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ANOTACE

Prace se zabyva ndvrhem marketingové strategie pro existujici firmu, kterd se specializuje
na opravy a $iti konfekce na zakazku, s cilem efektivné vyuzit moderni webové technologie.
Prace je rozd¢lena na teoretickou a praktickou ¢ast. Teoreticka ¢ast poskytuje prehled klicovych
koncepti marketingové strategie, véetné SWOT analyzy a komunikaéniho mixu. Déle
se zamétfuje na nastroje pro tvorbu designu, konkrétné v aplikaci Figma a Canva. Jedna
se o vizualni styly v marketingové komunikaci, zahrnujici vybér barev, vektorovou grafiku

a tvorbu loga.

Prakticka ¢ast prace se vénuje konkrétnimu navrhu marketingové strategie pro vybranou firmu.
Nejprve je predstavena spolecnost a jeji vyrobni program, nasleduje detailni interview
s majitelkou firmy, které poskytuje cenné informace o soucasnych marketingovych aktivitach
a vyzvach. Na zaklad¢ ziskanych dat je provedena SWOT analyza souc¢asné marketingové
strategie firmy. Klicovou ¢asti prace je odpovéd na vyzkumné otazky tykajici se efektivity
vyuziti webovych technologii, identifikace hlavnich pfekazek a navrh konkrétnich strategii

a taktik pro zlepSeni marketingové komunikace.

Hlavni pfinosy prace spoCivaji v komplexnim navrhu nové marketingové strategie, ktera
zahrnuje vytvofeni profesiondlnich webovych stranek, firemnich log, firemnich vizitek
areklamy na socidlnich siti. Soucéasti navrhu je také inovativni rozsifeni nabidky sluzeb
o krouzek Siti a oprav konfekce, ktery pfitdhne nové zakazniky a poskytne firmé dalsi zdroj
pfijmu. Prace poskytuje jasny a prakticky navod na modernizaci marketingovych aktivit firmy,
pfiemz vyuzivda moderni nastroje a technologie k dosazeni maximalni efektivity

a konkurenceschopnosti.

KLICOVA SLOVA

Komunikaéni mix, marketingova strategie, SWOT analyza, webové technologie, SEO.



TITLE

Design of a marketing strategy of an existing company using information technologies

ANNOTATION

The work deals with the design of a marketing strategy for an existing company that specializes
in repairs and tailoring of ready-to-order clothing, with the aim of effectively using modern web
technologies. The work is divided into a theoretical and a practical part. The theoretical part
provides an overview of the key concepts of marketing strategy, including SWOT analysis,
communication mix. It also focuses on tools for creating design, specifically in the Figma and
Canva applications. These are visual styles in marketing communication, including color

selection, vector graphics and logo creation.

The practical part of the work is devoted to the specific proposal of a marketing strategy for the
selected company. First, the company and its production program are introduced, followed by
a detailed interview with the owner of the company, which provides valuable information about
current marketing activities and challenges. Based on the obtained data, a SWOT analysis of
the company's current marketing strategy is performed. The key part of the work is the answer
to the research questions regarding the effectiveness of the use of web technologies, the
identification of the main obstacles and the proposal of specific strategies and tactics to improve

marketing communication.

The main benefits of the work lie in the comprehensive design of a new marketing strategy,
which includes the creation of professional websites, logos and business cards. The proposal
also includes an innovative expansion of the range of services to include a sewing and clothing
repair circle, which will attract new customers and provide the company with an additional
source of income. The work provides a clear and practical guide to modernizing the company's
marketing activities, while using modern tools and technologies to achieve maximum efficiency

and competitiveness.

KEYWORDS

Communication mix, marketing strategy, SWOT analysis, web technologies, SEO.
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UVOD

V soucasném dynamickém obchodnim prostiedi je pro existujici podniky dulezité integrovat

informacni technologie (IT) do svych marketingovych strategii.

Cilem této prace je poskytnout konkrétni kroky a nastroje, které podnik muze okamzité

implementovat, ¢imz se zvysi efektivita a ndvratnost investic do marketingovych aktivit.

Prace je rozdélena na dvé casti. Teoreticka ¢ast prace a jeji prvni kapitola zaind obecnym
rozborem marketingové strategie, kterd je dulezitym prvkem kazdého uspésného podnikéni.
Druha kapitola se zabyva sestavenim marketingové strategie, podrobn¢ popisuje proces
identifikace cilovych trhi, stanoveni marketingovych cili a vybéru vhodnych marketingovych
taktik a nastroji. Soucasti je i SWOT analyza — nezbytny ndstroj, ktery pomaha odhalit silné

a slabé stranky podniku, stejné jako pfilezitosti a hrozby na trhu.

V nasledujici ¢asti se zaméfujeme na konkrétni vyuziti vysledki SWOT analyzy pro tvorbu
efektivni firemni strategie, ktera posiluje konkuren¢ni vyhody a minimalizuje rizika. Dal§i ¢ast
se vénuje marketingové komunikaci, kde jsou pfedstaveny rizné ndstroje marketingové
komunikace, které firmy vyuzivaji k dosazeni svych komunikacnich cilti. Komunikaéni mix je
dilezity pro integraci téchto nastrojii do jednotné strategie. Detailn€ jsou popsany jednotlivé
nastroje komunika¢niho mixu, jako je reklama, podpora prodeje, osobni prodej, public relations
(zahrnuje poskytovani informaci o firmé a produktech a ziskédvani zpétné vazby od vefejnosti),
pfimy marketing (zpiisob marketingové komunikace, pfi kterém se oslovuji zakaznici pfimym
adresnym oslovenim, napiiklad e-mailem, posStou, telefonicky nebo i osobn¢), branding
(tvorbou, pouzivanim a spravou vizudlni identity znacky, je spojovan predevsim s grafickou
tvorbou), event marketing (zdzitkovy marketing, ktery se u zakaznikd soustfedi na vyvolani
emociondlniho zazitku spojené¢ho se znackou). Kazdy z téchto nastrojii ma své specifické

vyhody a je vhodny pro rtizné situace a cile.

Dale se kapitola zamé&fuje na aplikace Figma a Canva jako néstroji pro tvorbu designu. Zde
jsou popsany funkce téchto aplikaci, které usnadiuji navrh a upravu vizualnich prvka
marketingovych materialt. Zptsoby prace s nastroji Figma a Canva jsou rozebrany s diirazem
na jejich vyuziti pro spolupraci mezi ¢leny tymu, sdileni navrhti a efektivni iteraci designovych
konceptl. Vizualni styly v marketingové komunikaci jsou dal§im dilezitym tématem. Vyznam
barev, vektorova grafika, vybér webovych barev a prostorova barevnost jsou aspekty, které

ovliviluji, jak je marketingovéd zprava vnimana cilovym publikem. Mezikulturni barevné
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konotace jsou dilezité pro globalni marketingové kampané, aby nedochazelo ke kulturnim
nedorozuménim. Logo firmy a elektronické vizitky, reklama na instagramu nebo slevové
kupdny na facebooku jsou pak praktickymi piiklady aplikace vizudlnich styld, které posiluji

identitu a rozpoznatelnost znacky.

V praktické Casti je navrZzena marketingova strategie konkrétni firmy. Prvnim krokem je
predstaveni spolecnosti a jejiho vyrobniho programu, nasleduje analyza souc¢asné marketingové
strategie a interview s manazerkou, kterd poskytuje hlubsi vhled do aktualnich vyzev a cila
firmy. Na zakladé téchto informaci je vypracovan navrh nové marketingové strategie s vyuZzitim

modernich IT nastrojt, které zefektivni marketingové procesy a zvysi dosah kampani.

Cela prace je zakoncena diskusi a shrnutim hlavnich zjisténi a doporuceni. Zavér obsahuje
celkové zhodnoceni navrhované marketingové strategie a jejiho potencialu piispét k rlstu

a uspéchu firmy na trhu.
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1 Vymezeni zakladnich pojmii

Marketingova strategie je dilezitym nastrojem pro dosazeni dlouhodobého tuspéchu
a udrzitelného ristu kazdého podniku. Efektivni marketingova strategie zahrnuje nckolik
komponent, jako jsou analyza trhu, segmentace zdkaznikii, positioning (vytvofeni image
produktu/sluzby/znacky v myslich lidi z cilového trhu), marketingovy mix a stanoveni

konkrétnich cilti a metrik pro méteni uspéchu.

V soucasné digitalni éte je nezbytné zahrnout do strategie i vyuziti modernich technologii. Tyto
nastroje umoziuji podniku pfesné cilit své marketingové aktivity, méfit jejich efektivitu

v realném case a rychle reagovat na zpétnou vazbu zékazniki [4].
1.1 Druhy strategii

V ramci marketingové strategie jsou vyuzivany nasledujici druhy.
1.1.1 Strategie ristu

Cilem je zvysit trzby, ziskovost a trzni podil prostiednictvim rGznych taktik a inovaci.

Organizace voli ristové strategie na zakladé svych cilli, zdroji a konkurenc¢niho prostredi.
Trzni penetrace

e Zamg¢fuje se na zvySeni prodeje stavajicich produktli na stavajicich trzich.

e Taktiky zahrnuji cenové strategie, zvySeni aktivity a zlepSeni zdkaznického servisu.
Vyvoj trhu

e Strategie, kterd zahrnuje expanzi na nové trhy nebo geografické oblasti s produkty.

e Miuze zahrnovat demografické rozsifeni nebo vstup na mezinarodni trhy.

Vyvoj produktu

e Soustiedi se na inovaci a zavadéni novych produkti pro stavajici zakazniky.

e Zahrnuje investici do vyzkumu a vyvoje pro uspokojeni ménicich se potieb trhu.
Diverzifikace

e Strategie vstupu do novych oblasti podnikani, kterd mize byt souvisejici
nebo nesouvisejici s aktudlnim zaméfenim organizace.

e Snizuje riziko tim, Ze firma neni zavisla na jednom trhu nebo produktu.
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1.1.2 Operacni strategie

Operacni strategie je planovani a fizeni klicovych procesti a zdroji, které firma vyuziva
k dosahovani svych cilti. Zamétuje se na efektivni a uc¢inné provadéni kazdodennich operaci,
které podporuji celkovou strategii organizace. Cilem operacni strategie je optimalizace procest,
snizeni nakladi, zvyseni produktivity a zlepSeni.

Technologicka integrace

e Vyuziti modernich technologii a automatizace k zefektivnéni operaci a zvySeni
flexibility.
¢ Investice do novych technologii, které mohou poskytnout konkuren¢ni vyhodu.

Flexibilita a adaptabilita

e Schopnost rychle reagovat na zmény v poptavce, technologii nebo na trhu.
e Prizplisobeni operacnich postupli tak, aby organizace mohla efektivné reagovat
na nejistoty a pfilezitosti.

Zaméfeni na zakaznika

e Prizplsobeni operacnich ¢innosti k maximalni spokojenosti zékaznikli prosttednictvim
kvalitnich produkti a sluzeb.

e Aktivni shromazd’ovani zpétné vazby od zakaznika pro zlepSeni sluzeb.
y

1.1.3 Strategie ziskani a Skoleni tymu

Strategie ziskani a Skoleni tymu je kli¢ovd pro zajisténi kompetentniho a motivovaného

pracovniho tymu, ktery efektivné ptispiva k uspéchu organizace.

Motivace a udrZzeni zaméstnancu

e Implementace motivacnich programi, které podporuji vykon a loajalitu, véetné bonust,
ocenéni a kariérniho postupu.
e Podpora rovnovdhy mezi pracovnim a osobnim Zivotem pro zlepSeni spokojenosti

zamg&stnancu.
Vyznam strategie ziskani a Skoleni tymu

e ZvySovani vykonu — kvalifikovany a motivovany tym piimo pfispivd k zvySovani
produktivity a kvalité prace.
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e Snizovani fluktuace — dobfe nastavené procesy adaptace a rozvoje ptispivaji k udrzeni
zamé&stnanctl a snizuji naklady na fluktuaci.

e Podpora inovaci — kontinualni vzd¢élavani a rozvoj talenti podporuji kreativitu a inovace
uvnitf organizace.

1.1.4 Digitalni marketingova strategie

Digitalni marketingova strategie je zdsadnim néstrojem pro efektivni pfitomnost firmy v online
prostiedi. Zamétuje se na vyuziti digitalnich kanali a nastroju k oslovovani cilovych zédkazniki,

budovani znacky a podporu prodeji. Zahrnuje:
1) Tvorba webovych stranek

Webové stranky slouzi jako hlavni platforma pro prezentaci firmy a jejich produktd. Diraz
na uzivatelskou piivétivost, responzivni design a optimalizaci pro vyhledavace (SEO) zajist'uje

atraktivitu a dohledatelnost.
2) Reklama na sociélnich sitich

Aktivni pfitomnost na platformach jako Facebook a Instagram je kli¢ovd pro interakci
se zdkazniky. Vyuziti cilené reklamy umoziiuje oslovit konkrétni demografické skupiny

a sledovat konverze.
3) E-mailovy marketing (newsletter)

Pravidelné zasilani newsletterti udrzuje kontakt se zékazniky a nabizi informace o novinkach,

akcich a dalsich dilezitych tématech.
4) Tvorba loga a vizitek

Silnd vizudlni identita je dulezitd pro konzistentni komunikaci znacky vsSemi kanaly.

Profesionalni logo a vizitky posiluji vnimani znacky a buduji kredibilitu.
Vyznam komplexni digitalni marketingové strategie

Zvyseni povédomi o znacce — kombinace riznych digitalnich nastroji pomaha Sifit povédomi
o znacce a roz§ifovat zakaznickou zékladnu. Tento proces zahrnuje nékolik prvk, jako je nazev

znacky, logo, slogany, design obalil, firemni barvy a celkovy vizudlni styl [11].

M¢éfeni a analyza vysledkl — digitalni marketing poskytuje moznost sledovat a analyzovat

uspésSnost kampani v redlném case, coz umoznuje optimalizaci strategie.
Strategie SEO, obsahového marketingu a e-mailového marketingu.
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Digitalni marketing je moderni forma marketingové komunikace, kterd vyuziva digitalni kanaly
a technologie k osloveni a interakci se zakazniky. Mezi hlavni néstroje digitadlniho marketingu

patii SEO (optimalizace pro vyhledavace), obsahovy marketing a e-mailovy marketing.

e Obsahovy marketing je marketingova strategie zamétena na tvorbu a distribuci hodnotného,
relevantniho a konzistentniho obsahu za ucelem ptildkani a udrzeni jasné definované cilové
skupiny. Napfiiklad ¢lanky, videa, infografiky.

e E-mailovy marketing prostfednictvim newslettert je strategie, kterd zahrnuje pravidelné
zasilani e-mailt pfijemcim. Cilem je informovat je o novinkach, produktech, akcich
a posilit vztah se zdkazniky. E-mailovy marketing poskytuje pfimou a personalizovanou
komunikaci se zdkazniky.

e SEO (Search Engine Optimization) je proces optimalizace webovych stranek s cilem zlepsit
jejich umisténi ve vysledcich vyhledavani. Cilem je ptildkat vice navstévniki z prirozeného

(neplaceného) vyhledavani, viz Obrazek 1.

Obrazek 1 SEO optimalizace pro vyhleddvace

Zdroj: tomaszahalka.cz, 2024

1.2 Analyzy marketingové strategie
V ramci marketingové strategie je potfeba vytvofit nékolik dil¢ich strategii, o nichz pojednava

nasledujici text.

1.2.1 Analyza cilového trhu

Analyza cilového trhu je proces identifikace a zkouméni skupiny lidi nebo firem, které by
mohly mit zdjem o produkty nebo sluzby firmy. Pro danou firmu je dilezité pochopit, kdo jsou
jeji potencialni zdkaznici a jaké jsou jejich potieby, preference a chovani. Pro efektivni analyzu

by bylo dobré rozdélit cilovy trh do nékolika segmentt:
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Demograficka segmentace:

e V¢ék: mladi dospéli (18-30 let), stiedni vék (31-50 let), seniofi (51+ let).
e Pohlavi: zeny, muzi.
e Pfijem: nizkoptijmové, stfedni a vysokoptijmové skupiny.

Geograficka segmentace:

e Mistni zdkaznici (obyvatelé mésta ¢i oblasti, kde se firma nachézi).

e Zakaznici z okolnich mést, kteti mohou vyuzivat sluzby online.
Behavioralni segmentace:

e Zakaznici pravidelné opravujici obleceni vs. ti, kteti vyuzivaji sluzeb sporadicky.

e Zakaznici, ktefi hledaji specifické upravy ¢i designové zmény.

1.2.2 Finanéni analyza

Finan¢ni analyza je proces hodnoceni a vyhodnocovani finan¢nich informaci a vykazl
spolecnosti za i€elem pochopeni jeji financni vykonnosti a stability. Hlavni cil finan¢ni analyzy
je hodnoceni vykonnosti. Analyza pomaha zjistit, jak dobfe podnik funguje a dosahuje svych

finan¢nich cilu.

1.2.3 Analyza trendu trZeb

Analyza trend trzeb je proces sledovani a vyhodnocovani vyvoje trzeb spolecnosti v prubéhu
Casu. Vyznam analyzy trendl trzeb spoc¢iva v métfeni vykonnosti, rychlé reakce na zmény,
strategickém planovani. Celkové je analyza trendl trzeb dilezitym nastrojem pro fizeni
spoleCnosti, protoze poskytuje cenné informace, které mohou pfispét k jeji dlouhodobé

udrzitelnosti a ispéchu na trhu.

1.2.4 Externi PESTLE analyza

Jedna se o strategicky ndstroj, ktery se pouziva k analyze externiho prostedi firmy. Poméaha
identifikovat a hodnotit faktory, které mohou ovlivnit podnikdni a jeho strategii. Zkratka

PESTLE oznacuje Sest riznych kategorii faktord.
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1. Politické faktory: Tyto faktory se tykaji vlivu vlady na podnikani, jako jsou regulace,
legislativa, politicka stabilita, dafiova politika, obchodni tarify a pracovni prévo.

2. Ekonomické faktory: Zahrnuji ekonomické trendy, které mohou ovlivnit podnikani,
jako jsou inflace, urokové sazby, hospodarsky rlst, nezaméstnanost a kupni sila
spottebiteld.

3. Socialni faktory: Tyto faktory se tykaji demografickych a kulturnich aspekti
spolec¢nosti, jako jsou zivotni styl, hodnoty, preference spotiebiteld, vzdélani a socialni
normy.

4. Technologické faktory: Zahrnuji vliv technologii na podnikani, inovace, automatizaci,
vyvoj novych produktt, vliv internetu a e-commerce.

5. Environmentdlni faktory: Tyto faktory se tykaji ekologickych a environmentdlnich
aspektt, jako jsou legislativa v oblasti zivotniho prostfedi, udrzitelnost, zména klimatu
a odpady.

6. Legalni faktory: Zahrnuji vSechny zékony a regulace, které mohou ovlivnit podnikant,
jako jsou zdkony na ochranu spotiebitele, zaméstnanci, konkurenci a dusevni

vlastnictvi.

