalné okolo 120 000,- K¢. Budou-li tyto zmény

uspésné, projevi se to ve zvyseni prodeji a ve vétSim zisku. Diky vétSimu zisku pak

budu moci piistoupit k realizaci dalSich a dalSich cilt.
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8 Summary

The point of this work was to describe a marketing mix model used in my company.

Then I've made an evaluation and suggested some improvments.

Every single ,,P“ in my company can be improved. I would like to realize all the
suggested changes but mostly it depends on my financial situation. I think that everyting

can be done but it must come gradually.

In this year I would like to have a four hundred pieces of rims at store. It means an
investmens about 80-10 0000,- K¢&. It is possible because I can return all my profit back
into the company. Then is also possible to upgrade my website. It will cost about 5-
10 000,- K¢. With these changes I can start an advertising campain Sklik an maybe also
Google Adwords. I will definitely try it and I will see what happends. Opening costs are
about 4 000,- K¢.

At this time is not possible to open a classic shop. If I have a lot of rims at store a If |

can sell four and more pieces of rims every day, I will start to think about it.

So in this year I suppose to invest about 120 000,- K¢. These changes should bring more

money. More money can realiaze next changes and improvments.
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