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DalSi hodnoceni:

Cilem zavérecné prace je zhodnotit vliv prodejni a marketingové strategie dil¢ich aktivit aplikovanych v
omnichannel marketingové strategii dle specifik farmaceutického trhu pfi zméné zplsobu vydeje volné prodejného
IéCivého pfipravku. V teoreticko — metodologické asti jsou pouzity sekundarni data ziskana z literarnich zdroju
tuzemskych a zahrani¢nich autord/spoluautord véetné odkaz(i na webové stranky validnich zdroju a narodni
legislativy platné v CR. V analytické &asti kvalifikaéni prace byla pouZita analyza PEST pro ugely zjisténi
makroekonomickych faktort spoleéné s analyzou SWOT pro potfeby zmapovani vnéjSich a vnitfnich faktor(
majicich vliv na analyzovanou spole¢nost Recordati. Pro doplnéni relevantnich dat z trhu byly realizovany dva
prizkumy v rdznych ¢asovych intervalech formou dotaznikového Setfeni s cilovou skupinou zdravotnickych
profesionall (celkem 60 respondentl). Pro komparaci jednotlivych aktivit bylo vyuzito internich dat spole¢nosti
Recordati, ktera byla porovnana s relevantnim obdobim pfedchoziho roku. V pfipadé vétsiho mnoZstvi dat bylo
vyuzito grafické zpracovani v programu Microsoft Excel. Na zakladé zjisténych vysledka z PEST analyzy byly
identifikovany pfileZitosti a rizika. Jako silné stranky byl identifikovan zkuSeny obchodni tym a inovativni produkt,
coz se dale potvrdilo v ramci prizkumu trhu. Slabou strankou byla nizka znalost produktu jak mezi farmaceuty, ale
i potencionalnimi zakazniky. Vysledky prizkumu trhu byly implementovany v marketingové strategii a nastaveni
edukacnich a promocnich aktivit. Realizace numerické distribuce prokazala vhodné nastavené limity pro obchodni
tymy vzhledem k zadanym cildm. Druhy prdzkum trhu ukazal spravnost realizace aktivit vyraznym zvySenim
znalosti produktu i pfistupu farmaceutd pfi doporu¢ovani produktu pacientovi. Komparace konkurence prokazala
vhodnost cenového nastaveni vzhledem k Iékovym formam jednotlivych konkurenénich produktli. Porovnani
marketingovych aktivit prokazalo funk&nost letakovych aktivit vyraznym navySenim prodeju, ackoliv ne v obou
pfipadech doslo k navratnosti vioZzené investice. Omnichannel marketing je cestou, jak koordinované Fidit Siroké
spektrum aktivit a ic€elné je realizovat s dopadem na zakaznika vyuzivajiciho mnoho kanald pro nakup a zjisténi
informaci o 1é¢ivém pfipravku musi mit detailni pfehled o trhu a kategorii produktu. Pro spole¢nost, ktera chce
realizovat omnichannel marketingovy pfistup je navrzeno implementovat do struktury ¢lovéka se zodpovédnosti
za koordinaci procesU a aktivit. Zavérem lze uvést, Ze implementace omnichannel kampané pro uvedeni volné
prodejného pfipravku na trh pfedstavuje kliovy krok uspé&sného podnikani v turbulentnim konkurenénim prostredi.
Integrace komunika¢nich kanal(l, napf. online a offline médii, socialnich siti, e-mailové komunikace a prodejnich
mist podporuje ziskat SirSi okruh zakaznik s akcentem ke komunikaci obchodni znacky. Pro dosazeni optimalniho
efektu je nezbytné peclivé planovat obsah a sdéleni pro kazdy kanal jednotlivé. Dusledna analyza vysledku je
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klic¢ova pro uspéch v dlouhodobém méfitku koncep&niho pfinosu integrovaného do firemni strategie. Vymezeni
cile a jeho napInéni, Metodika prace a zpusob jejiho pouziti, Uroveri zpracovani teoretické a praktické asti, Kvalita
zpracovaného tématu prace, Vlastni pfinos k feSené problematice, Prace s informacnimi zdroji, Adekvatnost a
srozumitelnost zavérd prace, Logicka struktura a jeji ¢lenéni, Jazykova a terminologicka Uroven prace, Formaini
Uprava a nalezitosti prace byly naplnény. Zavére€nou praci doporucuji k obhajobé.

Otazka €. 1 vztahujici se k tématu prace:
Vysvétlete, v éem spociva komplexni pohled omnichannel marketingové a prodejni kampané?

Otazka €. 2 vztahujici se k tématu prace:
Jakou formou a dostupnymi prostfedky a nastroji Ize podpofit otevienou komunikaci skrze prodejni a edukacni
kanaly?

Otazka €. 3 vztahujici se k tématu prace:
Interpretujte na nazornych pfikladech pfidanou hodnotu kvalifikaéni prace.

Ostatni otazky vztahujici k tématu prace:

Vysledné hodnoceni doporucuji k obhajobé X

nedoporuduji k obhajobé

Datum: 17.12.2023 Podpis vedouciho prace
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