1.2.5 Porterova analyza péti sil

Jedna se o strategicky néstroj, ktery vytvoftil profesor Michael E. Porter. Tento model se
pouziva k analyze konkurenceschopnosti firmy v daném odvétvi a identifikaci faktort, které

mohou ovlivnit jeji dlouhodobou ziskovost a uspéch.

e Hrozba novych konkurent: Tato sila zkoumad, jak snadno mohou nové firmy vstoupit
do odvétvi a jaké prekazky je od toho odrazuji.

e Hrozba substituénich produkti: Tato sila hodnoti, jaka je pravdépodobnost, Ze mohou
zakaznici nahradit produkty nebo sluzby jinymi alternativami.

e Vyjednavaci sila dodavatelii: Tato sila urcuje, jak velky vliv maji dodavatelé na ceny
a podminky dodavek.

e Vyjednavaci sila zakaznik®: Tato sila posuzuje, jak moc jsou zdkaznici schopni ovlivnit
ceny a kvalitu sluzeb ¢i produktu.

e Rivalita mezi konkurenty: Tato sila hodnoti intenzitu konkurence v odvétvi. Vyssi
konkurence vede k cenovym valkam a zvySovani marketingovych vydajl, coz miZe snizit

zisky pro vSechny firmy na trhu.
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1.2.6 Konkurenéni analyza

Konkuren¢ni analyza je systematicky proces, jehoz cilem je identifikace a vyhodnoceni silnych
a slabych stranek konkurentdi v daném trhu nebo odvétvi. Tento proces umoziuje firmam Iépe

pochopit své konkurenéni prostiedi a zlepSit své obchodni strategie.
Hlavni cile konkurenéni analyzy

e Identifikace konkurentt: Zjistit, kdo jsou hlavni konkurenti na trhu, nejen ptimi, ale také
nepiimi konkurenti.

e Zhodnoceni silnych a slabych stranek konkurentti: Analyzovat, v ¢em jsou konkurenti dobii
(napft. kvalita produktt, sluzby zakaznikiim, marketing) a kde maji nedostatky (napf. ceny,
dostupnost, reputace).

e Porovnani cen a nabidek: Zjistit, jaké je cenovy pasmo konkurentl a jaké produkty nebo
sluzby nabizeji.

o Identifikace trendl a ptilezitosti: Porozuméni, jaké jsou aktualni trendy na trhu a jaké
prilezitosti mohou byt vyuzity ke zlepSeni vlastnich sluzeb nebo produktu.

e Posouzeni rizik a hrozeb: Identifikovat potencialni hrozby z konkurence a jak mohou
ovlivnit vlastni podnikéni.

Koncové, konkurencni analyza je kliCovym nastrojem pro firmy, které chtéji uspét

v konkurenénim prosttedi, porozumét svému trhu a efektivné se prizpiisobit dynamice odvétvi.

1.2.7 Interni SWOT analyza

Interni SWOT analyza je strategicky nastroj pouzivany k identifikaci a hodnoceni internich
a externich faktord, které mohou ovlivnit uspéch podniku. SWOT je zkratka pro strengths (silné

stranky), weaknesses (slabé stranky), opportunities (ptilezitosti) a threats (hrozby),

viz Obrazek 2.

SLABE STRANKY

HROZe&Y

Obrazek 2 SWOT analyza

Zdroj: vlastni zpracovani, figma.cz, 2024
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Tento nastroj umoziuje podniku provést komplexni sebehodnoceni a zaroven analyzovat vnéjsi
prostiedi, ve kterém podnik ptisobi. Identifikace silnych stranek podniku, jako jsou jedine¢né
zdroje, konkuren¢ni vyhody nebo vysoka kvalita produktli, poskytuje zéklad pro budovani
strategie, kterd vyuziva téchto vyhod. Naopak analyza slabych stranek, jako jsou nedostatecné
zdroje, slabé marketingové schopnosti nebo technologické zaostavani, umoziuje podniku

identifikovat oblasti, které vyzaduji zlepseni [15].

Externi analyza pfilezitosti a hrozeb se zaméfuje na faktory mimo kontrolu podniku, které
mohou pozitivn€ nebo negativné ovlivnit jeho vykon. Ptilezitosti mohou zahrnovat nové trzni
segmenty, technologické inovace nebo zmény v regula¢nim prostiedi, které podnik mize vyuzit
k rstu a expanzi. Hrozby pfedstavuji externi rizika, jako je silna konkurence, ekonomicka krize

nebo nepfiznivé zmény legislativy, které mohou ohrozit stabilitu a prosperitu podniku.

SWOT analyza poméhé podnikiim formulovat strategie, které maximalizuji jejich silné stranky
a prilezitosti, zatimco minimalizuji dopady slabych stranek a hrozeb. Tento systematicky
pfistup ke strategickému planovani umoziiuje podnikiim lépe se pfipravit na budouci vyzvy
a vyuzit potencial k dosazeni dlouhodobého uspéchu [17]. Tim, co zdkazniky doopravdy

zajima, jsou jejich potfeby a moznost jejich uspokojeni [19].

1.3 Shrnuti prvni kapitoly

Prvni kapitola je vénovéana strategiim a analyzam. Strategie, které¢ souvisi s marketingovou
strategii, je mozné rozli$it na strategii riistu, operacni strategii, strategii ziskani a Skoleni tymu
a komplexni digitalni marketingovou strategii. Co se tyka analyzy, pak je mozné zahrnout
analyzu cilového trhu, finan¢ni analyzu, analyzu trendu trzeb, PESTLE analyzu, Porterovu

analyzu péti sil, konkuren¢ni a SWOT analyzu.
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2 Marketingova strategie

Sestaveni marketingové strategie je proces, ktery zahrnuje nékolik dilezitych krokd, jejichz
cilem je vytvofeni efektivniho planu pro dosazeni marketingovych cili podniku. Prvnim
krokem jsou jiz zminéné analyzy. Nespoléhdme se na to, Ze se néco zlepsi, spoléhdme na to, ze

se zlepSime my sami [22].

Tyto analyzy umoziiuji podniku ziskat informace o potiebach a preferencich zakaznikd, stejné
jako o silnych a slabych strankach konkurence. [3] Dal$im krokem v sestaveni marketingové
strategie je vybér a implementace vhodnych marketingovych néstroji a taktik, které pomohou
dosahnout stanovenych cili. To zahrnuje rozhodnuti o marketingovém mixu, tedy kombinaci
produktti, cenové politiky, distribuce a propagacnich aktivit. Je dileZité integrovat rtizné
marketingové kandly, jako jsou tradiéni média a pfimy marketing, aby byla zajiSténa

konzistentni a efektivni komunikace se zdkazniky [10].

2.1 Marketingovy mix

Marketingovy mix je dulezitym néstrojem, ktery firmam pomdhd strategicky planovat
a realizovat své marketingové aktivity. Spravna kombinace jednotlivych prvkl mixu je klicova
pro Gspéch na trhu, zajisténi konkurenceschopnosti a dosazeni obchodnich cili. Uspé&sny
marketingovy mix je zaloZen na dilkladné analyze trhu, zakaznickych potieb a chovani, coz

umoziuje firmam pfizplsobit své strategie aktualnim trendiim a pozadavkim zakaznikd,

viz Obrazek 3.
Prvek
marketingového Popis
mixu
Zbozi nebo sluzby, které firma nabizi, zahrnujici vlastnosti,
Produkt . .
kvalitu, design a znacku.
c Hodnota, kterou zakaznici musi zaplatit za produkt, zahrnuje
ena
cenové strategie a politiky.
Misto ZpUsob, jakym se produkty dostavaiji k zakaznikam, zahrnujici
(Distribuce) distribu¢ni kanaly a geografii.
Aktivity zaméfené na komunikaci s trhem a propagaci produktd,
Propagace L
zahrnujici reklamu a PR.

Obrazek 3 Zakladni marketingovy mix

Zdroj: viastni zpracovani, Word, 2024

Produkt — zahrnuje zbozi nebo sluzby, které firma nabizi zakazniklim. Je dulezité, aby produkt
spliioval potieby a oCekavani cilové skupiny. Mezi aspekty produktu patii jeho kvalita, design,
funkcnost, baleni, zaruky a znacka.
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Cena — cenova strategie je jednim z klicovych aspektii marketingového mixu a predstavuje

systematicky ptistup k ur€ovani cen vyrobku a sluzeb, které firma nabizi.

Misto (distribuce) — tento prvek se zamétuje na zplisoby, jakymi se produkty dostavaji
k zékazniktim. Zahrnuje volbu distribu¢nich kanald, geografickou dostupnost a rozhodovani

o tom, zda prodéavat pfimo koncovym zékaznikim, nebo prostfednictvim maloobchodniki.

Propagace — zahrnuje vSechny aktivity zaméfené¢ na komunikaci s potencidlnimi zakazniky
a propagaci vyrobkll nebo sluzeb. Mezi nastroje propagace patii reklama, public relations,

osobni prodej a podpora prodeje. Cilem je zvysit povédomi o znacce a podnitit poptavku.

2.2 Komunika¢ni mix

Jedna se o proces, kterym firmy sdéluji hodnotu svého produktu nebo sluzby, buduji povédomi
o znacce a podporuji prodej. Marketingova komunikace zahrnuje rizné nastroje a kanaly, jako
jsou reklama, public relations, osobni prodej, podpora prodeje, pfimy marketing a digitalni
marketing. Kazdy z téchto nastrojii ma svou specifickou roli a je pouzivan k dosazeni riznych

komunikacnich cilu [24].

Komunika¢ni mix musi byt pfizpisoben potiebdm a preferencim cilové skupiny, stejné jako
specifikdm jednotlivych trhti. Digitalni revoluce pfinesla nové moZznosti a kandly, které
umoziuji personalizaci a interakci se zakazniky v redlném case [29].

Efektivni komunikacni mix vyzaduje peclivé planovani a koordinaci, aby vSechny slozky

pracovaly synergicky a posilovaly celkovou marketingovou strategii. [27], viz Obrazek 4.

[ peclivé koncipovany komunikaéni mix ]
osobni
prodej
public
relations
podpora
prodeje

konzistentni, jasné
a presvédcivé informace
o firmé a jejich produktech

primy
marketing

Obrazek 4 Komunikacni mix

Zdroj: halek.info, 2024
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Nastroje komunika¢niho mixu

vvvvvv

firmam efektivné oslovit Siroké publikum a budovat povédomi o svych produktech nebo
sluzbach. Reklama poméha budovat povédomi o znacce a informovat spotiebitele o produktech
¢i sluzbach. Prostiednictvim riznych médii, jako jsou televize, radio, tisk a internet, mohou
firmy vytvafet a S§ifit své reklamni zpravy, které informuji, pfesvédcuji a pfipominaji

spotiebitelim jejich nabidky [3].

Podpora prodeje — je jednim z nastroji marketingové komunikace, ktery se zamétuje
na stimulaci kratkodobého z4jmu o produkty nebo sluzby prosttednictvim riiznych pobidek.
Tento nastroj zahrnuje Sirokou skalu aktivit, jako jsou slevy, kupdny, vzorky zdarma nebo

propagacni akce v misté prodeje [9].

Osobni prodej — je jednim z nejstarSich a nejpfiméjSich nastrojli marketingové komunikace,

ktery zahrnuje pfimou interakci mezi prodejcem a zakaznikem.

Piimy marketing vyuziva kandly, jako je e-mail nebo SMS (textové zpravy) k cilené
komunikaci s konkrétnimi zakazniky, coZ umoZziiuje personalizované a piesné zaméfené
kampané [18]. Tento néstroj umoziuje prodejcim poskytovat individudlni pozornost
a personalizované sluzby, coz mize vyrazné zvysit pravdépodobnost uspésného prodeje [16].
Prodej je obzvlasté efektivni v B2B (business-to-business) prostfedi, kde jsou produkty

nebo sluzby casto slozité a vyzaduji podrobné vysvétleni nebo demonstraci.

Public relations (PR) — je vyznamnou slozkou marketingové komunikace zaméfenou
na budovani a udrzovani pozitivniho obrazu firmy a jejich vztahli s vetejnosti. PR aktivity
zahrnuji Sirokou Skélu ¢innosti, jako jsou tiskové zpravy, medidlni kampané, publicistické

¢lanky, organizovani tiskovych konferenci, eventli a sponzorstvi [21].

2.3 Hodnotova nabidka pro firmu

Hodnotova nabidka predstavuje jedine¢nou kombinaci produktt, sluzeb a ptinosa, které firma
nabizi svym zékaznikiim. Cilem je jasné¢ komunikovat, pro¢ by zékaznici méli zvolit urcitou

firmu nebo jeji produkty pfed konkurenci.

Klicové prvky hodnotové nabidky
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Jedinec¢nost produktu nebo sluzby — identifikace a zdlraznéni vlastnosti, které odliSuji produkt
nebo sluzbu od konkurence. Vyjimec¢na kvalita, inovace nebo design, které zvySuji atraktivitu

pro zékazniky.

Pfinosy pro zakazniky — jasné zobrazeni, jak produkty nebo sluzby tesi specifické problémy
zakaznikl nebo jim ptidavaji hodnotu. Zahrnuje praktické piinosy, jako je Gispora ¢asu, nakladi,
zvyseni efektivity nebo pohodli.

Emocionéalni hodnota — vytvafeni pozitivnich emoci a pocitl u zakaznikl, naptiklad pocit
prestize, soundlezitosti nebo bezpeci. Znacky vyuzivaji pfibéhy a marketing k rezonanci
s hodnotami a preferencemi zakaznikd.

Cenovy pfinos — konkuren¢ni cenova strategie, kterd nabizi zakaznikim lepS§i pomér
cena/vykon. Piipadné vyssi cena reflektujici prémiovou kvalitu a exkluzivitu.

Podporujici sluzby — kvalitni zédkaznicky servis, zaruky a podpora, které zvysuji celkovou

hodnotu nabidky. Flexibilita a osobni pfistup k zdkazniklim pro zvySeni loajality.

Vyznam hodnotové nabidky

Diferenciace — pomaha odlisit firmu na konkuren¢nim trhu a posilit jeji znacku.

Zvyseni loajality zdkaznikid — poskytovanim hodnoty, ktera jde nad ramec produktu, pfispiva
ke spokojenosti a dlouhodobé loajalité.

Podpora prodeje a marketingu — hodnotovd nabidka je zdsadnim néstrojem pro UspéSné
oslovovani zakaznikli a budovéani siln¢ pozice na trhu. Firmy musi peclivé analyzovat potieby
svych zakaznik a neustdle pfizpisobovat svou nabidku tak, aby poskytovala skutecnou

pfidanou hodnotu. Timto zptsobem Ize dosahnout udrzitelného riistu a konkurenéni vyhody.

2.4 Nastroj pro tvorbu designu

V nasledujicim textu jsou popsany dva nastroje.

2.4.1 Program Figma

Program Figma je moderni nastroj pro design a prototypovani, ktery je Siroce vyuzivan v oboru
uzivatelského rozhrani (UI) a uzivatelské zkuSenosti (UX). Program Figma je online néstroj,
ktery umoznuje designérim vytvaret, prototypovat a spolupracovat na navrzich pomoci
webového rozhrani. Je populdrni pro svou jednoduchost pouziti a moznosti tymové spoluprace

v redlném case. Program Figma umoznuje designérim vytvafet a upravovat komplexni
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vektorové grafiky, coz je zdsadni pro design rozhrani. Diky intuitivnimu uZzivatelskému

rozhrani je také snadno ovladatelnd i pro zac¢atecniky [8].

Designéfi mohou také vyuzivat komentidfe a pozndmky pfimo v navrhu, coz usnadiuje
komunikaci a zajistuje, ze vSechny navrhy a pfipominky jsou snadno dostupné a piehledné

[28].

2.4.2 Program Canva

Program Canva je populdrni online nastroj pro graficky design, ktery umoziuje uzivatelim
vytvaret Sirokou Skélu vizualnich materialdi, jako jsou prezentace, plakaty, infografiky, vizitky,

loga a dalsi.

Canva je znama tim, Ze je pfistupnd a cenové dostupnd, coz ji ¢ini popularni volbou pro malé
podniky, netradi¢ni designéry a jednotlivce. Program Canva usnadiiuje myslenky ,,vytvof
si sdm™ a odrazi se v designu a funkcionalité. Program Canva také nabizi moZznosti spoluprace

v redlném case a snadné sdileni hotovych navrhu [5].

2.5 Socialni sité

V ramci této prace jsou blize popsany socialni sit¢ Facebook a Instagram.

2.5.1 Socialni sit’ Facebook

Systém reklamnich kampani je navrzen tak, aby uzivatelé mohli snadno vytvaret, spravovat
a optimalizovat reklamni pfispévky. Reklamy na facebooku jsou vétSinou zobrazovany
v ruznych formétech, jako jsou obrazkové, video nebo ptibéhové reklamy. Moznosti cileni jsou
jednou z nejsilngjSich stranek facebook reklamy. Uzivatelé mohou byt cileni na zakladé
riznych kritérii, jako jsou demografické udaje (v€k, pohlavi, lokalita), zdjmy, chovani,

a dokonce 1 na zakladé pfedchozi interakce se znackou.

2.5.2 Instagram

Instagram nabizi obrazkové reklamy. Jedno-fotografické reklamy jsou idedlni pro rychlé
sdéleni a mohou obsahovat odkazy na produkty nebo sluzby. Dale video reklamy, které
umoziiuji znackdm vypravét piibehy prostrednictvim kratkych, dynamickych videi, ktera
mohou trvat az 60 sekund. Tyto reklamy jsou uc¢inné pro pfitahovani pozornosti divaki. Dale
ptibchové reklamy, které se zobrazuji mezi piibehy uzivatelll a jsou ureny pro kratké, iderné
sdéleni. Umoznuji také ptidavat interaktivni prvky, jako jsou ankety nebo otazky, coz zvysuje

zapojeni. Jednou z nejvétSich vyhod reklamy na instagramu je pokrocilé cileni. Inzerenti mohou
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cilit uzivatele podle rtiznych kritérii, jako jsou vé€k, pohlavi, zajmy, chovani a geograficka

poloha.

2.6 Vizualni styly

Vizualni styly hraji klicovou roli v marketingové komunikaci a designu, nebot’ urcuji, jak budou
styli je barva, ktera ma silny vliv na psychologii a emoce spotiebitel. Vybér barev
v marketingové komunikaci neni ndhodny, ale vychdzi z hlubokého porozuméni

psychologickym uc¢inkiim jednotlivych barev a jejich kulturnim konotacim [14].

Vizualni styly tvoti zdklad Gspé$né vizualni komunikace, kterd pfitahuje pozornost, vyvolava

spravné emoce a podporuje pozitivni vnimani znacky.

