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Diplomova prace zkouma uroven obchodni komunikace a marketingové komunikace
ve vybraném podniku. Jako zkoumany podnik byla zvolena spolecnost SmartWave s. r. 0.,
provozujici sit kamennych obchodu a e-shop s golfovym zbozim. Na ¢eském trhu plisobi
od roku 2004 a roku 2014 se stala nejvétsim prodejcem golfového zbozi na ¢eském trhu.

Diplomova prace je rozdélena do dvou ¢asti, na teoretickou a praktickou. Teoreticka ¢ast
prace zkouma problematiku obchodni komunikace a popisuje teoretické poznatky nacerpané
z odborn¢ literatury a definuje pojmy komunikace, obchodni komunikace, internetova
marketingova komunikace v obchodé a fizeni vztahu se zakazniky.

Vlastni cast prace je zaloZzena na aplikaci poznatkli nacerpanych teoretické Casti,
na vyzkumu pomoci dotaznikového Setfeni mezi zdkazniky vybraného podniku a na
dlouholetém pozorovani vSech procest. V této ¢asti je prezentovan stav obchodni komunikace
ve vybraném podniku. Vysledkem je soubor doporu€eni na zmény v obchodni a marketingové
komunikaci. Doporuceni jsou sepsdna na zaklad¢ vysledki vyzkumu. Zavérem diplomové
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prace jsou shrnuty nejdualezitéjsi poznatky.

Hlavnim cilem prace bude navrh optimalizace a zlepSeni obchodni komunikace
ve vybraném podniku. Podplrnym cilem bude navrzeni prvkl pro zlepSeni, zrychleni
a zefektivnéni obchodni a marketingové komunikace ve vybraném podniku. Pro dosazeni
hlavniho cile byly zvoleny dil¢i cile. Prvnim je charakteristika marketingové komunikace,
internetové marketingové komunikace a fizeni vztahu se zdkazniky. DalSim je analyza
internetové marketingové komunikace. Poslednim dil¢im cilem je identifikace nedostatkl
a navrh feseni.

Metodika teoretickych vychodisek vychazi ze studia zdkonnych norem, odborné
literatury, ¢lankd a dal$ich zdroju tisténého i elektronického charakteru. Na zakladé studia
budou vybrana adekvatni teoretickd vychodiska, ktera budou aplikovdna pii zpracovani
vlastni prace Vv oblasti obchodni komunikace. Vlastni prace vychazi z charakteristiky
konkrétniho podniku a popisu soucasného stavu feSené problematiky na zdklad€ internich
materialii podniku a pozorovani vV rdmci absolvovani diplomové praxe. Zdroje primarnich dat
jsou ziskané pomoci pozorovani a dotaznikového Setfeni u zakaznikd vybraného spole¢nosti.
Sekundarni data jsou sebrana z internich zdroji a jejich webovych stranek. Pro formulaci
problémovych oblasti a navrht jejich feSeni je pouzita metoda komparace s teoretickymi
vychodisky, metoda analyzy a syntézy zjiSt€nych fakt a empirické metody poznéni. Zavérem

jsou sepsana doporuceni na zlepSeni k obchodni komunikace v podniku.



Obchodni komunikace vzdy byla dilezitou ¢asti obchodu. Dnesni doba piinasi jesté
narocnéjsi zakazniky, ktefi vyzaduji kvalitnéjsi zdkaznicky servis a je potieba rozvijet a jeste
vice se vénovat obchodni a marketingové komunikaci, ktera spolu tzce souvisi. Diplomova
prace se zabyva analyzou obchodni komunikace vybraného podniku, ktera je hodnocena
pomoci pozorovani a dotaznikového Setfeni. Béhem vypracovavani diplomové prace,
probihala nepfetrzitd komunikace s vedenim vybrané podniku, ktefi se zajimali o vysledky
plynouci z této diplomové prace. Vedeni spolecnosti jiz béhem vypracovani diplomové prace,
zaCalo zavadét néktera doporuceni a ¢ast z navrhti ma pfipraveno na konzultaci s odbornou
firmou zabyvajici se ptislusSnou problematikou.

Spole¢nost, ktera je nejvétsim prodejcem golfového vybaveni v Ceské republice méla
na prvni pohled dobfe propracovanou obchodni a marketingovou komunikaci. Pfi bliz§im
Setfeni byly zjiStény nedostatky a bylo nutno vypracovat navrhy, jak zlepsit jeji obchodni
komunikaci. Mezi nejvétsi nedostatky patiila Spatnd komunikace ze strany prodejcii smérem
k zakaznikiim pfti osobnim prodeji. Uz pted dokoncenim diplomové prace zacali majitelé fesit
tento problém s manazery pobocek a béhem nékolika dni od pfedani informaci vedeni, doslo
k viditelnému  zlepSeni  pfistupu prodejci  k zakaznikim. Na zakladé vysledku
Z dotaznikového Setfeni a navrhit zmén, které byly piedloZzeny vedeni, bylo rozhodnuto, Ze se
bude vice vénovat pozornost internetové obchodni komunikaci, na kterou se ve spole¢nosti
nekladl pfili§ velky diiraz. Spolecnost si uvédomila, ze v tomto sméru ma velké nedostatky
a zaCne se vénovat vSéem navrhiim ohledné e-commerce a internetu. V dobé odevzdani prace,
spole¢nost nechala vypracovat navrh nového internetového obchodu firmou Web Revolution,
ktery by se vyrovnal nejmodernéj§im webliim na evropském trhu s golfovym vybavenim. Mezi
dalsi aktivity, které¢ zacala ta samé spole¢nost pfipravovat, je tvorba PPC kampani a SEO
optimalizace nového webu. Jako dal$i komunika¢ni médium se zakazniky se obnovila stranka
na socidlni siti Facebook, kde spolecnost zacala ptidavat ptispévky z interniho prostiedi
asvych aktualit. Do budoucna spole¢nost piemysli o zafazeni svého sortimentu
do porovnavaci. Tento krok neni zatim z pohledu majitelt aktualni, ale jsou pfipraveni,
sesjim do budoucna zacit zabyvat. DalSim zjiSténym problémem, kterym je duplicitni
databaze kontaktii, se vedeni hodlad zabyvat pfiblizné¢ od dubna 2015. Nekvalitni databaze
ovliviluje celou obchodni komunikaci. Do budoucna se vedeni spolecnosti nebrani zacit
vyuzivat aplikace na smart e-mailing a je si védomo rychlého vyvoje obchodni komunikace
na internetu. Vzhledem K interni komunikaci nebyly shledany zadné velké nedostatky.
Zameéstnanci by si méli davat pozor na zahlceni informacemi Vv elektronické komunikaci

avyvarovat se filtrovani informaci. Stejné tak komunikace smérem k dodavatelim netrpi



velkymi nedostatky, naopak si spolecnost dokazala dobie nasmlouvat podminky dodani zbozi
a splatnosti zavazk.

Obchodni komunikace v béZzném a internetovém prostiedi se rychle vyviji. Je potieba se
vice piizpusobovat zakaznikiim a neopomijet komunikaci smérem k dodavatelim. V dobé
sepsani diplomové prace byl vybrany podnik nejvétsi na golfovém trhu CR. S uvedenymi
navrhy, které se planuji zavést nebo se jiz zavedly, je si schopna spoleCnost rozsitit pozici

na trhu a zlepSovat sviij hospodaisky vysledek.
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