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Abstrakt

Diplomova prace se zaméfuje na zhodnoceni nynéjsi komunikacni strategie firmy
Fruitisimo Fresh s.r.o. Tato diplomova prace je rozdélena do 6 kapitol, které ptedstavuji
problematiku sestavovani firemnich marketingovych komunikacnich strategii, cemuz
ptedchézi provedeni podrobné strategické analyzy a syntézy. Za pomoci odbornych publikaci
jsou vymezeny pojmy tykajici se marketingového komunikacniho mixu a nejdilezitéjSich
oblasti marketingové strategie. Prakticka Cast prace je zaméfena na podrobnou analyzu
vybrané spolec¢nosti a zkoumani jeji produktové fady, zejména z pohledu stavajici
marketingové komunikacni strategie, pomoci informaci dostupnych na webovych strankach
firmy a na zaklad¢ rozhovorti s managementem firmy a vlastnim zkoumanim dané produktové
fady spole¢nosti. Také jsou provedeny podrobné situa¢ni analyzy vnitiniho a vnéjsiho

prostiedi, které jsou pouzity pro sestaveni SWOT analyzy.

V zavéreéné ¢asti praci jsou uvedeny optimalni opatieni a nastroje ke zlepseni ¢innosti
spojené s marketingovymi strategiemi firmy. Jednotlivé navrhy a doporuceni uvedené
v zavérecné Casti prace vychazi z odbornych teoretickych vychodisek, z vlastnich vysledkt
vyzkumu a provedenych syntéz. Rovnéz jsou zohlednény specifika stdvajicich rozhodovacich

procest ve firme.

Kli¢ova slova: efekt zaramovani, franchising, Fruitisimo, marketingova komunika¢ni

strategie, PEST analyza, SWOT analyza, UGO.



Uvod

Téma ,Komunika¢ni strategie firmy*“ je velmi aktualni v soucasné dob¢.
V podminkach vysoce konkuren¢niho trhu s vyrobky a sluzby komunikace s klientem
si zaslouzi ¢im dal vétsi pozornost, protoze je jednim z hlavnich marketingovych aspektt
pii osloveni potencialniho klienta a zdGraznéni vyhod a pfednosti nabizeného produktu. Tato
prace se zaméfuje na zhodnoceni soucasné komunikaéni strategie firmy Fruitisimo Fresh
s.r.0.. Hlavni produktovou nabidkou spole¢nosti Fruitisimo Fresh s.r.0. je nabidka Cerstvych
Stav a zmrzliny z ovoce. Spolec¢nost mé velmi zajimavou komunikacni strategii, vcetné
,»habidky zdarma® usmévu od obsluhy (jako garance piijemného obsluhovani zdkazniki),
kterou lze oznacit za jeden z ptikladi efektu zaramovéni a o kterém bude pojednano v této

praci.

Cil prace a metodika
Cil prace

Hlavnim cilem diplomové prace je na zaklad¢ vlastniho Setfeni a provedenych analyz
komunika¢nich kampani zvolené firmy vypracovat souhrn praktickych doporuceni pro postup

pii ptipravé a realizaci komunika¢nich kampani.

Dil¢i cile jsou:

» Komparace a analyza komunika¢nich forem jednotlivych kampani ve vztahu k ucelu
pouziti,

* Hodnoceni metodiky a zeyména metrik pro hodnoceni G¢inku jednotlivych kampani

* Hodnoceni komunika¢nich kampani zvolené spole¢nosti

* Formulovani praktickych doporuceni pro realizaci komunikac¢ni kampang.

Vedle cile prace si stanovime hypotézu prace, kterou v zavéru prace potvrdime nebo

vyvratime.

Hypoteticky lze predpokladat, ze komunikacni strategie spolecnosti Fruitisimo Fresh
S.r.0., véetné rozsahu nabidky a cenové strategie se zdsadné neli§i od hlavniho konkurenta

spolecnosti (znacky Ugo), tudiz v pfipadé navrZeni netrivialni komunikacni strategie



spolecnosti Fruitisimo Fresh s.r.0. a nestandardni produktové fady jako konkurenéni vyhody,

spole¢nost mize posilit své pozice na trhu a uspét u cilové skupiny zakaznikd.

Metodika

Metodicky postup se provadi na zdkladé odborného vymezeni zkoumané problematiky,

zkoumani podstaty, vzédjemnych souvislosti problému a syntetickych zavér.