2.6.1 Barvy v marketingové komunikaci

Vyznam barev v marketingové komunikaci je nezanedbatelny, protoZze barvy maji schopnost
ovlivnit nase emoce, vnimani a chovani. Psychologie barev je kliCcovou soucasti designu
a marketingu, jelikoz rtizné barvy mohou vyvolavat rizné pocity a reakce u spotiebiteld.
Naptiklad ¢ervena barva je ¢asto spojovana s energii, vasni a naléhavosti, coz miize stimulovat
rychlé rozhodovani a impulzivni ndkupy [20]. Naopak modra barva evokuje klid, davéru
a profesionalitu, coz je divod, pro¢ je Casto pouzivana v sektorech, jako jsou finance
a zdravotnictvi. Zelend barva spojena s prirodou a ekologii vyvolava pocity rovnovahy a klidu

a je popularni u znacek, které chtéji komunikovat svou angazovanost v oblasti udrzitelnosti.

Pouziti spravné barevné palety v marketingové komunikaci tedy miize vyrazné posilit efektivitu
kampani a pomoci vytvofit silné emocionalni spojeni se zdkazniky. Barvy rovnéz hraji klicovou
roli pfi vytvafeni vizualni identity znacky. Konzistentni pouzivani urcitych barev napfic¢ vSemi
marketingovymi materialy od loga aZ po obaly produkti a webové strdnky poméaha budovat

rozpoznatelnost a loajalitu znacky [25].
Prostorové barevnost

Prostorova barevnost je kli¢ovym prvkem v designu a architektute, ktery ma schopnost ovlivnit
vnimani prostoru a jeho atmosféru. Spravné pouziti barev mize zménit vnimani velikosti
mistnosti, jeji teploty, a dokonce 1 psychologické pohody jejich uzivatelti. Svétlé barvy jako
bila, svétle modra nebo pastelové odstiny mohou opticky zvétsit prostor a dodat mu pocit
vzdusnosti a lehkosti. Naopak tmavé barvy jako tmavé modra, Sedd nebo cernd mohou vytvofit

dojem mensiho, ale utulngjsiho prostoru [26].
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Barvy mohou ovlivnit ndladu a chovani lidi, ktefi se v prostoru nachazeji. Teplé barvy jako
cervena, oranzova a zlutd jsou energické a mohou povzbudit aktivitu a komunikaci, coz je
idedlni pro prostory jako kuchyné¢, jidelny nebo spolecenské mistnosti. Na druhé stran¢ chladné
barvy jako modré a zelend maji uklidiiujici ucinek, ktery je vhodny pro relaxacni zony, loznice
a koupelny. Je dulezité také zvazit pfirozené a umélé osvétleni, které mize ovlivnit, jak jsou
barvy vnimany [1]. Pfirozené svétlo mlize barvy zesvétlit a dodat jim jemnéjsi ton, zatimco
umélé osvéetleni miize barvy zintenzivnit nebo zménit jejich odstin. Prostorova barevnost tedy
vyzaduje peclivé planovani a promyslené pouziti, aby bylo dosazeno pozadovaného estetického

a emocionalniho efektu, ktery podpoii funkci a ucel daného prostoru, viz Obrdzek 5.

anjeA o

Obrdazek 5 Prostorova barevnost!
Zdroj: cs.wikipedia.org, 2024

Mezikulturni barevné konotace

Co je v jedné kultufe povazovano za pozitivni, miize mit v jiné kultufe zcela odlisSny nebo
dokonce negativni vyznam. Bild barva, kterd je v zdpadnich kulturdch tradicné spojovana
s Cistotou, nevinnosti a novymi za&atky, je v nékterych asijskych kulturach, zejména v Cin&
a Indii, vnimana jako symbol smutku a smrti. Cervend barva, ktera je v mnoha zapadnich
kulturach spojovana s laskou, va$ni a energii, miize v Cin& symbolizovat §tésti, prosperitu

a dobré stésti [32].

Modra barva je Casto vnimana jako uklidiujici a divéryhodnd, coz je univerzalni v mnoha
kulturach, a proto je casto pouzivana v bankovnim sektoru a zdravotnictvi. Nicméné

v nékterych kulturdch miize modra také symbolizovat smutek nebo depresivni naladu. Zelena

! Popis Obrazku 5 (HSV):
e Hue (odstin)
e Saturation (sytost barvy)
e Value (hodnota jasu)
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barva, spojend s piirodou a ekologii, je obecné¢ vnimana pozitivn€, avS§ak mize mit odlisné
konotace v riiznych ndboZenskych kontextech. V islamské kultufe je zelena barva povazovana
za posvatnou a symbolizuje zZivot a viru, zatimco v zapadni kultufe miize byt spojena spise
snovosti a ristem. Pro designéry a marketéry je tedy kliové provést dikladny prizkum
a pochopit specifické barevné konotace v cilovych kulturach, aby byla jejich komunikace

ucinnd a respektovala kulturni nuance a ocekavani [12].

2.6.2 Vektorova grafika

Na rozdil od rastrové grafiky, kterd je tvofena jednotlivymi pixely, je vektorova grafika
zalozena na matematickych rovnicich, které definuji tvary, ¢ary a barvy. Tento pfistup
umoznuje vytvaret grafické prvky, které jsou dokonale ostré a detailni, a to i pfi zvétSeni
na velmi velké rozméry nebo zmenseni na malé ikony. Vektorova grafika je proto idealni
pro tvorbu log, ikon, ilustraci a dalSich grafickych elementii, které musi byt pouzitelné
v ruznych kontextech a na riznych platformach, aniz by doslo ke ztrat¢ kvality [27]. Dalsi
vyhodou vektorové grafiky je jeji kompatibilita s modernimi nastroji a softwarem pro design
,a publikaci. Programy jako Adobe Illustrator, Corel DRAW nebo Figma jsou specidlné
navrzeny pro praci s vektorovou grafikou, coz usnadiluje tvorbu komplexnich designli s
vysokou piesnosti. Diky standardizovanym formatim jako SVG (Scalable Vector Graphics)
mize byt vektorova grafika snadno integrovana do webovych stranek, aplikaci a dalSich
digitalnich médii, kde je potteba Skalovat grafické prvky bez kompromisii v kvalité. Navic
vektorova grafika je Casto preferovana pfi tisku, protoze umoziuje produkci Cistych a ostrych

tiskovin, od vizitek po billboardy [7].

2.6.3 Logo firmy

vvvvvv

ktery reprezentuje firmu a jeji hodnoty, a je Casto prvnim prvkem, se kterym se zékaznici
setkaji. Dobfe navrzené logo dokéaze zprostiedkovat poselstvi znacky, vyvolat emocionalni
reakci a zanechat trvaly dojem. K vytvoteni dobrého loga kdysi stacilo dodrzovat nékolik
pravidel: logo ma byt smélé, jednoduché, srozumitelné, zapamatovatelné a ma fungovat
1 v Cernobilém provedeni. Nyni navrhéii tato pravidla pravidelné porusuji. Navrhy, které byly
kdysi zavrhovany jako zmatené, nesrozumitelné, nepouzitelné nebo jednoduse osklivé, nyni
klienti obdivuji a zdkaznici pisobici v ekologii médii vitaji, nebot’ v tomto prostiedi jsou

dilezité inovace a logo se zde pouziva v kontextu, ve kterém musi zvladnout mnohem vic, nez
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jen jednoduse pfipominat cilové skupiné zadouci image nebo zkusSenost s konkrétni obchodni

znackou. Zakaznici si nyni kupuji logo, tak jako si kupuji produkt [13].

Pii navrhu loga je dulezité zohlednit rizné aspekty, jako je barevna paleta, typografie a tvar,
které spolecné vytvareji harmonicky a nezapomenutelny vizualni prvek. Kazdy z téchto aspektt
ma svij vyznam a prispiva k celkové efektivité loga. Barvy pouzité v logu naptiklad mohou
ovlivnit, jak je znacka vnimana. Jasné a vyrazné barvy mohou pfitdhnout pozornost a vyvolat
energii a vzruSeni, zatimco jemné a neutrdlni barvy mohou evokovat profesionalitu
a sofistikovanost [23]. Typografie zase pfispiva k téonu a charakteru loga — moderni
a jednoduché fonty mohou naznacovat inovaci a piistupnost, zatimco tradi¢ni a zdobené fonty
mohou vyjadiovat prestiz a divéryhodnost. Tvar loga mlize mit také symbolicky vyznam,;
napiiklad kruhy mohou symbolizovat jednotu a kontinuitu, zatimco ostré hrany a linie mohou
vyjadrovat silu a dynamiku. VSechny tyto prvky by mély byt peclivé vyvazeny, aby logo nejen

esteticky pusobilo, ale také efektivné komunikovalo zakladni hodnoty a identitu znacky.

2.6.4 Firemni vizitky

Predstavuji jedinecnost, kde klient rychle zjisti firemni kontaktni udaje. Vizitka zlistane i pro
pfipadnou domluvu spoluprace. Navic z jednani odchézite s pocitem, Ze si odnaSite néco
hmatatelného. A je jedno, Ze se jednd o pouhou malou karticku s kontaktnimi informacemi.
Vizitka v papirové podobé je idedlni nastroj pro vytvoreni prvniho dojmu. Vizitka by méla byt
tiSténa na papir s vyS$i gramazi, aby se lidem v ruce neohybal (doporucuje se minimalné
150 g/m?, ale lepsi je mezi 200-300 g/m?). K Castym prohfeskiim patii velikost, a to velikost
jak samotné vizitky, tak pisma. Je tfeba zvolit optimalni velikost, aby byla vizitka ¢itelna a aby
se vesla do vizitkate. Velmi dulezité je grafické zpracovani, protoze vétSina firem si pieje mit
na svych vizitkdch barevna loga, poptfipadé do barvy loga sladit celou vizitku. Zde je velmi
diilezita nasledna kvalita tisku. Pokud je na vizitce vétsi plocha vytisténa jednou barvou, tak se
tato miZze pouzivanim odfit, pokud neni tisk proveden kvalitng. Vizitka by m¢la byt prehledna,

originalni, v souladu s firemni image a méla by zaujmout [2].

2.7 Shrnuti druhé kapitoly

Po analyzach v marketingové strategii je potfeba vytvotit marketingovy mix, hodnotou nabidku
pro firmy, k ¢emuZ je nutné vyuzit nastroje pro tvorbu designu jako Canva ¢i Figma, pouzit

socialni sit¢ a védét podrobnosti o vizudlnich stylech. Ty zahrnuji tvorbu log a vizitek.
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3 Popisvybrané firmy a jeji sou¢asné marketingové
strategie

Firma Jehlinka souhlasila s G¢asti na tomto prizkumu pod podminkou zachovéani anonymity.
Spolecnost se zaméfuje na opravy a Siti konfekce na zakazku, byla zalozena pted nékolika
desitkami let a postupné si vybudovala silnou povést diky své kvalité a individualnimu ptistupu
k zakazniklim. Vede ji zkuSend femeslnice, ktera je zaroven majitelkou a jedinym pracovnikem.
Tento piistup zajistuje, Zze kazdy kus odévu je peclivé vypracovan a odpovidd presnym

pozadavkim zékazniki.

Provozovna firmy se nachazi v tradi¢ni kamenné prodejné, kterd ma své kouzlo a pfitahuje
stalou klientelu. Vzhledem k tomu, Ze majitelka firmy se osobn¢ vénuje kazdému zédkaznikovi,
je zde zajisténa vysoka uroven zakaznického servisu. Spolecnost nabizi Sirokou Skalu sluzeb
v oblasti oprav a upravy konfek¢nich odévi, ale také Siti odévil na zakazku podle specifickych

pozadavkl zakaznikd, tedy vSe od kazdodenniho obleceni po formalni a slavnostni odévy.

Jednou z hlavnich nevyhod je absence online prezentace. Firma nemé webové stranky, logo ani

vizitky, coz omezuje jeji viditelnost a schopnost oslovit §irsi publikum.

Firma také postradd moderni marketingové néstroje a strategie, které by ji pomohly Iépe se
prosadit na konkurenénim trhu, kde &eli silné konkurenci z levnych dovozii konfekce z Ciny.
Prestoze firma stagnuje, ma velky potencidl k ristu, pokud by dok4zala modernizovat sviij
pfistup k marketingu a vyuzit vyhod, které ptinaseji digitalni technologie. Jeji znacka je dobie
znama mezi spotiebiteli, ktefi oceiiuji nejen kvalitu, ale i inovace a Sirokou $kalu produkti,
které firma nabizi. Firma klade velky diiraz na udrzitelnost a spole¢enskou odpovédnost. Zavadi
ekologické postupy ve vyrobé, minimalizuje odpad a vyuziva obnovitelné zdroje energie.
Spolupracuje s mistnimi komunitami a podporuje rtizné charitativni iniciativy, coz posiluje jeji
image odpovédného podniku. Tento pfistup nejen prispiva k ochrané Zivotniho prostiedi, ale

také zvySuje ditvéru a loajalitu zakaznika.

3.1 Definovani cilii a o¢ekavani firmy Jehlinka

Firma se zaméfuje na konfekci a ma zamér zvysit svou pozici na trhu, povédomi o znacce
a rozsifit klientelu zavedenim sluzeb a marketingovych strategii. V ramci tohoto zaméru byla

stanovena nasledujici cile a o¢ekavani.
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Vytvoreni webovych stranek — cilem je navrhnout a spustit atraktivni a uzivatelsky ptivétivé

webové stranky, které budou prezentovat nabidku sluzeb firmy, umisténi a kontaktni informace.

Optimalizace pro vyhledavace (SEO) — vytvoteni efektivni strategie SEO, kterd pomtize zlepsit
viditelnost webovych stranek ve vyhledavacich. Cilem je dosdhnout vysSiho umisténi ve
vysledcich vyhleddvani na kli¢ova slova souvisejici se Sitim a opravou konfekce, coz pfispéje

ke zvySeni organické navstévnosti a povédomi o znacce.

Vytvoreni vizitek a loga — firma planuje navrhnout nové logo, které¢ bude reprezentovat jeji
hodnoty a profesionalni zaméfeni na kvalitu. Soucasti této zmeény je také vyroba vizitek, které

budou ptidany k osobnimu kontaktu se zakazniky a obchodnimi partnery.

Reklama na socialnich sitich — v rdmci marketingové strategie bude firma vyuzivat socialni sité
(Facebook, Instagram) pro cilenou reklamu a komunikaci se svymi zakazniky. Cilem je

zvetejnit obsah, ktery bude inspirativni a zapoji zékazniky.

Zavedeni krouzku na Siti a opravu konfekce — dalSim cilem je rozsifeni nabidky sluzeb
a pfitdhnout novou klientelu prostiednictvim zavedeni krouzku na §iti a opravu konfekce. Tento
krouzek bude urcen pro Sirokou vetejnost, véetné dospelych a déti, ktefi maji zajem o Siti nebo
chtéji zdokonalit své dovednosti. Krouzky budou pravidelné potaddané, a to jak pro zacate¢niky,
tak pro pokrocilé, a budou nabizet praktické dovednosti, rady a inspiraci, jak pracovat s latkami

a odévy.

Zisk a udrzitelny rst — kone¢nym cilem vSech téchto aktivit je zvySeni zisku firmy a zajiSténi
jejiho udrzitelného rastu. Ocekava se, Ze zavedeni krouzku pfitdhne novou klientelu, zvysi

zakaznickou zékladnu a podpofii poptavku po tradi¢nich sluzbach Siti a opravy konfekce.

Rozsifeni klientely — firmou pldnované aktivity jako krouZzky na Siti spolu se zlepSenou
marketingovou strategii, kterd by méla ptilakat nové skupiny zdkaznikl, vcetné lidi, ktefi
zajimaji o vlastni vyrobu obleceni. ZvySeni povédomi o znacce prostfednictvim socialnich siti

a webovych stranek pomize v osloveni riznych vékovych kategorii klientely.

3.2 Sbér dat a analyzy

Byly provedeny analyzy a sbéry dat zaméfenych na potieby a preference cilové skupiny, kterou
tvoii zékaznici vyuzivajici sluzeb $iti a opravy konfekce. Tabulka, ktera shrnuje vSechny
uvedené prvky o marketingové strategie a analyz pro firmu Jehlinka $iti a oprava konfekce, je

umisténa v Pfiloze A na konci této prace.

Analyza cilového trhu pro firmu Jehlinka
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Cilovym trhem firmy jsou zdkaznici, ktefi hledaji kvalitni Sici a opravarenské sluzby
pro konfekéni odévy. Zahrnuje Siroké spektrum zakaznikd od jednotlivedh po malé podniky

a organizace, které potfebuji pravy nebo personalizaci obleceni.
Geografické faktory

Lokalita: Firma zamétuje své sluzby na meéstské oblasti, kde je vyssi hustota obyvatelstva
a vys$i poptavka po specializovanych sluzbach. Méstské oblasti s aktivnim moédnim trhem

a zivotnim stylem jsou idedlnimi lokalitami.

Dostupnost: Zakaznici preferuji snadny ptistup k firmé, at’ uz fyzicky, napt. prosttednictvim

kamennych prodejen, nebo online, napt. prostiednictvim webovych sluzeb, viz Graf 1.

Geografické rozlozeni klientely z
ruznych Kkraju
60%

50%
40% >0%
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20%

. 20% -
10% 3% |W| 17%
0% =

Graf 1 Geograficke rozlozeni klientely z riuznych krajit

Zdroj: viastni zpracovéni, Excel, 2024
Segmentacni rozlozeni klientely
Primérni skupinou jsou dospéli ve vékové kategorii 25-55 let, kteti maji Casto stabilni piijem
a hledaji sluzby, které usnadni tdrzbu jejich Satniku.
Pohlavi: Zakazniky jsou vice Zeny nez muzi. Zeny ¢asto vyhledavaji sluzby zejména v oblasti

moddnich névrhii a Gprav, zatimco muzi mohou byt vice zaméteni na opravy pracovnich odév.

Vzdélani: Vzdélanéjsi zakaznici, kteti maji povédomi o kvalité¢ a hodnoté udrzitelnosti, ¢asto

preferuji §iti na miru nebo opravy namisto ndkupu nového obleceni.

Piijjem: Stfedni a vyS$i pfijmové skupiny, které si mohou dovolit investovat do kvalitni

konfekce a sluzeb, jsou hlavnimi zdkazniky, viz Graf 2.
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Segmentacni rozlozeni klientely

Segmentace demograficka Segmentace behaviordlni
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Graf 2 Segmentace klientii

Zdroj: viastni zpracovani, Excel, 2024

Finan¢ni analyza firmy Jehlinka
Ro¢ni trzby: Firma sleduje rocni trzby a na to posuzuje celkovou vykonnost firmy.

Zisk: Firma hodnoti ziskovost, coz je klicové pro jeji dlouhodobou udrzitelnost a moznost

investic do rozvoje.
Finan¢ni analyza se zamétfuje na méesiéni trzby firmy Jehlinka, viz Obrazek 16 — Priloha B.

Na zaklad¢ poskytnutych mésicnich trzeb jsou vypocitany primérné rocni trzby, odhadované

pramérné rocni trzby, ro¢ni pokles a dalsi relevantni ukazatele, viz Tabulka 3 — Priloha B.

Rozpocet — nadklady

Nasledujici tabulka ukazuje rozpocet, pfiCemz firma nemd zaméstnance a nezahrnuje

informacni technologie, viz Tabulka 5 — Priloha B.
Z tabulek v ptiloze je patrné, ze trzby vyrazné klesaji:

e V roce 2019 byla trzba 780 000 K¢, zatimco v roce 2023 klesla na 480 000 K¢, coz
predstavuje pokles o piiblizn¢ 38,46 %.

34



e Nejvétsi pokles nastal mezi lety 2020 a 2021. Tam doslo k poklesu o 20,64 %, coz
naznacuje, ze firma mohla byt vazné ovlivnéna vnéjSimi faktory nebo zménami
v preferencich zékaznik.

e Celkovy trend klesajicich trzeb — pokud se tento trend neobrati, firma by méla zvazit
strategické zmény v marketingu, cenové politice nebo nabidce sluzeb, aby prildkala vice

zakaznikl a zvysila trzby.

Firma v poslednich letech vykazuje postupny pokles trzby, coz signalizuje potiebu analyzy

trznich trendi a zasahii do podnikové strategie dle historie, viz Tabulka 4 — Priloha B.
Faktory ovliviiyjici pokles trzeb

Zvysend konkurence: Na trhu se objevuje vice levnych alternativ v oblasti obleceni, coz vede
zakazniky k nakupovani nového obleceni misto oprav.

Zména nakupniho chovéni: Zakaznici ¢im dal ¢astéji voli rychlé a levné feSeni a piechazeji na
aspekt, ktery nevyzaduje dodatecné tpravy.

Omezené marketingové aktivity: Firma nevytvaii dostatecné povédomi o svych sluzbach, coz

snizuje jeji viditelnost v konkurenénim prostiedi.

Sezonni vykyvy: Trzby mohou byt ovlivnény sezénnimi trendy, které potkdvaji Siroky trh
a udrZeni stabilniho pfijmu je problémem.

3.3 Vyrobni program ve firmé Jehlinka

Vyrobni program firmy se zamétuje na Sirokou $kalu sluzeb v oblasti oprav a Siti konfekce na
zakdzku. Zahrnuje nékolik klicovych oblasti, které jsou peclivé piizpisobeny potiebdm

zakaznikl a jejich pozadavkim na kvalitu a jedineCnost, viz Obrazek 6.

OPRAVY ODEVU SITi NA ZAKAZKU

30% 65%

UPRAVA KONFEKCE

5%

Obrazek 6 Nejvice vyhledavané sluzby mezi klienty

Zdroj: vlastni zpracovani ve Figma, 2024
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Opravy odévi: Firma poskytuje kompletni servis v oblasti oprav odévil, vSe od drobnych
uprav, jako je zkracovani nohavic a rukavl, vymény zipl, az po véEtsi opravy, jako je

vymeéna podsivek nebo kompletni presiti odévu.

Upravy konfekce: Firma nabizi profesiondlni sluzby uprav konfekénich odévi, aby
perfektné sedély a byly pohodlné. Mezi tyto sluzby patii napiiklad Gprava velikosti,
tvarovani odévi podle postavy zdkaznika a pfidavani nebo odebirani riznych prvka, jako

jsou kapsy, limce nebo manzety.

Siti na zakazku: Jednou z hlavnich specializaci firmy je iti odévii na zakazku. Zakaznici
mohou pfichdzet s konkrétnimi pfedstavami a navrhy, které jsou ndsledné realizovany.
Firma nabizi §iti riznych druht odévii, od kazdodenniho oblecenti, jako jsou kosile, kalhoty,
sukné a Saty, az po formalni a slavnostni odévy, vcetné oblekil, vecernich Satli a svatebnich
Satl.

Vybér a poradenstvi v oblasti latek: Firma nabizi Siroky vybér kvalitnich latek, které
si zakaznici mohou vybrat pro své zakazky. Sortiment zahrnuje rizné druhy materiald,
od pfirodnich, jako je bavlna, vina nebo hedvébi, az po syntetické materidly vhodné pro
specifické potieby, jako jsou sportovni nebo funkéni odévy.

Speciélni objednavky a upravy: Firma je oteviena specialnim objednévkam, které zahrnuji
netradi¢ni a unikatni projekty. Zdkaznici mohou pozadovat Siti kostymt pro specialni
ptilezitosti, historickych odévii nebo odévi pro specifické ucely, jako jsou uniformy

¢i divadelni kostymy.

Konzultace a navrharské sluzby: Pro zdkazniky, ktefi nemaji pfesnou ptedstavu o tom,
co by chtéli, firma nabizi konzultace a ndvrharské sluzby. Tento osobni ptistup zajist'uje, ze
kazdy zakaznik odchazi s odévem, ktery nejen splituje jeho ocekéavani, ale casto je

1 prekonava.

Interni SWOT analyza pro firmu Jehlinka

Podkladem interni SWOT analyzy je interview s majitelkou firmy, viz Priloha C.

Nejprve byl stanoven cil rozhovoru, kterym bylo ziskat detailni informace o aktudlni situaci

firmy, jejim vyrobnim programu, marketingovych aktivitach, konkurenci a vyzvach, kterym

celi. Na zakladé téchto cili byl pfipraven strukturovany seznam otazek, ktery pokryval vSechny

dilezité oblasti. Otazky byly navrzeny tak, aby byly oteviené a poskytly prostor pro detailni

odpovédi, coz umoznilo majitelce vyjadiit své ndzory a zkuSenosti. Dale bylo dohodnuto
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vhodné datum a misto rozhovoru. Majitelka firmy navrhla, aby se rozhovor uskute¢nil ptimo
v provozovné firmy, coZ poskytlo idealni prostfedi pro lepsi porozuméni fungovani podniku.
Termin byl zvolen tak, aby mé¢la majitelka dostatek casu a nebyla béhem rozhovoru rusena.

Pted samotnym rozhovorem bylo ptipraveno technické vybaveni.

KdyZ nastal den rozhovoru, setkal se organizator s majitelkou firmy v dohodnuty cas
v provozovné. Rozhovor probihal v piatelské a oteviené atmosféte. Uvodni otazky pomohly
uvolnit atmosféru, po kterych nasledovaly podrobngjsi dotazy tykajici se historie firmy,
vyrobniho programu, cilové skupiny zdkaznikli, marketingovych aktivit, konkurence, trzniho
prostiedi a vyzev, kterym firma celi. Majitelka firmy ochotné odpovidala na vSechny otdzky,

pfi¢emz poskytovala cenné informace a osobni ndzory na mozné inovace a strategie rozvoje.

Po ukonceni rozhovoru byly informace pfepsany a nasledné detailn€ analyzovany. Tento proces
zahrnoval identifikaci klicovych informaci a jejich syntézu, coz umoznilo vytvofit uceleny
obraz o stavajicim stavu firmy a identifikovat oblasti pro potencialni zlepSeni. Organizace
rozhovoru tak byla Gispé$na a pfinesla hodnotné poznatky pro dalsi kroky v ramci marketingové
strategie firmy, viz pfilohy niZe. Na zdklad¢ rozhovoru s majitelkou firmy je mozné provést
detailni analyzu souc¢asné marketingové strategie firmy, kterd se specializuje na opravy a Siti
konfekce na zakdzku. Firma, kterou vede fyzickd osoba bez zaméstnancli, provozuje svou
¢innost v kamenné prodejné a dosud nevyuziva zadné webové technologie, firemni logo je
zastaralé a firemni vizitky nejsou k dispozici, reklama na socialnich sitich se nepouziva. Tento

tradi¢ni pfistup k marketingu ma nékolik klicovych vyhod i nevyhod.
Silné stranky soucasné marketingové strategie

e Kbvalita a jedinecnost sluzeb: Firma se pysni vysokou kvalitou svych sluzeb, které jsou Sité
na miru individudlnim potfebam zakaznikd. Tento pfistup zajistuje spokojenost zakaznikl

a jejich loajalitu.

e Osobni piistup: Majitelka firmy vénuje kazdému zakaznikovi osobni pozornost, coz zvysSuje

uroven zdkaznického servisu a pomahd budovat dlouhodobé vztahy se zékazniky,

e Dlouholeta tradice: Firma ma dlouholetou tradici a dobré jméno na mistnim trhu, coz

pfitahuje stalé zékazniky, kteti firmu doporucuji dale.
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Slabé stranky souc¢asné marketingové strategie

Absence online pfitomnosti: Firma nema webové stranky. To vyznamné omezuje jeji
viditelnost na trhu a schopnost oslovit SirS§i publikum, zejména mlads$i generaci, kterd
aktivné vyuziva digitalni média.

Zastaralé marketingové metody: Spoléhdni se na osobni doporuceni a Ustni Sifeni dobrych
referenci je sice u¢inné, ale v dnesni digitalni dobé nedostacujici. Firma ztraci potencial

oslovit nové zadkazniky mimo sviij tradi¢ni okruh.

Nedostatek marketingovych dovednosti: Majitelka firmy nema zkuSenosti a znalosti
v oblasti digitalniho marketingu, coZ omezuje schopnost firmy efektivné vyuZzivat moderni

marketingové nastroje.

Ptilezitosti pro zlepSeni marketingové strategie

Vytvoteni profesionalni webové stranky, firemniho loga a firemni vizitky. Socidlni sité by
mohly prezentovat nabidku sluzeb, ukazky realizovanych zakézek a reference zakaznikd.

Usnadni komunikaci se zékazniky a umozni jim jednodusSe objednévat sluzby online.

E-mailovy marketing: Zavedeni e-mailového marketingu by pomohlo udrzovat kontakt se
stalymi zdkazniky, informovat je o novinkach a specialnich nabidkach, coz by mohlo zvysit

jejich loajalitu a opakované nakupy.

Recenze a zpétna vazba: Vyuziti recenzi a zpétné vazby by mohlo posilit diivéru novych

zakaznikl a poskytnout cenné informace pro dalsi zlepSovani sluzeb.

Hrozby a vyzvy

Silna konkurence: Firma ¢eli silné konkurenci, zejména levnym dovoziim konfekce z Ciny.
Tento tlak vyZaduje, aby firma zdlraznovala svou kvalitu a jedinecnost, coz je bez online
pfitomnosti obtizné.

Néklady na modernizaci: Implementace webovych technologii mize byt finanéné naro¢na.

Firma musi peclivé planovat investice a hledat ndkladové efektivni feSeni.

Nedostatek ¢asu a zdroji: Jako jednoc¢lenna firma mtize majitelka pocitovat nedostatek ¢asu
a zdroji na zavadéni a spravu novych marketingovych a informacnich néstroji a aktivit.
Najmuti odbornika nebo spoluprace s marketingovou agenturou by mohlo byt feSenim, ale

pfinasi to dalsi naklady.
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Soucasna marketingova strategie firmy je silné¢ zamétena na tradicni metody a osobni pfistup,
coz ma své vyhody, ale také zna¢na omezeni. Pro dalsi rist a zlepSeni viditelnosti na trhu je
nezbytné, aby firma zacala vyuzivat webové technologie, socidlni sité, firemni vizitky a kvalitni
firemni logo, které je pfijemné na oko a zapamatovatelné, e-mailovy marketing, slevové
kupény. Implementace téchto ndstroji by mohla vyznamné pfispét k rozsiteni zdkaznické

zakladny a zvyseni konkurenceschopnosti firmy na trhu.

3.4 Marketingovy mix firma Jehlinka

Firma se soustiedi na vyvoj kvalitnich a pfizpisobenych Sicich sluzeb, které reflektuji aktualni
maddni trendy a potieby zakaznikd. Tato produktova strategie slouzi jako zéklad pro dalsi
rozpracovani cenové, distribuéni a komunikacni strategie, kterd zajisti komplexni pfistup

k osloveni cilového trhu.

3.4.1 Produktova strategie

Firma Jehlinka se specializuje na $iti a opravy konfekce, ptficemz poskytuje Siroké spektrum
sluzeb, které uspokojuji riznorodé potieby svych zdkaznikl. Zamétuje se na vysokou kvalitu,
preciznost a individualni pfistup, coz zajist'uje spokojenost zakazniki a jejich loajalitu.

3.4.2 Cenova strategie

Cilem této strategie je nejen pokryt naklady a dosdhnout zisku, ale také byt konkurenceschopny

na trhu a splnit o¢ekavani zakaznika.

Stanoveni cenové urovné — na zaklad¢ analyzy trhu a konkurence bude cenova strategie

zalozena na nasledujicich prvcich:

Porovnani s konkurenci — vzhledem k tomu, Ze konkurence v oblasti Siti a oprav konfekce je
znacnd, ceny budou stanovovany s ohledem na primérné ceny konkurentli v regionu.

V pruméru se ceny pohybuji mezi 300-800 K¢ za opravu nebo Upravu, dle naro¢nosti sluzby.

Néklady na poskytované sluzby — vSechny ceny budou stanoveny tak, aby pokryly néklady na

praci, material a provoz firmy, a zaroven zarucily udrzitelné zisky.

Naptiklad naklady na materidly by mély byt pravideln€ analyzovany, aby se zajistilo, Ze ceny

pokryvaji minimalné naklady + pozadovany zisk (napt. 20 %).

Ceny je mozné rozdélit do nasledujicich kategorii na zaklad¢ typu sluzby, viz Tabulka 1.
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Tabulka 1: Ceny dle typu sluzby

Zdroj: viastni zpracovani, Word, 2024

Zakladni opravy (napf. tpravy
bundy, zkracovani kalhot) Cena: 300-500 K& Doba zpracovni: 1-3 dny
Slozit¢jsi pravy (napi. presiti
J | litek) Cena: 500-800 K¢ Doba zpracovani: 3-7 dni
odévu, slouceni late
Personalizované sluzby (napf. .
Siti na miru, redesign Cena: 800 K¢ a vyse Doba zpracovani: dojedna se
obleeni) (v zavislosti na slozitosti) individualné

Pro pfilakéani zékaznikti budou uplatnény nésledujici slevové a promocni strategie

e Slevy pro nové zédkazniky: 10% sleva na prvni opravu nebo Gpravu, aby se povzbudila prvni
zkuSenost a loajalita.

e Akce pro stalé zédkazniky: Program vérnosti, kde zakaznici za kazdych 5 sluzeb ziskaji
1 sluzbu zdarma (naptiklad drobné opravy).

e Sezoénni akce: OhlaSené slevy behem hlavnich sezénnich obdobi (napf. zacatek jara
a podzimu) zaméfenych na upravy Satniku.

e Slevové kupony: Moznost rozesilani e-mailem digitalnich kupont s 15% slevou na sezénni

sluzby pro zékazniky ptihlaSené k newsletteru.

Psychologické ceny — ceny budou nastaveny tak, aby vyvolavaly pocit vyhodnosti u zékaznik.
Naptiklad misto ceny 500 K¢ bude mozné objednavku nastavit na 499 K¢, coz mlize v o¢ich

zakaznikl vypadat jako lepsi nabidka.

Monitoring a pfizpisobeni cen — cenova strategie nebude staticka. Pravidelné se bude sledovat.
Zpétna vazba od zédkaznikli ohledné cen a sluzeb. Cenova strategie se zamétuje na rovnovahu
mezi konkurenceschopnosti a ziskovosti. Zajisténim kvalitnich sluzeb za férové ceny, spolu se
zajimavymi akcemi a zakaznickym servisem, miize firma Usp&$né pfitahovat a udrzovat

klientelu v konkurenceschopném prostiedi.

3.4.3 Distribucni strategie (marketingovy mix) pro firmu Jehlinka

Hlavni distribuéni kanal pfedstavuji kamenné prodejny, které umoziuji pifimy kontakt
se zakazniky, coz je kli¢ové pro poskytovani kvalitnich a personalizovanych sluzeb. Prodejna
je strategicky umisténa v centru mésta, kde je vysokd dostupnost a viditelnost pro cilové

zakazniky. Zakaznici maji moZznost osobn¢ si vybrat latky a materidly pro své zakdzky, coz
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zvySuje divéru a spokojenost. Dale je dulezité zminit osobni piistup a konzultaci. Pfimy
kontakt umoziuje poskytovat profesiondlni poradenstvi a pfizptsobit sluzby dle individualnich
pozadavkl. Nechybi servisni sluzby na misté pro zakazniky, kterym jsou k dispozici sluzby
jako rychlé opravy a Gpravy pfimo na misté, coz Setii ¢as a zvySuje pohodli. Osobni pfistup

pomaha budovat dlouhodobé vztahy se zdkazniky a podporuje opakované navstévy.

3.5 Komunika¢ni mix
Firma se specializuje na $iti a opravy konfekce a jeji propagacni strategie je kli¢ova pro zvySeni
povédomi o znacce a ptilakani novych zakaznikl. Tato strategie kombinuje tradi¢ni i moderni

marketingové kandly, aby efektivné oslovila cilovou skupinu a podporovala rist podniku, viz

Priloha B.
Navrhuji nasledujici zhodnoceni a méfeni GspéSnosti:

1. tcast na krouzku;
2. ziskani kontakt;

3. zpétna vazba.

Krouzek skoleni $iti a opravy konfekce je vyjimecna piilezitost pro firmu, jak se pfiblizit
zakaznikiim, sdilet praktické dovednosti a navazovat nové vztahy. Slevové kupdny a cileny
marketing mohou podpofit i€astnost a poskytovat ucastnikiim dalsi divody k navstiveni firmy.
Firma tak skrze promyslenou propagacni strategii nejen maximalizuje svlij marketingovy

dosah, ale také posiluje svou pozici na trhu v oblasti §iti a oprav konfekce.
Vyhody propagaéni strategie

e Zvyseni povédomi: Kombinace rtiznych kanalti poméhé zvySovat povédomi o sluzbach
firmy ve specifickych komunitéch.

e Ziskavani novych zakaznikl: Efektivni osloveni cilové skupiny pfivadi nové zékazniky
a zvySuje trzby.

e Posileni loajality: Personalizované marketingové taktiky podporuji dlouhodobou

vérnost a opakované nakupy.
Reklama — cilem je zvySeni povédomi o znacce a ptitahovani novych zakaznikd.

e Online reklama: Vytvofeni a spusténi cilenych kampani na socidlnich médiich
(Facebook, Instagram), které budou propagovat specialni nabidky, jako jsou slevy pro

nové¢ zakazniky nebo akce béhem sezénnich obdobi.
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e Slevové kupony: Distribuce pfimo v kamenné prodejné¢ Jehlinka a na socidlni siti

Facebook.

Osobni prodej — cilem je vytvotfeni osobniho vztahu se zdkazniky a poskytnuti odborného

poradenstvi.

e Oteviené dny: Zékaznici mohou navstivit provozovnu, vidét zivé ukazky prace
a konzultovat své potieby s odborniky.

e Workshopy: Nabidka praktickych workshopti pro zajemce o $iti, kde se naucite zakladni
techniku a opravy. Dlraz na praktické dovednosti, které si ti€astnici mohou odnést

domu.

Public Relations — cilem je budovani pozitivniho obrazu firmy a ziskéni diivéry mezi zékazniky.