Jednim z dil¢ich cili prace je analyza sekundarnich dat, k jejimuz naplnéni poslouzi
provedeni odborné literarni reSerse relevantnich literarnich zdroji. To povede k nastinéni
problematiky sestavovani firemnich marketingovych komunikacnich strategii, ¢emuz
predchazi provedeni podrobné strategické analyzy a syntézy. Za pomoci odbornych publikaci,
které jsou wuvedeny v seznamu literatury, budou vymezeny pojmy tykajici
Dale byla definovana situacni analyza, vnitini a vnéj$i prostfedi a jejich postupy jako analyza
zdrojii a kompetenci v ramci vnitiniho prostfedi, konkurence a SWOT analyza. Aby bylo
mozné dobrat se k cilovym zavériim prace, je nutné se zaméfit na syntézy predchozich analyz,
tedy na to, jak analyzy patfiéné¢ vyhodnotit a ziskat potfebné vysledky. Stru¢né budou

V zavéru prace popsany teoretickd vychodiska marketingového vyzkumu.

Ke splnéni dalsiho dil¢iho cile bude tfeba v ivodu praktické casti prace podrobné
analyzovat spole¢nost a jeji zkoumanou produktovou fadu, zejména z pohledu stavajici
marketingové komunikacni strategie. K tomu budou vyuzity krom jiného naptiklad informace
dostupné na webovych a facebookovych strankach spole¢nosti, informace ziskané rozhovory

s managementem firmy a vlastnim zkoumanim dané produktové fady firmy.

Pro splnéni dalSich cild budou provedeny podrobné situac¢ni analyzy wvnitiniho
a vnéjsiho prostiedi. Vnitini prostfedi spolecnosti je analyzovano prostiednictvim analyzy
zdrojii a kompetenci spole¢nosti a podrobné analyzy portfolia zkoumané produktové rady
spolec¢nosti  Fruitisimo Fresh s.r.0. Data ziskana analyzou vnitiniho prostfedi jsou
sumarizovany do piehledu silnych a slabych stranek spole¢nosti, coz bude vyuzito ve SWOT

matici.

Analyza vné&jsiho prosttedi firmy naopak slouzi pro definovani prilezitosti
a hrozeb, které jsou taktéz nezbytnou soucasti SWOT analyzy. Prvni Céasti analyzovani
vnéjSich faktort je PEST analyza, ktera analyzuje makrookoli firmy. Nasleduje analyza

odvétvi, jejimz cilem je popsat ekonomické charakteristiky odvétvi a pomoci péti klicovych



vlivi podle Portera syntetizovat konkuren¢ni sily v odvétvi. Dulezitou soucésti prace
zameétené na analyzy vnéjSich faktorti je analyza trhu. Ta obsahuje charakteristiku trhu, rozbor
nabidky a poptavky na trhu, zkoumani trzni atraktivity a v neposledni fadé podrobnou analyzu
konkurence a zékaznikd. Cast prace, ktera zkouma konkurenty, piedeviim vyjmenovava
hlavni konkurenty a jejich vyrobky konkurujici produktim spolecnosti Fruitisimo Fresh s.r.o.
Vv oblasti Cerstvych S$tdv a ovocné zmrzliny, pomoci kterych vyhodnocuje jejich
konkurenceschopnost v porovnani konkurenceschopnosti zkoumané spole¢nosti. Nasledujici
¢ast analyzy trhu vystihuje preference zakaznikti, které vzeSly z realizovaného

marketingového pruzkumu.

VSechna ziskand data jsou zohlednéna v nasledujicim kroku SWOT syntézy, ktera
identifikuje silné a slabé stranky firmy, pfileZitosti a hrozby, nasledné je vyhodnocuje
ve SWOT matici a vSechny jeji polozky, tedy S — silné stranky, W — slabé stranky,
O - prilezitosti, T — hrozby, hodnoti a vzajemné porovnava v zavislosti na dosazeni
formulovanych strategickych vychodisek na zaklad¢ subjektivniho hodnoceni autorky prace
a managementu spoleCnosti. Silné stranky a slabé stranky jsou v této praci hodnoceny
dle stupnice od minimalni dulezitosti (1 bod) po nejvyssi dulezitost (5 boda). Prilezitosti
a hrozby jsou hodnoceny na zaklad¢ jejich zdvaznosti dopadu na analyzovany subjekt
na stupnici 1 (zanedbatelna hrozba/ptilezitost) az 5 (nepfijatelnd hrozba/zasadné vyznamna
prilezitost) a pravdépodobnosti jejich vzniku, coZ je opét hodnoceno stupnici

od 1 (téméf nemoznd hrozba/ptilezitost) do 5 (téméf jista hrozba/ptilezitost).

Pro plnéni zavéreénych dilcich Ukolt prace, jez piredstavuji nejprve vymezeni
strategickych moznosti podnikéni firmy, poté formulaci optimalnich opatfeni a néstroji
ke zlepSeni ¢innosti spojenych s marketingovymi strategiemi firmy, jsou vyuzity primarné
1 sekundarn¢ ziskana, ucelové vyhodnocend data, kterd umoziuji tvoru optimalizovaného

modelu fizeni v oblasti marketingovych aktivit firmy.