Vyuzivé nasledujici néstroje a strategie:

e E-mailovy marketing: Pravidelné zasilani newsletteru o novinkach, akcich.

e Internetovy marketing: Cilem je zajiSténi silné online pfitomnosti a pfilakani novych
zakaznika.

e Webové stranky: Udrzovani moderni a piehledné webové stranky s informacemi

o nabizenych sluzbéch.

e Socialni sité: Aktivni Gty na socialnich médiich (Facebook, Instagram) pro sdileni

nabizenych sluzeb a slevovych kupont.
e Akce: Cilem je podpora osobniho zapojeni se zdkazniky a zvySeni povédomi o znacce.

o Tematické workshopy: Organizovani workshopti zamétenych na specifické dovednosti,
jako je tiprava oblec¢eni nebo Siti dekorativnich predméti.
o Ucast na mistnich akcich: Prezentace nasich sluZeb na mistnich trzich a festivalech, kde

muzeme oslovit Sirokou vefejnost a ziskat nové zakazniky.
Slevové a vérnostni programy — cilem je podpora opakovanych nakupti a loajality zdkazniku.

e Slevové kupoény: Nabidka slevovych kuponli pro nové zakazniky pti prvni zakazce
a specialni akce pro stalé zakazniky.

e Vérnostni program: Systém pro stalé¢ zdkazniky.

Komunikaéni mix firmy Jehlinka kombinuje rizné nastroje a strategie, které umoziuji
efektivné oslovit cilovou skupinu a budovat znacku. Vyuzitim reklamy, osobniho prodeje,

public relations, internetového marketingu, aket.
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3.5.1 PESTLE analyza pro firmu Jehlinka
Politické faktory

e Dodrzovani pracovniho prava: Firma se fidi platnymi zdkony a predpisy v oblasti
pracovnich podminek, coz ji umoziiuje udrZet si dobrou reputaci a predejit pravnim
komplikacim.

e Vliv statnich dotaci: V ramci programil na podporu mistniho podnikani a femesel mtze
firma ziskat dotace na modernizaci strojového vybaveni, coz zvySuje jeji

konkurenceschopnost.
Ekonomické faktory

o Hospodafsky rast: V soucasné dobé je ceskéd ekonomika na vzestupu, coz zvysuje kupni silu
obyvatelstva a zvySuje poptavku po kvalitnich a individualné Sitych produktech.
e Rostouci naklady na materialy: Zvysujici se ceny textilnich materialti a komponenti mohou

vést k nutnosti upravit cenovou strategii, coz mize ovlivnit ziskovost firmy.
Socialni faktory

e Zmény v mddnich trendech: Zvyseny zdjem o jedinecnost a personalizaci v odévnim
pramyslu vede k rostouci poptavce po sluzbach, které firma nabizi, véetn¢ odévii Sitych na
miru.

o Ekologické povédomi: Narustajici zadjem o udrZzitelnost a ekologicky Setrné vyrobky
posiluje poptavku po obnové obleceni a opravach, které firma poskytuje, ¢imz ptispiva

k ochran¢ zivotniho prostredi.
Technologické faktory

e Online marketing a e-commerce: S rostoucim vyuzivanim internetu a online obchodovani
ma firma moznost oslovit 8irSi zdkaznickou zakladnu prostfednictvim vlastniho webu
a socidlnich médii.

Legalni faktory

e Ochrana dusevniho vlastnictvi: Firma si chrani své designy a techniky, coz ji umoziuje
udrzet si konkuren¢ni vyhodu a vyhnout se pravnim sportim.
e Zékony na ochranu spotiebitele: VSechny produkty a sluzby nabizené firmou jsou v souladu

s predpisy na ochranu spotiebitele, coz zajistuje diivéru zakaznikd ve znacku.
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PESTLE analyza pro firmu ukazuje, jak externi faktory ovliviiuji jeji podnikani v oblasti Siti

a opravy konfekce. Identifikace téchto faktorti pomaha firmé ptizplsobit své strategie a zlepsit

jeji konkurenceschopnost, coz piispiva k dosazeni tspéchu na trhu.

3.5.2 Porterova analyza péti sil firma Jehlinka

Porterova analyza péti sil je uziteCny nastroj pro hodnoceni konkurenc¢niho prostredi v odvétvi.

Zde je analyza zamétend na firmu, kterd se specializuje na $iti a opravy konfekce.

Hrozba novych konkurentt

Barriers to Entry: V oblasti §iti a opravy konfekce existuji pomérné nizké prekazky vstupu
do odvétvi. Novi konkurenti mohou snadno vstoupit na trh s niz§imi pocatecnimi
investicemi, zejména pokud se zamétuji na mistni trhy.

Kapitalové pozadavky: I kdyz naklady na zaloZeni malé Sici dilny jsou relativné nizké,
konkurenti mohou stéle potfebovat investice do kvalitniho vybaveni a reklamnich aktivit.
Analyza: Hrozba novych konkurentii je stfedni, protoze firma ma moZnost brandingu

a vybudovani loajality zadkaznikd, coz ji dava konkuren¢ni vyhodu vii¢i novym podnikiim.

Hrozba substitu¢nich produkti

Alternativni produkty: Poptavka po $iti a opravach konfekce mlize byt ovlivnéna substituty,
jako je levné zakoupeni nového obleceni nebo fast fashion znacky, které nabizeji cenové
dostupnéjsi a moderni obleceni.

Zména spotiebitelského chovani: Zakaznici mohou preferovat ndkup nového oble¢eni misto
opravy starého, pokud cena opravy neni atraktivni.

Analyza: Hrozba substitu¢nich produktl je vysokd, zejména s rostouci popularitou fast
fashion a online nakupt. Jehlinka maze celit vyzveé nabidnout skvélé nabidky a ptidané

hodnoty svych sluzeb, jako je personalizace.

Vyjednavaci sila dodavatelt

Pocet dodavatelli: V oblasti textilu existuje mnoho dodavateld materidl. Tim je
vyjednavaci sila dodavatelii pro firmu relativné slabd, protoze mit Siroky vybér je vyhodou.
Specialni materidly: Pokud firma pozaduje specialni nebo vysoce kvalitni materidly, mize
se vyjednavaci sila dodavatelt zvysit, pokud jsou tito dodavatelé limitovani.

Analyza: Celkové je vyjednavaci sila dodavateld nizka az stfedni, coz dava firm¢ volnost

pfi jednani o cendch a podminkéach dodavek.
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Vyjednavaci sila zékaznikl

e Pocet konkurentli: S mnoha alternativami na trhu maji zadkaznici zna¢nou vyjednavaci silu,
zejména pokud maji moznost volby mezi n¢kolika poskytovateli §iti a oprav.

e Cena a kvalita: Pokud zékaznici vnimaji, Ze jsou ceny sluzby nepfimétené v porovnani
s konkurenci, mohou pfejit k jinym firmam.

e Analyza: Vyjednavaci sila zdkaznikli je vysokd, coz znamena, ze firma musi neustale
zlepSovat kvalitu svych sluzeb a nabizet konkurenceschopné ceny, aby si udrzela loajalitu

zakaznika.
Rivalita mezi konkurenty

e Uroven konkurence: Odvétvi Siti a oprav konfekce je velmi konkurenceschopné,

s mnozstvim malych i vétSich hrach na trhu.

e Rozdilnost produktii: Nabidka sluzeb jako §iti na miru nebo opravy se muze lisit v zavislosti
na kvalité a cené, a tak mohou rivalové pfitahovat zdkazniky riznorodymi zplsoby.
e Analyza: Rivalita mezi konkurenty je vysokd, coz nuti firmu neustale inovovat, zaméfit se

na zakaznicky servis a strategicky planovat marketingové aktivity.

Porterova analyza péti sil ukazuje, Ze firma celi riznym vyzvam v konkurencnim prostiedi Siti

a opravy konfekce.

3.5.3 Konkuren¢ni analyza firma Jehlinka

Firma se na trhu $iti a oprav odévl ukdzala jako spolehlivy poskytovatel sluzeb vhodny pro
Siroké spektrum zakaznikid. Firmé nechybi silné stranky, a to Siroké nabidka sluzeb, vhodna pro
rizné typy odévu, coz ji ¢ini flexibilni vici zakazniklim zdkaznik(. Nechybi osobni a divérny
ptistup, ktery poskytuje zdkaznikim. Co se tyce slabych stranek. Oproti konkurenénim firmédm
ma slabsi marketingovou pfitomnost, a to ve sméru aplikace informatiky a socidlnich siti.
Ohledn¢ prilezitosti by se firma Jehlinka méla zaméfit na rozsifeni aktivit jako naptiklad
krouzek Skoleni §iti a oprava konfekce nebo aplikaci online informativnich nastroj (reklama

na socialnich sitich, webové stranky apod.).

Dale hrozby jsou soucasti konkuren¢ni analyzy. Stanoveni cen pro zékazniky v porovnani
s konkurenci. Ceny jsou orientacni. Informace byly poskytnuty formou rozhovoru. Déle narist
online platforem, které poskytuji Siti a opravy s doru¢enim domu, zvySuje tlak na klasické

kamenné provozy. Zakaznici preferuji pohodlnost a moznost snadného objednéani, coz muize
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ohrozit zdkaznickou zékladnu. Dale rychly vyvoj technologii v oblastech §iti a uprav odévi,

jako je automatizace a pouziti pokrocilych technik, miize posunout konkurenci kuptedu,

zatimco firma mize zaostavat, pokud nebude investovat do novych technologii.

V zavéru lze fici, Ze ma firma dobré zdklady pro konkurenceschopnost na trhu, avsak je

nezbytné pracovat na osloveni novych zékaznikli a posileni marketingové strategie. Efektivni

vyuziti online nastrojii pro propagaci a zvyseni dostupnosti sluzeb by mohlo pfispét k jejimu

uspéchu. Porovnani cen s konkurenci viz Tabulka 8 — Priloha F.

3.6 Hodnotova nabidka pro firmu Jehlinka

Kvalita sluzeb: Firma se zamétuje na poskytovani vysoce kvalitnich sluzeb Siti a oprav
konfekce. Firma ma dlouholeté zkuSenosti v oboru a pouziva peclivé techniky a kvalitni
materialy, coz zajiStuje, ze kazdy vyrobek je zpracovan s maximalni preciznosti. Db4 na
detaily, coz se projevuje v konecném vzhledu a trvanlivosti oprav.

Kvalitni zakaznicky servis: Diiraz na zékaznickou spokojenost je pro firmu prioritou.
Nabizi osobni piistup ke kazdému zdkaznikovi. Firma nasloucha potiebam zékaznika a radi
mu jak s opravami, tak se $itim na miru.

Cenova dostupnost: Firma nabizi konkurenceschopné ceny za vSechny sluzby. SnaZzi
se poskytnout skvélou hodnotu za penize, aniz by obétovala kvalitu. Jedna
se o transparentni cenovou politiku, kterd znamena, ze zdkaznici védi, za co plati, a mohou
si byt jisti, ze neplati vice, nez je nutné.

Flexibilni casové dodéani: Zakaznici oceni rychlou a flexibilni dobu dodani. Firma si
uvédomuje, ze Cas je pro zdkazniky cenny, proto se snazi, aby se ve vétsing piipadii plnily
terminy, které si klienti stanovi.

Siroka 8kala sluzeb: Firma nabizi zékladni opravy a Gipravy odévi, pies §iti na miru, az po
odborné Upravy svatebnich Satli a kostymu. Jehlinka poskytuje Siroké spektrum sluzeb
pfizptsobenych riznym potifebam zakaznikl. Bez ohledu na to, zda jde o drobnou opravu

nebo slozitéjsi upravu, jsou na to pfipraveni.

Jehlinka se od konkurence odliSuje pfedevsim diky vysoké kvalité sluzeb, vynikajicimu

zakaznickému servisu, cenové dostupnosti, flexibilnimu casovému dodani a Siroké nabidce

sluzeb. Vyberte si nasi firmu, a my se postardme o to, abyste byli s vysledkem maximalné

spokojeni.
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4 Navrh marketingové strategie pro vybranou firmu

Strategie pro konkrétni firmu zahrnuje nasledujici text.

4.1 Operacni strategie pro firmu Jehlinka

Operacni strategie firmy se zaméfuje na efektivni fizeni internich procest, které podpofi
poskytovani kvalitnich sluzeb, zvySeni produktivity a zajisténi spokojenosti zdkazniku.
Zvyseni efektivity procesii — optimalizace pracovnich postupli a minimalizace zbyte¢né ztraty
Casu a zdroju.

Zajisteéni kvality sluzeb — udrzeni vysokych standardii kvality v poskytovanych sluzbach §iti na
miru.

Flexibilita a rychlost reakce — zajisténi schopnosti rychlé reakce na ménici se pozadavky
zakaznikl a trendiim na trhu.

ZlepSeni zakaznické zkuSenosti — vytvofeni piijjemného a profesiondlniho prostfedi pro
zakazniky a zajisténi vynikajiciho zakaznického servisu.

Interni procesy a struktura — organizace pracovniho prostoru: udrzovat dobie uspofadané

a efektivni pracovni prostory, které umozni rychly a efektivni pohyb pracovnikii a minimalizuji

zbytec¢né piechody mezi riiznymi pracovnimi misty.

Definice pracovnich roli — jasné vymezeni pracovnich roli a odpovédnosti v ramci tymu, aby

kazdy ¢len védél, co se od n¢j ocekava, a mohl efektivné plnit své tkoly.

Vzdélavani a Skoleni zaméstnancii — pravidelna skoleni a vzdélavaci programy zaméfené na
zlepSeni dovednosti zaméstnancli v oblasti Siti, zakaznického servisu a pouzivani modernich
technologii.

Provozni procesy — pfijimani objednavek a zdkaznicky servis.

Zpracovani objednavek bude probihat osobné. Poskytovani zakaznického poradenstvi
a informaci o sluzbach, cenach a odhadech ¢asu realizace.

Realizace zakéazek — vytvoteni standardni provozni smérnice pro kazdou sluzbu, ktera popisuje
jednotlivé kroky od pfijeti objednavky po predani hotového vyrobku. Zajisténi potfebného

materidlu a nastrojii pro kontinuitu provozu.
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Kontrola kvality — zafizeni smérnic pro kontrolu kvality, které zajisti, ze kazda zakazka spliuje
vysoké standardy kvality, nez ji zakaznik obdrzi. Pravidelnd zpétna vazba od zdkaznikl

a interni hodnoceni kvality sluzeb.

Technologie a inovace — investice do moderniho vybaveni: pofizeni kvalitnich Sicich strojii
a nastroji, které umozni efektivni a precizni praci. Digitalni platformy: vytvoifeni
a optimalizace webovych stranek, vizitek, loga, slevovych kupdnd, reklamy na socialnich siti.
Automatizace procest: zkoumani moznosti automatizace (napi. pomoci softwaru pro fizeni
objednavek, sledovani stavu zakazek a spravy inventare), kterd minimalizuje administrativni
ZAatéz.

Sledovani vykonnosti — systém KPI (kli¢ové ukazatele vykonnosti): stanoveni cild, jako jsou
doba zpracovani objedndvek, mira spokojenosti zakaznikli, mira dokonceni zakdzek v terminu
a podil vracenych zakazek. Pravidelnd vyhodnoceni: pofadani pravidelnych hodnoticich
schiizek pro analyzu uspéSnosti operacni strategie, identifikaci problémovych oblasti a
implementaci napravnych opatteni, viz Tabulka 7 — Priloha E.

4.2 Strategie rustu pro firmu Jehlinka

Strategie rastu je klicovym prvkem pro rozvoj firmy, kterd se chce prosadit na trhu s opravami
a Sitim konfekce. Cilem této strategie je zvyseni trzeb, rozsiteni zakaznické zakladny a celkové

posileni pozice spole¢nosti v konkuren¢nim prostiedi.

Diverzifikace nabidky sluzeb — firma muze rozsitit nabidku o nasledujici sluzby:

e personalizované §iti na miru pro jednotlivce (napf. svatebni Saty, kostymy);

e opravy a upravy pro specifické segmenty (napf. uniformy, plesové Saty);

e servis pro firemni zdkazniky, které zahrnuje Siti a opravy reklamniho oblecent;

e sezoOnni sluzby — zavedeni sezonnich nabidek (naptiklad pfipravy obleceni na Iéto a zimu)
k osloveni zakazniki v riznych obdobich roku.

e Vytvoreni kurzu S$iti

4.2.1 Vytvoreni kurzu Siti

Strategie vytvoreni interniho krouzku $iti a opravy konfekce na nabor talentovanych zajemcii

pro firmu Jehlinka.

Strategie Skoleni a rozvoje tymu je kli¢ovym prvkem pro zajisténi kvalitnich sluzeb a dosazeni

konkuren¢ni vyhody v oblasti $iti a opravy konfekce. Firma se zaméfi na vytvorfeni interniho
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krouzku $iti a opravy konfekce a na nabor talentovanych pracovnikli, coZz umozni zvysit

odbornou zdatnost tymu a posilit jeho pozici na trhu.
Cil krouzku

Krouzek bude orientovan na zdokonalovani dovednosti zaméstnancii v rtiznych aspektech $iti

a oprav konfekce. Zaroven bude podporovat kreativitu a sdileni znalosti mezi zaméstnanci.
Cinnost krouzku

e Pravidelnd Skoleni: Organizace pravidelnych workshopli zaméfenych na specifické
techniky S$iti, upravy odévil a trendy v modé. MiiZze zahrnovat jak Skoleni vedena interné,
tak Skoleni externimi odborniky.

e Spolecné projekty: Vytvoreni tymovych projektii, kde z4jemci mohou spolupracovat na
konkrétnich zakazkach nebo modnich navrzich, ¢imz posili tymovou spolupraci a rozvinou
praktické dovednosti.

e Demonstrace a prezentace: Umoznéni zajemcim prezentovat své vlastni projekty nebo
techniky, aby ostatni mohli tézit z jejich zkuSenosti a napadu.

e Motivace Ucasti: Poskytnout zvyhodnéni pro zaméstnance, ktefi se zapoji do krouzku,
napiiklad moznost ziskéani certifikatli, slevy na sluzby firmy nebo odmény za zapojeni do

projektu.

Nébor talentovanych pracovnikti

e Zajisténi vysoce kvalifikovaného personalu, ktery ma znalosti a vaSenn pro oblast
Siti a modniho designu, aby firma mohla vyrazné rozsifit nabidku sluzeb a udrzet kvalitu

prace.

Strategie Skoleni a rozvoje tymu pro firmu Jehlinka se zaméfuje na vytvareni krouzku Siti

a opravy konfekce, ktery posili dovednosti a spolupraci zajemcu.
pravy ry p polup )

ZlepSeni online pfitomnosti
e Tvorba webovych stranek — vytvofeni moderni a atraktivni webové stranky.
e Aktivni pfitomnost na socidlnich siti jako Facebook a Instagram, které umoznuji interakci

se zakazniky a propagaci sluzeb.
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Marketingové aktivity

e (ilené¢ marketingové kampané: Zaméfeni na mistni trh pomoci reklamnich kampani
a letakt. Nabidky slev pomoci slevovych kuponu pro nové zakazniky a akéni nabidky
mohou povzbudit navstévnost.

e Veérnostni program: Zavedeni programu pro stalé zdkazniky, ktery nabizi slevy nebo
bezplatné sluzby po ur¢itém poctu zakazek.

e Spoluprace s influencery: Navazani spoluprace s mistnimi influencery a blogery v oblasti

mady, kteti mohou propagovat sluzby firmy.
Ziskavani zpétné vazby a analyza trhu

e Sbér zakaznické zpétné vazby: Aktivné sbirat ndzory a recenze zakaznikd po dokonceni
zakdzky na zlepSeni vykonu a zajiSténi vysoké trovné spokojenosti.
e Trzni analyzy: Pravidelné provadét analyzu konkurence a trhu, aby se identifikovaly trendy

a ptilezitosti k dalsi expanze a ristu.

Strategie ristu pro firmu Jehlinka se zaméfuje na diverzifikaci sluzeb, zlepSeni online
pfitomnosti, marketingové aktivity, vzdélavani a expanze do novych trhii. Implementace téchto
krokli povede k posileni postaveni firmy na trhu, zvySeni trzeb a zajiSténi dlouhodobého

uspéchu.

4.2.2 Digitalni marketingova strategie pro firmu Jehlinka

Podkladem pro digitadlni marketingovou strategii webové technologie a socidlnich siti je

interview s majitelkou firmy, viz Priloha H.

Digitalni marketingova strategie pro firmu Jehlinka se zamétuje na zvySeni viditelnosti znacky,
osloveni cilové skupiny a zvySeni piijmi prosttednictvim riznych digitalnich kanald. Strategie
zahrnuje tvorbu webovych stranek, logo, vizitky, newsletter, e-mailovy marketing, slevové
kupony uvetejnény na socialni siti Facebook a reklamou na instagramu zaméienou na krouzek

Siti. Sbér pozadavkl viz Tabulka 9.
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Tabulka 2 Pozadavky

Webové stranky musi byt sprdvné nastavené v rozliSeni ohledné
spravného zobrazeni, jak na PC, tak na mobilnim telefonu. Nezbytnou
soucasti webovych stranek musi byt logo umisténé v levém hornim rohu
nebo uprostfed. Webové stranky musi mit nastavené SEO. Jedna
Pozadavky na webové varianta musi obsahovat povidani o nas, sekci ,,Nemate co na sebe?”,

strénky dale potom skoleni, kontakt, adresu, telefon, e-mail, webovy odkaz a
oteviraci dobu. Druhd varianta musi obsahovat pro¢ zvolit nas, nase
latky, ukazka naSi prace, Skoleni, kontakt, adresu, telefon, e-mail,
webovy odkaz, oteviraci dobu. Ob¢ varianty navrhnout v atraktivnich

barvach (napf. modra, bila, zlata, fialova).

Staci pouze jeden navrh, kde newsletter musi obsahovat nazev Jehlinka,
jméno a pfijmeni, adresu, telefon, firemni e-mail, odkaz na web, dale
Pozadavky na newsletter odkaz na ptihlaseni na blog pro zajemce, ktery chtéji odebirat informace
na newsletter ohledn¢ akci a aktualnich nabidek, které budou zasilany e-

mailem. Svétla barva svétla v jakékoliv varianté.

Soucasti loga musi byt nazev Jehlinka — §iti a oprava odévi. Logo by
m¢élo byt moderni a jednoduché, reflektujici hodnoty nasi znacky. M¢lo
Pozadavky na logo by byt dobfe viditelné a snadno rozpoznatelné i v mensich formatech.
Barvy mohou byt napt. modra, bila, zlata nebo fialova a logo by mélo

byt dodano ve vektorovém formatu pro snadnou skélovatelnost.

Soucasti vizitek musi byt logo, jméno a pfijmeni, dalsi varianta bez
jména a piijmeni, adresa, telefon, firemni e-mail, odkaz na web. Vizitky
. L. musi myt moderni vzhled. Vizitky musi byt pfizptisobeny pro tisk. Logo
Pozadavky na vizitky o ) o
na vizitce musi byt umisténo idealn¢ v levém horni rohu anebo na
sttedové pozici. Barvy vizitek musi navazovat na barvy loga (modra,

bila, zlata, fialova).

Slevovy kupon by mél byt zvefejnén na socialni siti Facebook, at’ uz
v placené nebo free zon€¢. Kupon musi obsahovat urcitou slevu, ktera
plati na jakoukoliv prvni sluzbu. Sleva musi byt specifikovana v
. i procentech. Dale musi obsahovat firemni logo. Nesmi chybét stanovena
Pozadavky na slevovy kupon . .
doba platnosti. Slevovy kupon bude platny pouze pfi osobnim setkdnim
v kamenné prodejné. Na pozadavek majitelky slevovy kupon musi byt
segmentacné a graficky navrhnuty pro Zeny, muze a sle¢ny. Designové

musi slevové kupony pisobit hiejive a prehledné.

Zdroj: viastni zpracovani, Word, 2024
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4.3 Shrnuti a Doporuceni pro zlepSeni

V dne$nim dynamickém podnikatelském prostiedi je klicové mit jasné definovanou
marketingovou strategii, kterd zahrnuje stanoveni cilli, efektivni sbér dat a jejich analyzy
a promysleny vyrobni program. Definovani cili umozniuje firm¢ orientovat své Usili a méfit
uspéch svych aktivit. Sbér dat a jejich analyza poskytuji cenné informace o trhu, konkurenci
a pottebach zékaznikl, coz podporuje informované rozhodovani. Doporuceni na zlepSeni
vychézejici z analyzy pomahaji ptizplisobit strategii aktualnim trendiim a potfebam trhu, coz
muze vést k dosazeni udrzitelné konkurencni vyhody.

Podpora marketingu: Investice do online marketingovych platforem a socidlnich médii, aby se

oslovila $irsi cilova skupina a ptilakali novi zakaznici.

Diverzifikace sluzeb: Zavedeni novych sluzeb jako personalizované §iti a novych médnich

oprav, které by zvysily pfitazlivost firmy, zavést krouzek na nauku $iti a opravy konfekce.

ZlepSeni zékaznického servisu: Ziizeni programu loajality a nabizeni akci ve formé slevovych

kupéni pro stalé klienty. To by mohlo pomoci udrzet zakazniky.

Analyza konkurence: Prozkoumat uspésné metody konkurencnich firem a implementovat

osvédcené postupy do vlastniho podnikéni.

Pokles trzeb firmy je znepokojujici a upozoriiuje na potiebu strategickych zmén. Je dilezité
provést analyzu trhu a ptizplsobit své sluzby a marketingové strategie aktualnim trendiim, aby

se firma vratila na cestu riistu a prosperity.
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5 Realizace strategie

Tvorba webovych stranek v programu Figma

Webova stranka je v programu Figma [10] vytvafena strukturovanym postupem. Nejprve je
zahdjen novy projekt, kde je pfipraven ramec s rozmé&ry pro desktop. Poté je navrzena navigace
zahrnujici logo a odkazy do menu, které jsou peclivé zarovndvany. V tvodni sekci je umistovan
nadpis a obrazek do tvodniho banneru. Sekce ,,0 nas* je doplnéna textem o firmé a piisluSnym
obrazkem. Déle je sestavovana sekce nabizejici sluzby, kde je popis sluzeb strukturovan do
prehlednych textovych poli. Sekce ,.Skoleni“ je nasledné nastavovéna, texty a obrazky
ilustrujici Skolici programy jsou pifidavany. Paticka stranky je vytvafena s doplnénymi
kontaktnimi udaji. Timto zptisobem je navrh webové stranky v programu Figma [10] uspésné

dokoncen a pfipraven k exportu pro nasledny vyvoj, viz Obrdzek 17, Obradzek 18 — Priloha H.
SEO soucasti webovych stranek

Nastaveni SEO pro webové stranky zacina vyzkumem kli¢ovych slov, kterd jsou relevantni pro
dané odvétvi a cilové publikum. Klicova slova by méla byt strategicky zaclenéna do nazvii
stranek, nadpisli, meta popisti a obsahu, aby se zvysila jejich viditelnost ve vyhledavacich.
Dulezité je optimalizovat technické aspekty webu, jako je rychlost nacitani, responzivni design
pro mobilni zafizeni a struktura URL. Pouziti internich odkazl zlepSuje navigaci na webu
a usnadnuje vyhledava¢lim pochopeni struktury stranky. Kvalitni a pravidelné aktualizovany
obsah pfispiva k vy$§im pozicim ve vyhleddvacich, zatimco optimalizace obrazkli vcetné
pouziti popiskt ,,alt“ pomaha s ptistupnosti a SEO. Monitorovanim vykonu pomoci nastroji
jako Google Analytics a Search Console Ize sledovat uc¢innost v SEO strategii a provadét

potiebné upravy pro dosazeni lepSich vysledktl, viz Obrazek 7.

Stranka Klic¢ova slova Meta titulek Meta popis
Domovska Siti na miru, Siti na miru - Kvalitni Siti a opravy konfekce na
stranka konfekce Jehlinka miru pro kazdého.
O né krejcovska dilna, O nas - Objevte pfibéh nasi krejcovské
nas
historie Jehlinka dilny a nase poslani.
Slusb Upravy odéva, Sluzby - Nabizime Upravy odévl a
uzby
zakazkova vyroba Jehlinka zakazkovou vyrobu obleceni.
o~ B kurzy Siti, Skoleni - Prihlaste se na nase kurzy Siti a
Skoleni ) ; .
workshopy Jehlinka zdokonalte své dovednosti.
kontakt, adresa, e- Kontakt - Jak nas kontaktovat - nase
Kontakt
mail Jehlinka adresa a telefon.

Obrazek 7 SEO (klicova slova, meta titulek, meta popis)
Zdroj: viastni zpracovani, Word, 2024
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E-mailovy marketing (newsletter)

Newsletter ma nckolik klicovych prvki, které vytvareji uzivatelsky piivetivy a vizualné
atraktivni design. V horni ¢ésti je zobrazeno logo firmy, které slouzi jako jasna identifikace
znacky. Pod logem je kratky tvodni text, ktery pfedstavuje hlavni sluzby, jako jsou oprava a $iti
konfekce. Dulezitou soucasti jsou kontaktni informace, které zahrnuji telefonni ¢islo a webovou
adresu. Tyto udaje jsou strategicky umistény a zvyraznény, aby zdkaznik mohl snadno navazat
kontakt. Stranka také obsahuje sekce, které inspiruji zdkazniky pomoci fotografii a popist
jednotlivych produkti nebo sluzeb. Kazdy produkt je doplnén cenovkou, kterd zvySuje
transparentnost a usnadiiuje rozhodovani o ndkupu. Na konci stranky se nachdzi tlacitko pro

ptihlaSeni na blog.

Oranzova barva, kterd je zde dominantni, je Casto spojovana s kreativitou, nadSenim
a pratelskou atmosférou. V kontextu Siti a konfekce tato barva miize evokovat energii
a pozitivitu, pfitahuje pozornost a motivuje zakazniky k akei, naptiklad ke koupi nebo kontaktu.
Bila a svétlé neutrdlni barvy tvoii Cisté a jednoduché pozadi, které dodava strance lehkost
a umoziuje ostatnim prvkiim, jako jsou texty a obrazky, vyniknout. Tato kombinace usnadiiuje
Cteni a zajist'uje, ze dulezité informace a vyzvy k akci jsou jasné viditelné. Nechybi pouziti
ostrych, kvalitnich fotografii produktii nebo ukézek prace firmy nejen vylepSuje vizualni
stranku, ale také buduje duvéru. Celkové je design sjednoceny a harmonicky, coz podporuje

snadnou orientaci a pozitivni zkuSenost uzivatell, viz Obrazek 19 — Priloha 1.
Tvorba loga v programu Canva

K vytvoteni dobrého loga sta¢i dodrzovat nékolik jednoduchych pravidel: logo mé byt smél¢,
jednoduché, srozumitelné, zapamatovatelné. Zakaznici si kupuji logo, tak jako si kupuji produkt

[13].

Sablona je zvolena, at’ uz z piedpfipravenych variant, nebo je pouzito prazdné platno. Nazev
zna¢ky je vloZen a barvy jsou pfizplisobeny podle identity firmy. Grafické prvky, jako jsou
ikony a tvary, jsou pfidany z knihovny Canvy, pfi¢emz lze nahrat i vlastni obrazky. Nakonec

je logo stazeno ve zvoleném formatu, naptiklad PNG nebo JPG, a je pfipraveno k pouziti.

Tti navrhy loga predstavuji rizné designové piistupy, které odrazeji riizné aspekty identity
firmy. Prvni logo vyuziva zemitou hnédou nebo zlatou barvu, kterd evokuje eleganci a tradici.
Minimalistické linie pfidavaji na sofistikovanosti, coz zdlraziiuje vysokou kvalitu
a dlouholetou zkuSenost znacky. Druhy navrh pfinasi modrou barvu, ztélesiiujici modernost

a divéru. Jednoduché geometrické tvary vytvaieji dojem svézesti, symbolizujici inovaci
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a spolehlivost. Tteti logo pouziva fialovou barvu a kaligrafické prvky, coz ztélesiuje kreativitu
a originalitu. Tento umélecky pfistup zdiraziiuje jedinecnost a individudlni pfistup k femeslu,
viz Obrazek 8. Dobry trenér neméni uspéSny tym, dobry designer nezahazuje GspéSny design

[30].

B2 JEHLINKA
=

$1Ti A OPRAVA ODEVD

JEHLINKA

51Tl A OPRAVA ODEVD

Obrazek 8 Navrh firemnich log

Zdroj: vlastni zpracovani, canva.com, 2024
Tvorba vizitky v programu Canva

Vizitka je navrzena v klasickych rozmérech 85 x 55 mm, které jsou standardni pro bézné
vizitky. Tim se zajist'uje, Ze vizitka bude perfektné pasovat do standardnich vizitkaii a bude
viditelna a snadno Citelnd. Do Sablony se zavede logo, jméno, kontaktni informace a dalsi
relevantni tidaje. Nasledné se upravi barevné schéma, pisma, zarovnani textu a dalsi grafické
prvky. Mize se pridat i obrazek na pozadi. Po dokonceni se vizitky ulozi ve zvoleném formatu

(PDF, JPG, PNQG) a jsou pfipraveny k tisku, viz Obrazek 9.

€ 666555444 Q
@ sitioprava@jehlinka.cz @ sitioprava@jehlinka.cz

Renata Jehlinka
Modni navrhaika

€ 666555444
@
@
Q

JEHLINKA

°Z3 JEHLINKA
1

Renata Jehlinka
Modni névrhaika

666 555 444 Trida Miru 254, Pardubice

Obrazek 9 Navrh firemni vizitky
Zdroj: viastni zpracovani, canva.com, 2024
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Tvorba slevovych kuponi v programu Canva na socialni sit’ Facebook

Pro tvorbu slevovych kupont na socidlni sit’ Facebook je tieba nejprve definovat cil kuponu.
Naptiklad pfildkat nové zdkazniky nebo zvysit prodej konkrétniho produktu. Pak je potieba
vytvofit navrh kuponu pomoci grafickych néstrojt, jako je program Canva, s dirazem na
vizualni atraktivitu a zahrnuti vSech diilezitych informaci, jako jsou slevy, kod, datum platnosti
a podminky pouziti. Obrazek kuponu musi byt optimalizovan pro pozadavky facebooku,
standardné naptiklad 1200 x 628 pixelt. Déle je tfeba vytvofit kratky a vystizny text piispévku,
ktery motivuje k akei, naptiklad: ,,Vyuzijte 10% slevu na vas prvni ndkup!* Dobré je i ,,Pouzijte
kod XYZ pfti placeni.” Pro zvySeni dosahu je tfeba uvést ptispévek ve vhodnou dobu, kdy je
dana cilova skupina nejaktivnéjsi.

Dale je tfeba upravit Sablonu, kde lze pridat text, zménit jednotlivé prvky a barvy, pouzit rizné
obrazky atd. Dale je tfeba se zabyvat grafikou, kterd je umisténa piimo v programu Canva nebo
lze 1 nahrat vlastni grafickou tvorbu. Jakmile je navrh hotovy, zvolime poli¢ko stdhnout
a vybereme format souboru (napt. PNG, JPEG, PDF). Poslednim krokem slevového kupénu je

distribuce na socialni siti, viz Obrazek 10.

W72 JERLINKA PR— 5 rosara
|L|l|l|l|\ll Sitra

DDDDDD s
oprava konfe |\\ €
zilkclu:lwumncprvnl YR
zakézku.
Piati pouze prl osobnim
od J.hlnl«u: > 5

Ziokojte slevu 10%

Platnost do 31.12.2026

W72 JERLINK
Jehlinka - Sitira
oprava konfekce

Ziskejte slevu 10% na prvni
zakézku.

Jehlinka - sitfa
oprava konfeke
iskejte slovu 10% na prvni

Piati pouze pii
e otuicros

Fomem m ®

72 TERLIN
l(lllllll\(l sitira
oprava konfekce

Ziskejte slevu 10% na prvni
zakéazku.

B JEHLINKA
Jehlinka - sitia

oprava konfekcee
Ziakejto sievu 10% na preni
zakéazku.

Plati pouze pfi osobnim
odbaru. wwwjehlinka.cz

Obrazek 10 Navrh slevového kupon na socialni siti Facebook
Zdroj: viastni zpracovani, canva.com, 2024

Tvorba reklamy v programu Canva na socialni sit’ Instagram

Vetejné skolenti Siti a oprav odévl nejen posili povédomi o odbornosti firmy, ale také poskytne
firm& dalsi zdroj pifjmi. Usp&sni absolventi krouzku by méli moznost navazat dlouhodobou
spolupréci s firmou, coz by firme poskytlo pfistup k talentovanym pracovnikiim a umoznilo

dalsi rist a rozSifeni kapacit.
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Kdyby se krouzek $iti stal popularnim, pomohl by firmé rozsitit své piisobeni. Pti vytvareni
navthu v Canvé je tfeba zvolit rozmér, ktery doporucuje Instagram. Pro piispévky
na Instagramu je idedlni rozmér 1080 x 1080 px pro ctvercové obrazky, 1080 x 1350 px pro
ptispévky na vysku a 1080 x 566 px pro piispévky na Sitku. Déle je tfeba vytvofit vizualy, které
pfitdhnou pozornost — kvalitni fotografie, grafiku, ikony nebo barvy. Dale reklama musi
obsahovat jasny a vystizny text. Jakmile je navrh v kone¢né fazi, je tieba provést export (v PNG

nebo JPG) a nahrat na instagram dle nastavené¢ho rozméru, viz Obrdzek 11.

Obrazek 11 Navrh reklamy na socialni siti Instagram
Zdroj: viastni zpracovani, canva.com, 2024

5.1 Pripominky kone¢ného vybéru varianty
Hodnoceni a vybér vhodného navrhu webu, loga, vizitky a newsletteru ze strany majitelky
zahrnovalo né¢kolik kli¢ovych krokd, které zajist'uji, ze kone¢ny vysledek spliiuje ocekavani

a cile majitelky.
Pfipominky k firemni webové strance

Majitelka webovych stranek Jehlinka odmitla variantu ¢islo 2. Design je vniman jako pfilis
strohy a neosobni. Uvodni obrazek nevyvolava dostate¢nou asociaci s krejéovstvim a chybi mu
emocionalni naboj. Stru¢né feCeno web neni s osobitym charakterem, ktery by zaujal zakazniky
a zdlraznil kvalitu ruéni prace. Zvolena varianta je neosobni a piili§ stroh4,

viz Obrazek 18 — Priloha H.