Cilem konstruktivniho doporuceni pro cilovy management zkoumané firmy
je zvysSeni atraktivity zkoumané produktové fady firmy na ceském trhu pomoci vhodné
zvolenych marketingovych strategii a vhodnou kombinaci téchto strategii. Jednotlivé navrhy
a doporuceni vychazi z odbornych teoretickych vychodisek, z vlastnich vysledkii vyzkumu
a provedenych syntéz. Rovnéz jsou zohlednény specifika stavajicich rozhodovacich procest

ve firmé.



Vlastni prace

Spole¢nost ma dobie prozkoumany trh a v ramci marketingové komunikace pouziva
nastroje jako jsou podpora prodeje, kdy nabizi svoji darkovou kartu, slevové akce
na Slevomatu, sezénni nabidky napoji ¢i specialni nabidky u piilezitosti jako
je valentynsky svatek ¢i Vanoce. Objevuje se také na festivalech. Vyuziva také public
relations, uz nékolikrat se o spolecnosti psalo na riznych webech nebo se objevila v jinych
médiich. V ramci online marketingu rozesila mailingy a je velmi aktivni na socialnich sitich.
Co se tyce konkurence, za hlavniho konkurenta lze povazovat znacku UGO, kterd operuje
pod spole¢nosti Kofola. Kdyz jsme v ramci analyzy konkurence srovnavali ceny, zjistili jsme,
7ze co se ty¢e vSech produktd, které jsou v zakladni nabidce Frutisimo i UGO, ty jsou
co do poctu vyrovnané. Lisi se vSak v tom, Ze Frutisimo nabizi navic kavu, dorty a vice druhti
zmrzliny a UGO naopak nabizi i tepla jidla, wrapy a polévky. Z hlediska cen produktd jsme
zjistili, ze produkty, které 1ze srovnéavat, nabizi znatka UGO ve véts$ing ptipadi za niZsi ceny,
nez je tomu u spolecnosti Frutisimo. Dale jsme také srovnavali nabidky ¢lenskych klubt
a dospéli jsme k zavéru, Ze nabidka vyhod je pestiejsi u spole¢nosti Frutisimo. Po provedeni
SWOT analyzy jsme zjistili, Ze u spole€nosti prevladaji silné stranky a pfileZitosti. Spole¢nost
je velmi dobfe sezndmena s dénim na trhu, aktudlnimi trendy a potieby zdkazniki a ty také
aplikuje do svého podnikani. Co se ty¢e PEST analyzy bylo zjisténo, Ze spolecnost
je ovliviiovana inflaci v CR, ktera byla v roce jejiho zaloZeni velmi piizniva — 0,1 a v roce
2018 dosadhla hodnoty 2,1. Spolecnost byla také ovlivnéna zavadénim EET. Z provedené
analyzy byla navrzend jednotlivd doporuceni pro rozSifeni sortimentu produktové fady

a jejich nasledné komunikace prostfednictvim komunikaénich kanalt.

Zavér

Spole¢nost ma dobie prozkoumany trh a v rdmci marketingové komunikace pouziva
nastroje jako jsou podpora prodeje, kdy nabizi svoji darkovou kartu, slevové akce
na Slevomatu, sezonni nabidky néapoji ¢i specidlni nabidky u piilezitosti jako
je valentynsky svatek ¢i Véanoce. Co se tyCe konkurence, za hlavniho konkurenta lze
povazovat znaCku UGO, kterd operuje pod spolecnosti Kofola. Z hlediska cen produktl jsme
zjistili, ze produkty, které 1ze srovnavat, nabizi znacka UGO ve vétSin€ ptipadl za nizsi ceny,
nez je tomu u spolecnosti Frutisimo. Déle jsme také srovnavali nabidky clenskych klubh

a dospéli jsme k zavéru, Ze nabidka vyhod je pestiejsi u spolecnosti Frutisimo. V praci byly



také provedené SWOT a PEST analyzy. Z provedenych analyz byla navrzena jednotliva
doporuceni pro rozSifeni sortimentu produktové fady a jejich nasledné komunikace
prostiednictvim komunikac¢nich kanali. V tivodu prace byla stanovena hypotéza. Ve vysledku
provedené analyzy se potvrdilo, Ze spole¢nost Fruitisimo Fresh s.r.0. zaujima pevné postaveni
na trhu, ale v mnoha aspektech prohrava se svym hlavnim konkurentem — znackou Ugo. Toto
postaveni lze zlepSit zejména rozSifenim produktové ftady, hlavné v oblasti produktt
a vyrobkl, které nejsou nabizeny konkurencni spoleCnosti, napiiklad, pecivem a dezerty

Z ovocné duziny nebo kosmetickymi vyrobky. Lze proto tvrdit, Ze hypotéza se potvrdila.
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