Pfipominky k firemni vizitce

Majitelka na navrhy firemni vizitky vznaSela nékolik namitek. Modra a fialova barva se k jeji
znacce nehodi. Preferovala elegantnéjsi a luxusnéjsi barvy, které by lépe odrazely tradici
a kvalitu jeji prace. Logo s Sicim strojem bylo vnimano jako pfili§ generické. Majitelka si
predstavovala originaln€jsi logo, které¢ by se 1épe ztotoznovalo s jejim osobnim stylem.

Majitelka si predstavovala na vizitce své jméno. Chtéla, aby byla vizitka osobng&jsi
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a zdlraziovala jeji identitu jako modni navrharky. Majitelka upfednostiiovala jiny styl fontu.

Zvoleny font se ji nezda dostatecné elegantni a profesionalni, viz Obrazek 9.
Pfipominky k firemnimu logu

Majitelka méla k variantdm loga n¢kolik ndmitek. Logo s Sicim strojem bylo povazovéano za
ptili§ banélni a neoriginalni. Majitelka si pfedstavovala logo, které by se 1épe ztotoznovalo
s jejim osobnim stylem a zfetelnéji zobrazovalo jeji ¢innost. Logo s jehlou bylo povazovéno za
prilis abstraktni a nejasné. Majitelka si pfedstavovala logo, které by se lip ztotoznovalo s jejim
osobnim stylem a zietelnéji zobrazovalo jeji ¢innost. Majitelka hledala logo, které by bylo
elegantni, moderni a zfeteln¢ odrazelo kvalitu jeho prace. Ob¢ ptedlozené varianty byly

vnimany jako pfili§ banélni a neodpovidaly jeho piedstavam, viz Obrdzek §.

5.2 Vyhodnoceni kone¢ného vybéru varianty
Pii vybéru konecné varianty pro strategickou implementaci IT néstroju je klicové posoudit

efektivitu a pfinos pro podnikové procesy.
Vybrana kone¢na varianta webové stranky

Majitelka je velmi spokojend s variantou 1. Sd¢lila, Ze web je strukturovan tak, Ze zdlraziuje
odbornost a zavazek k poskytovani kvalitnich sluzeb zdkazniklim. Hlavni casti stranky
Obsahuji navigacni odkazy jako ,,O nas“, ,Sluzby“, ,Nemdate co na sebe?, ,.Skoleni*
a ,,Kontakt®, které usnadnuji pohyb po strance. Tyto sekce umoziuji rychly ptistup k dilezitym
informacim. Hlavni banner neboli Gvodni pruh stranky mé vizualn€ atraktivni design
s obrazkem, ktery odrazi tematiku §iti a textilni prace. Banner obsahuje slogan, ktery zdiraziiuje
zaméfeni na kvalitu a spokojenost zakaznikl. To nejen pfitahuje navstévniky vizualné, ale také
nastavuje ton pro zbytek stranek. Dale Sekce ,,O nas* poskytuje vhled do poslani a hodnot
spolecnosti. Text se zamétuje na dlouhodobé zkusenosti v oblasti zakazkového $iti a oprav. Je
zde snaha ukdzat, Ze tym je slozen z odbornikd, ktefi jsou vaSnivi a peclivi ve své praci. Celkovy
design webové stranky je profesiondlni a elegantni, s diirazem na zajisténi pozitivni uzivatelské
zkuSenosti a prezentaci firmy, jako piedniho poskytovatele kvalitniho zakézkového $iti a oprav,

viz Obrazek 17 — Priloha H.
Souhlas s kone¢nou variantou newsletteru

S vysledkem tvorby newsletteru je vyjadiena spokojenost a souhlas se zvefejnénim ze strany

majitelky. Zvoleni barev je velmi piijjemné na prvni pohled. Moderni design odpovida firemnim
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standardim a plsobi velmi piijjemnym dojmem. Newsletter mad profesionalni vzhled.

Newsletter je klicovy pro budovani znacky a duvéry klientt, viz Obrazek 19 — Priloha L.
Konec¢ny vybér varianty firemniho loga

Majitelka sd¢lila, Ze navrzené logo je jednoduché a snadno zapamatovatelné, coz je klicové pro
vytvareni jeji silné znacky. V konkurenceschopném obchodnim prostiedi si zdkaznici logo
snadno vybavi. Logo reflektuje hodnoty a misi spolecnosti. Je navrzeno tak, aby umoziovalo
rychle porozumét tomu, co nabizime. Logo ma moderni a profesiondlni estetiku, ktera je
v souladu s trendy v naSem odvétvi. Timto zpisobem budeme pisobit diveéryhodné a piijemné
pro nase cilové publikum. Navrzené logo je navrzeno tak, Ze je flexibilni pro riizné aplikace, at’
uz se jedna o webové stranky, tiskoviny nebo reklamni materialy. Odpovidajici barevna paleta

evokuje pozitivni pocity a asociace, viz Obrazek 12.

Obrazek 12 Navrh firemniho loga.
Konec¢na varianta firemni vizitky
Majitelka si vybrala tuto variantu, jelikoz design vizitky je Cisty a elegantni, jasné predava

informace o sluzbach a kontaktech, coz posiluje profesiondlni image spolecnosti, viz

Obrazek 13.

Renata Jehlinka
Modni névrhérka

666 555 444 Trida Miru 254, Pardubice

cz p c

Obrazek 13 Navrh firemnich vizitek

Souhlas s kone¢nou variantou slevovych kupont

Majitelka souhlasi s konecnou variantou slevového kuponu. Libi se ji graficky design
a potvrzuje, ze vSechny pozadavky, které uvedla, byly v kupénu splnény. Je spokojena

s vysledkem, viz Obrdzek 14.
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Obrazek 14 Navrh slevovych kuponii na socialni sit Facebook

Souhlas s kone¢nou variantou reklamy na instagramu

Design je pfijemny na prvni pohled. Majitelka souhlasi s konecnou variantou reklamy

na instagramu. Reklama je pfipravena na zvetejnéni, viz Obrdzek 15.

- B’ JEHLINKA °—

@ oo h‘ $1Ti A OPRAVA ODEVD Mimzhom
Q team Chces se naudit §it?
@ objewite -
® Reels
V' zprivy
Q  uUpozornini
Vytvorit L=
Behlinka.cz
Profil o O V N

Obrazek 15 Navrh reklamy na socialni siti Instagram

5.3 Celkové nacenéni marketingovych a IT sluzeb pro firmu Jehlinka

V ramci komplexniho marketingového planu pro firmu Jehlinka bylo provedeno nacenéni

zakladnich sluzeb, které zahrnuji viz Tabulka 10 — Priloha J.

e Tvorba webovych stranek: Profesionalné navrzené webové stranky, které slouzi jako hlavni
platforma pro prezentaci sluzeb a kontakt se zdkazniky.

e Tvorbaloga: Design loga, které reprezentuje znacku a jeji hodnoty, a pomaha budovat brand
recognition.

e Tvorba vizitek: Vytvofeni vizitek pro prezentaci a networking, které zahrnuji design
a kontaktni informace pro efektivni osloveni zdkazniki.

e Tvorba newsletteru: Design a obsah pro pravidelné e-mailové komunikace se zakazniky,
zaméfeny na aktualizace a akéni nabidky.
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e Tvorba slevovych poukazek: Navrh a tisk slevovych kupoéni, které budou motivovat
zakazniky k opakovanym nakuptm.

e Tvorba reklamy na instagramu: Vytvareni a sprava reklamnich kampani na platformé.

5.4 Shrnuti paté kapitoly
Marketingova strategie je klicova pro zvySeni povédomi o znacce, zlepSeni zakaznické
zkuSenosti a stimulace prodeje prostfednictvim efektivni prezentace produkti a sluzeb.

Zahrnuje budovani komunity a flexibilni pfizptisobovani se trhu.
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ZAVER A SPLNENI CILE

V ramci této bakalatské prace je cilem zaméfeni se na vytvoreni nové marketingové strategie

s vyuzitim IT nastroj.

Za prvé, modernizace webovych stranek a jejich optimalizace pro vyhledavace (SEO) zajisti,
ze firmu bude snadné vyhledat potencidlnimi zdkazniky. Profesionalni webové stranky, které
poskytnou detailni informace o nabizenych sluzbach, marketingovy e-mail newsletter zajisti
zakaznické reference, zvySi divéryhodnost firmy, ale také usnadni zékaznikiim proces

objednavani a komunikace.

Redesign loga a navrh vizitek pfedstavuji diilezité kroky k vytvofeni jednotné a moderni
vizualni identity firmy. Firemni logo, které je moderni a atraktivni, mize vyrazné zlepsit
rozpoznatelnost znacky mezi potencidlnimi zdkazniky. Modernizaci vizualni identity miize
firma vyjadfit své ambice a profesionalitu, coz pfispéje k budovani diveéry u klienti

a obchodnich partnerd.

Navrhnuté vizitky reflektuji hodnoty a poslani dané firmy, pficemz se dbalo na moderni design,
ktery je atraktivni a zapamatovatelny. Celkové lze fici, Ze firemni vizitky predstavuji dilezity
prvek v marketingovém plénu a strategii komunikace, ktery umozni propojeni se zédkazniky

a partnery efektivngji a se siln¢jSim dlirazem na profesionalitu a odborné dovednosti.

Zamér je i na zavedeni a tvorbu slevovych kupont jako inovativniho marketingového néstroje
pro danou firmu. Slevové kupdny piedstavuji efektivni zplsob, jak motivovat stdvajici i nové

zakazniky k nakupu.

Pii navrhu newsletteru je kladeny dlraz na jeho atraktivni design, ktery odpovidd vizualni
identit¢ firmy a je snadno Citelny na rtiznych zafizenich, véetné mobilnich telefonli. Obsah
newsletteru je zaméfen na rtizné aspekty sluzeb, vcetné novinek v Sicim krouzku, specidlnich

akci a slevovych kupéni, coz zdkazniklim poskytne motivaci k dal§imu zajmu a prodeji.

Dale zavedeni reklamy na socialni siti Instagram zaruc¢i zavedeni krouzku $iti a oprav konfekce,
ktery ptedstavuje inovativni rozsifeni nabidky firmy. Vetejné Skoleni $iti a oprav odévi posiluje
poveédomi o odbornosti firmy a buduje jeji reputaci jako lidra v oboru. Navic moznost navazani
dlouhodobé spoluprace s UspéSnymi absolventy krouzku poskytuje firmé pfistup

k talentovanym pracovnikiim.
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Implementace profesionalnich ndvrhi firemniho loga, firemnich webovych stranek, firemnich
vizitek, aktivni vyuziti emailového marketingu newsletteru a zavedeni socidlni reklamy na

facebooku a instagramu mohou vyrazné€ zvysit viditelnost a atraktivitu firmy.

V zavéru lze konstatovat, ze diky témto krokiim bude dand firma na dobré cesté k udrzeni
a dal$imu rozvoji v oblasti Siti a opravy konfekce. V budoucnu bude dulezité pokracovat
v monitorovani trendd, sbéru zpétné vazby od zédkaznikli a adaptaci strategii tak, aby se firma

udrZela konkurenceschopna a relevantni na trhu.

Zavérem je tfeba zdiiraznit, ze firma ma vysoky potencial pro Uspéch a riist v sou¢asném trhu.
Klicovym aspektem pro dosaZeni téchto cilli je ochota implementovat inovativni strategie
a prizplsobit se ménicim se trendim a potfebam zdkaznikii. Vyuzivani modernich nastrojl,
jako je digitalni marketing, socidlni sit¢ a ptimy marketing prostfednictvim newsletterii, umozni
firmam oslovit Siroké publikum a zlepsit interakci se zdkazniky.

Zminéné navrhy poskytnou inspiraci k aktivnimu vyuzivani inovaci a technologii, coz firmé
pomuze nejen prezit v konkurenénim prostredi, ale i prosperovat. V zavéru je tieba fici, ze stat
se moderni a adaptabilni firmou znamen4 jit s dobou a pfijimat novinky, které mohou byt klicem

k uspéchu a dalSimu rozvoji.
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PRILOHA A

Tabulka 3: Prvky marketingové strategie

) ) Zkoumani charakteristik a potfeb cilové
Analyza cilového trhu )
skupiny.

) ) Planovani a navrh sortimentu produktl a
Vyrobni program
sluzeb.

Financni analyza Hodnoceni finanéni vykonnosti a stability.

) Y Identifikace trend( a zmén v poptavce po
Analyza trendu sluzeb )
sluZbach.

) Hodnoceni silnych a slabych stranek,
Interni SWOT analyza S )
pfileZitosti a hrozeb.

] L Strategie pro produkt, cenu, distribuci a
Marketingovy mix '
propagaci.

Komunikacni mix Plan komunikaénich aktivit pro dosazeni cild.

o ] Optimalizace provoznich procesu a
Operacni strategie S S o
efektivniho vyuziti zdroju.

o Identifikace a realizace prileZitosti k rozsifeni
Strategie rustu S
podnikani.

Posouzeni vlivu politickych, ekonomickych,
Externi PESTLE analyza .
socialnich faktora atd.

] Analyza konkurencniho prostredi a
Porterova analyza . . .
prumyslovych sil.

g . Srovnani s konkurenci a vyhodnoceni
Konkurenéni analyza . )
konkurenénich vyhod.

Definice pfidané hodnoty nabizené
Hodnotova nabidka pro firmu :
zakazniky.

S e Plany na nabor, skoleni a udrzeni talentl ve
Strategie ziskani a skoleni tymu

firme.
Komplexni digitalni Vypracovani efektivnich digitalnich kampani
marketingova strategie a online pfitomnosti.

Zdroj: viastni zpracovani, Word, 2024
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PRILOHA B

Finanéni

analyza firmy

Mésiéni Trzby v K&

70 000,00 K&

Trzby Siti a Oprava konfekce ( 2019-2023)

65 000.00 KE —__

60 000,00 K&

50 000,00 K&

40 000,00 K&

30 000,00 K&

20 000,00 K¢

10 000,00 K&

- K&
Rok 2019

Triby v (KE) Mésicné 65 000,00 KE 63 000,00 KE 50 000,00 K&

63 000,00 Ké

50 000,00 K&~ 49 000,00 K¢

2020 2021

2022
49 000,00 K&

40 000,00 K&

2023
40 000,00 K&

Obrazek 16 Trzby za Siti a opravu konfekce (1995-2024)

Zdroj: viastni zpracovani, Excel, 2024

Roc¢ni trzby budeme vypocitavat jako 12nasobek mésicnich trzeb pro kazdy rok.

Tabulka 4 Priumérné rocni trzby

Rok | Mgsicni trzby (K&) | Rocni trzby (K&)
2019 65 000 780 000
2020 63 000 756 000
2021 50 000 600 000
2022 49 000 588 000
2023 40 000 480 000

Zdroj: viastni zpracovani, Word, 2024
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Pro zjisténi ro¢niho poklesu trzeb se¢teme rozdil mezi jednotlivymi lety viz. Tabulka 4.

Tabulka 5 Rocni pokles trzeb

Zdroj: viastni zpracovani, Word, 2024

Rocéni trzby Meziro¢ni pokles

Rok % poklesu
(K9) (K9)

2019 780 000 - -
2020 756 000 24 000 (24 000 /780 000) * 100 = 3,08 %
2021 600 000 156 000 (156 000/ 756 000) * 100 = 20,64 %
2022 588 000 12 000 (12000 / 600 000) * 100 = 2,00 %
2023 480 000 108 000 (108 000 / 588 000) * 100 = 18,37 %

Celkovy pokles trzeb mezi rokem 2019 a 2023 je 780 000 K¢& — 480 000 K¢ =300 000 K¢.

Tabulka 6 Rozpocet bez zaméstnancii a IT technologie

Zdroj: viastni zpracovani, Word, 2024

Kategorie M¢sicni naklady (K<) Ro¢ni naklady (K<)
Pronajem prostor 15000 180 000
Ugetni sluzby 1500 18 000
Material (textilie, nité apod.) 3 000 36 000

Naéradi a vybaveni 500 6 000
Voda, elektfina, plyn 1200 14 400
Celkem 21200 254 400

Historie mési¢nich trzeb

2019: Trzby dosahly vrcholu s 65 000 K¢. Tento rok byl pravdépodobné ovlivnén stabilni

poptavkou po opravach a $iti, mozna i pfiznivou ekonomickou situaci.

2020: Doslo k mirnému poklesu trzeb na 63 000 K¢, coz mohlo byt zptisobeno drobnymi

hospodatskymi vykyvy nebo zménou v preferencich zékaznik.

2021: Trzby klesly na 50 000 K¢&. Tento pokles by mohl byt zpiisoben sezonnim poklesem

poptavky nebo konkurenci ze strany rychlych mddnich znacek.
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2022: Pokles pokracoval s trzbami 49 000 K¢. Tento rok mohl byt poznamenan jak rostouci
konkurenci, tak zménou uzivatelskych navyku, kdy vice zakaznikl preferuje rychly nakup

nového obleceni.

2023: Nejnizsi trzby za sledované obdobi s 40 000 K¢. Tento pokles poukazuje na vazné
problémy, které mohou zahrnovat nejen konkurenci, ale také nedostatek marketingovych

a informacnich aktivit. Je tieba zavést inovace ve sluzbach a tkonech, viz Tabulka 6.

Tabulka 7 Historie mésicnich trzeb

Zdroj: viastni zpracovani, Word, 2024

Rok 2019 65 000 K¢
Rok 2020 63 000 K¢
Rok 2021 50 000 K¢
Rok 2022 49 000 K¢
Rok 2023 40 000 K¢
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PRILOHA C

Podklady pro vyzkumné otazky marketingové strategie a aktivit je interview s majitelkou firmy.

VOI1: ,,Jak efektivne vyuzivaji soucasné marketingové aktivity podniku webové technologie

a marketingovych aktivit na socialnich sitich?

Tato vyzkumna otazka se zaméfuje na analyzu soucasnych marketingovych aktivit podniku
a jejich vyuziti webovych technologii. Cilem je zjistit, jaké konkrétni néstroje a platformy jsou
vyuzivany, jaky je jejich dosah, efektivita a jaké vysledky pfinasSeji. Vyzkum se bude zabyvat
analyzou webové pritomnosti podniku, véetné SEO (optimalizace pro vyhledavace),

e-mailového marketingu a obsahového marketingu.

VO2: , Jaké jsou hlavni prekazky a vyzvy, kterym podnik celi pri implementaci webovych

technologii, a marketingovych aktivit na socialnich sitich? *

Druhé vyzkumna otazka se zamétuje na identifikaci prekdzek a vyzev, které omezuji efektivni
vyuziti webovych technologii v marketingové strategii podniku. Cilem je zjistit, zda jsou tyto
prekazky technické, organizacni, financni, nebo souvisejici s nedostatkem znalosti
a dovednosti. Vyzkum se bude zabyvat problémy, které zaméstnanci vnimaji jako dilezité,
a bude hledat pficiny téchto problémii. Dilezitou soucasti bude také analyza toho, jak tyto

vyzvy ovliviiuji celkovou marketingovou strategii a jeji vysledky.

VO3: ,,Jakeé strategie a taktiky by mély byt implementovany pro zlepSeni vyuziti webovych

technologii v marketingové strategii podniku? “

Ttreti vyzkumna otdzka se zamétuje na navrh konkrétnich strategii a taktik, které mohou byt
implementovany pro zlepSeni vyuziti webovych technologii. Cilem je identifikovat osvédcené
postupy a inovativni piistupy, které mohou podniku pomoci dosédhnout lepSich vysledk.
Vyzkum bude zahrnovat navrhy na optimalizaci souc¢asnych procesti a doporuceni novych

nastroju a technologii, které mohou zvysit efektivitu marketingovych aktivit.

V préci budou pouzity riizné metody vyzkumu a analyzy, které nam umozni ziskat komplexni
a hluboké porozuméni soucasné marketingové strategie podniku a identifikovat optimalni
postupy pro jeji zlepseni. Reserse literatury (kriticky prehled) a dostupnych zdroji bude prvnim
krokem v procesu vyzkumu. Cilem reSerSe je shromazdit a analyzovat existujici teoretické

poznatky a empirické studie tykajici se marketingovych strategii a webovych technologii.
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Kvalitativni rozhovor s dilleZitym manazerem podniku bude dal§im dalezitym néstrojem. Cilem
interview je ziskat hluboky vhled do sou€asnych marketingovych praktik podniku, pochopit
jejich zkuSenosti, vnimané vyzvy a piekazky, a také jejich nazory na potencidlni zlepSeni.
Rozhovor bude strukturovdn a zaméfen na konkrétni témata, jako je vyuziti webovych
technologii, interni procesy a strategie. Vysledek rozhovoru poskytne kvalitativni data, ktera

budou dulezita pro interpretaci a ndvrh nové strategie.
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PRILOHA D

Podkladem pro SWOT analyzu je interview s majitelkou firmy.

Otazka: Mohla byste strucné predstavit vasi firmu a jeji hlavni cinnosti?

Odpovéd: NaSe firma se zaméfuje na opravy a Siti konfekce na zakazku. Provozujeme
kamennou prodejnu, kde nabizime Sirokou Skalu sluzeb od drobnych oprav odévil po $iti na

miru podle individualnich pozadavkl zakaznika.
Otazka: Jake marketingové aktivity v soucasnosti vyuzivate?
Odpovéd: V soucasnosti se spoléham hlavné na osobni doporuceni a Ustni Sifeni dobrych

referenci od naSich stalych zakaznik. Nemdm zadné webové stranky, socialni sité nevyuzivam,

firemni logo je zastaralé a vybledlé a vizitky nevyuzivam.
Otazka: Jak efektivné podle vas vase marketingoveé aktivity vyuzivaji webové technologie?

Odpovéd: Upiimné, nase marketingové aktivity vibec nevyuzivaji webové technologie.
V minulosti jsem se spoléhala na tradicni metody, ale nyni si uvédomuji, Ze to je znacna

nevyhoda.

Otazka: Co rikate na vyuziti socidlnich siti?

Odpovéd’: V soucasné dobé bohuzel nevyuzivam socialni sité¢. Uvédomuji si, Ze to je nevyhoda.
Otazka: Jaké jsou hlavni prekazky a vyzvy, kterym Celite pri implementaci webovych
technologii?

Odpovéd: Nejvétsi piekdzkou je nedostatek zkuSenosti a znalosti v oblasti digitdlniho
marketingu. Nemam potfebné dovednosti k vytvareni a spravé webovych stranek a zatim jsem

nenalezla nikoho, kdo by ndm s tim mohl pomoci. Také mam obavy z ndklad spojenych

s témito aktivitami.

Otazka: Jake strategie a taktiky by podle vas mohly byt implementovany pro zlepSeni vyuziti

webovych technologii ve vasi marketingové strategii?
Odpovéd’: Myslim, Ze prvni krok by mél byt vytvoreni profesionalnich webovych stranek, které
by prezentovaly nase sluzby a umoznovaly zdkaznikiim snadno nas kontaktovat. Déale bych

mohla také zvazit e-mailovy marketing pro udrzovani kontaktu s naSimi stalymi zakazniky

a informovani je o novinkach a specidlnich nabidkach.
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Otazka: Jaké konkrétni kroky byste byla ochotna podniknout pro zlepSeni vasi online

pritomnosti?

Odpovéd’: Jsem ochotna investovat do vytvoieni webovych stranek a najit odbornika, ktery by
pomohl s jejich spravou. Myslim, Ze je dulezité zacit postupné a zamétit se na klicové oblasti,

které mohou pfinést nejvetsi prinos.
Otazka: Jak byste hodnotila konkurenci ve vasem oboru a jakym zpiisobem se s ni vyrovnavate?

Odpovéd: Konkurence je pomérné silnd, zejména kviili levnému dovozu konfekce z Ciny. Nasi
hlavni vyhodou je kvalita a individudlni pfistup k zdkaznikim, coZ ndm pomaha udrzovat si
stalou klientelu. Bez online pfitomnosti je pro nés t€zké oslovit nové zakazniky, zejména

z vétSich mést.

Otazka: Co byste si prala, aby vase firma dosdhla v nasledujicich letech diky zlepseni

marketingovych aktivit?

Odpovéd: Rada bych, aby naSe firma byla vice viditelna a aby se rozsifila nase zakaznicka
zakladna nejen v nasem mésté, ale i v SirSim okoli. Chtéla bych, aby lidé védéli o kvalité nasich
sluzeb a aby nds mohli snadno najit a kontaktovat online. To by ndm pomohlo nejen zvysit

trzby, ale také zajistit stabilni rist a dlouhodobou udrzitelnost firmy.
Otazka: Jakou roli podle vas hraje kvalita vasich produktit a sluzeb v porovnani s konkurenci?

Odpovéd’: Kvalita nasich produktii a sluzeb je pro nas klicova. Nasi zakaznici ocenuji, ze kazdé
Siti a oprava jsou provadény peclivé a na miru jejich potfebam. Myslim si, Ze to je naSe nejvetsi

vyhoda oproti konkurenci, kterd ¢asto nabizi levnéjsi, ale mén¢ kvalitni produkty.
Otazka: Jake jsou podle vas hlavni ditvody, proc se vasi zdakaznici vraceji?

Odpoveéd’: Nasi zdkaznici se vraceji kvuli nasi spolehlivosti a kvalité prace. Védi, Ze se na nés
mohou spolehnout, Ze jejich odévy budou opraveny nebo usity ptesné podle jejich predstav
a ze vysledek bude vzdy perfektni. Osobni pfistup a péce o detaily jsou také faktory, které
zakaznici velmi ocenuji.

Otazka: Jaké marketingové ndstroje byste povazovala za nejefektivnejsi pro vasi firmu?
Odpovéd: Myslim, ze by byly nejefektivnéjsi dobfe navrzené webové stranky, kde bychom
mohli prezentovat naSe prace a reference zakazniki. Déle by bylo uzitecné vyuzivat e-mailovy

marketing pro informovani nasich stalych zakaznikli o novinkéach a specialnich nabidkach.
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Otazka: Jaky je vas nazor na moznost vyuziti online recenzi a zpétné vazby od zdakaznikii?
Odpovéd’: Vyuziti online recenzi a zpétné vazby by mohlo byt velmi uzite¢né. Pozitivni recenze
by nam pomohly budovat diivéru u novych zékazniki, zatimco zpétna vazba by ndm poskytla
cenné informace o tom, co mizeme zlepsit. Myslim, Ze by to byla dobra cesta, jak ukazat nasi

kvalitu a ziskat vétsi viditelnost.
Otazka: Jake mate plany do budoucna, pokud jde o rozvoj firmy?

Odpovéd’: Rada bych, aby naSe firma rostla a ziskavala nové zdkazniky nejen v naSem méste,
ale i z Sir§iho okoli. Planuji investovat do modernizace nasi marketingové strategie, zejména do

online pfitomnosti. Chci také pokracovat ve zlepSovani kvality naSich sluzeb a rozSifovani

vvvvv

Otazka: Jakym zpiisobem byste byla ochotna investovat do zlepSeni vasich marketingovych

aktivit?

Odpovéd: Jsem ochotna investovat do vytvofeni profesiondlnich webovych stranek a do

Skoleni nebo konzultaci, které by ndm pomohly Iépe pochopit a vyuzit digitadlni marketing.

Otazka: Jak byste si predstavovala idedlni spolupraci s marketingovym konzultantem nebo

agenturou?

Odpovéd: Ideélni spoluprace by pro mé znamenala, Ze konzultant nebo agentura by nam
poskytli komplexni podporu, od vytvoreni webovych stranek az po pravidelné konzultace
a Skoleni. Potfebovala bych né€koho, kdo by ndm pomohl nejen s technickymi aspekty, ale také

s tvorbou obsahu a strategii, které budou odpovidat nasim cilim a moznostem.

Rozhovor s majitelkou firmy poskytl dilezité informace o soucasném stavu marketingovych
aktivit, identifikoval hlavni pfekazky a vyzvy pfi implementaci webovych technologii a nabidl
konkrétni navrhy a strategie pro zlepSeni vyuziti digitalnich nastrojii v marketingové strategii
firmy. Tyto poznatky budou klicové pro vytvoieni efektivniho planu, ktery pomtize firmé zvysit

jeji viditelnost a ptildkat nové zakazniky.
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PRILOHA E

Tabulka 8 Propagacni strategie

Zdroj: viastni zpracovani, Word, 2024

Socialni sité

Aktivni pfitomnost na platformach jako Facebook
a Instagram pro budovani komunity a interakci se
zakazniky.

Sdileni vizudln¢ atraktivniho obsahu, naptiklad reklama,
slevové kupony, které piitahuji nové zakazniky a inspiruji
stavajict.

E-mailovy marketing

Pravidelné zasilani newslettert zakaznikim s informacemi
o novinkach, akcich a tipti na drzbu odévt.

Spoluprace a partnerstvi

Utast na lokalnich modnich piehlidkach a komunitnich
udalostech pro zvyseni viditelnosti znacky.

Online reklama

Optimalizace SEO pro lepsi viditelnost ve vyhledavacich
a snadnéjsi nalezeni sluzeb firmy.

Event marketing

Event marketing je efektivni nastroj pro propagaci znacky
a sluzeb. Pro firmu Jehlinka je navrhovan specidlni event
zamé&feny na krouzek Skoleni Siti a opravy konfekce. Tento
program poskytne pfilezitost pro zapojeni Siroké
vefejnosti a nabidne praktické dovednosti v oboru S§iti.

e ZvySeni povédomi o znacce
e Ziskéavani novych zékaznikt
e Vytvareni vztaht a loajality
e Podpora praktickych dovednosti

Krouzek skoleni §iti a opravy
konfekce

e Termin a misto
e (Obsah skoleni
e (Cilova skupina

Slevové kupony a specialni
nabidky

Kazdy ucastnik krouzku obdrzi slevovy kupon na budouci
sluzby firmy, coZ podniti zdjem o navstévu a vyuziti sluzeb
Siti a opravy konfekce. Slevové kupony mohou zahrnovat:

e 10% sleva na prvni zakazku

e Akeni nabidka na vice sluzeb

e Vérnostni program
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PRILOHA F

Tabulka 9 Porovnani orientacnich cen s konkurenci

Zdroj: viastni zpracovani, Word, 2024

Sluzba

Zakladni Upravy
(zuzeni)

Oprava zipu
Zkraceni kalhot
Uprava sukné
Siti na miru
Oprava kabatu

Zakladni Siti (napf.
knofliky)

Jehlinka
(K&)

300

250

200

250

600

400

100

Konkurence 1
(K&)

320

300

250

270

750

450

120

Konkurence 2
(KE)

350

280

220

230

700

430

110

Konkurence 3
(KE)

310

290

240

260

800

410

115
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Priloha G

Podkladem pro odpovédi na vyzkumné otazky se stala reSerSe literatury a interview

s majitelkou spolecnosti.

VOI1: Jak efektivné vyuzivaji soucasné marketingové aktivity podniku webové technologie?

Odpovéd: Na zékladé rozhovoru s majitelkou firmy je zfejmé, Ze soucasné marketingové
aktivity podniku viibec nevyuzivaji webové technologie. Firma se spoléha vyhradné na tradi¢ni
metody marketingu, jako osobni doporuceni a ustni §ifeni referenci od spokojenych zékaznik.
Tento pfistup byl v minulosti G¢inny, avSak v soucasné digitalni dobé¢ je nedostacujici. Firma
nema webové stranky, nevyuziva socidlni sité, firemni vizitky, kvalitné zpracované firemni

logo, coz vyrazné omezuje jeji viditelnost a schopnost oslovit $ir§i publikum.

VO2: Jaké jsou hlavni prekazky a vyzvy, kterym podnik celi pri implementaci webovych

technologii?

Odpovéd’: Hlavni ptekazky a vyzvy, kterym firma Celi pii implementaci webovych technologii

zahrnuji:

e Nedostatek zkuSenosti a znalosti: Majitelka firmy nema potiebné zkuSenosti a znalosti
v oblasti digitdlniho marketingu. Tento nedostatek odbornosti omezuje schopnost firmy
efektivné vyuzivat moderni marketingové nastroje.

¢ Finan¢ni naklady: Implementace webovych technologii miize byt finanéné naro¢né. Firma
musi peclivé planovat investice a hledat nékladové efektivni feSeni, coz miize byt pro malou
firmu vyzva.

o Casovéa naroénost: Jako mala firma se majitelka potyka s nedostatkem ¢asu na zavadéni
a spravu novych marketingovych aktivit. Najmuti odbornika, spoluprace s marketingovou
agenturou by mohlo byt feSenim, ale pfinasi dalsi naklady a organizacni vyzvy.

e Konkurenéni tlak: Firma &eli silné konkurenci, zejména z levnych dovozi konfekce z Ciny.
Tento tlak vyZaduje, aby firma zdlraznovala svou kvalitu a jedinecnost, coz je bez online
pfitomnosti obtizné.

VO3: Jaké strategie a taktiky by mely byt implementovany pro zlepSeni vyuziti webovych

technologii, firemnich vizitek, firemniho loga v marketingové strategii podniku?

Odpovéd’: Na zédkladé rozhovoru s majitelkou firmy a reSerSe literatury 1ze navrhnout n¢kolik

strategii a taktik pro zlepSeni vyuziti webovych technologii, socidlnich siti, firemnich vizitek,

firemniho loga, newsletteru v marketingové strategii podniku.
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PRILOHA H

SITI A OPRAVA
KONFEKCE:NA MIRU

KVALITA A SPOKOJENOST VAS NEMINE

0 NAS

Firma Jehlinka je spolecnost specializujici se na $iti a opravy
odévi. Diky svym dlouholetym zkusenostem v oboru nabizi
Sirokou $kalu sluzeb od zakazkového $iti, pies Upravy
konfekéniho obleceni, az po naroénéjsi opravy a renovace
textilu. Jehlinka si zaklada na precizni praci, individualnim
pfistupu k zakaznikim a vysoké kvalité vysledného produktu.

NEMATE CO NA SEBE?

Zveme vas na skoleni Siti a opravy konfekce, vhodné pro

Nevahejte a vyuzijte nase kvalitni sluzby, kde vam usijeme
konfekci pfesné dle vasich pfedstav. At uz potfebujete
elegantni oble¢eni na miru, nebo Upravu oblibeného kousku
z vaseho Satniku, jsme tu pro vés

Pokud mate zajem o nase sluzby, nevahejte nas kontaktovat
na emailové adrese sitiopravy@jehlinka.cz. Radi vam také
osobné poradime a pom(Zeme pfimo na nasi prodejné na
adrese Tiida miru 254, Pardubice

SKOLENI

zacatecniky i pokrocilé. Naucite se zaklady Siti, techniky uprav
odévl a pokrocilé triky pro profesionalni vzhled vasich vytvor(
Prijd'te zdokonalit své dovednosti a vytvoite si vlastni médni
kousky!

Nabizime spolupraci zkusenym Svadlenam a krejéim. VyuZijte
své dovednosti na zajimavych zakazkach a rozsifte své
zkusenosti v kreativnim prostiedi

666 555 444

sitiopravy@jehlinka.cz

www.jehlinka.cz

Tfida Miru 254 » Po-Pa: 08:00-16:00
Zelené Pfedmésti So - Ne: Zavieno

530 02 Pardubice

Obrazek 17 Navrh webové stranky

Zdroj: vlastni zpracovani, figma.com, 2024
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JEHLINKA

4171 s oraava 00EV0

S

SITi, KTERE PADNE.

PROC ZVOLIT NAS?

ity A

Cena Velky vybér Zméfime a vymyslime

~ .
NASE LATKY
Latky na kostymy Bavina Mala ukazka usité konfekce

Hebky Satén 01 Hebky Satén 02 Hebky Satén 03 Hebky Satén 04
219KE/m 219KE/m 219 K&/m 219 KE/m

Naéist vice latek

UKAZKA NASi PRACE

SKOLENI

Zveme vés na $koleni 3iti @ opravy konfekce, vhodné pro za&dte&niky i
pokroéilé. Nauéite se zaklady 3iti, techniky Uprav odévd a pokrogilé triky pro
profesiondlni vzhled vasich vytvord.

Nabizime spoluprdci zkusenym Svadiendm a krejéim. Vyuzijte své dovednosti
na zajimavych zakazkach a rozsifte své zkuSenosti v kreativnim prostfedi.

£ JEHLINKA

1Tl A OPRAVA ODEVO

L 666555448 Q Tiida Miru 254 @ Fo-Pé 08001600
@ sitiopravy@jehlinka.cz Zelené Predmésti So-Ne: Zavieno
530 02 Pardubice

@ wwwiehlinka.cz

Obrazek 16 Navrh webové stranky

Zdroj: vlastni zpracovani, figma.com, 2024
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Priloha I

K % i

] e hli nka Tﬁd:a;ln: IZS4, Zelené p;edmésli

Oprava a Siti
konfekce
Nemas co na sebe?

Nevahej nas navstivit. Se
vSim Vam poradime a

usSijeme Vam konfekci na
zakazku dle Vasich
predstav a prani.

- Letni velmi
prijemné sSaty
Prijemny materidl na
dotek. Dokazeme VAm
usit jakékoliv Saty,
které si budete prat.
Dostupnost v mnoha
barev velky vybér.

-

» Trendy cerné
tricko s tfasnémi

ves

Velmi prijemné
na na noseni.

Velky vybér barev.

Maite zajem odebirat nase e-maily s raznymi akcemi
a aktudlni nabidkou a zanechat zpétnou vazbu?
Prihlaste se na blog.

Obrazek 19 Navrh e-mailového marketingu (newsletter)

Zdroj: vlastni zpracovani, ecomail.cz, 2024
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PRILOHA J

Tabulka 10 Nacenéni za jednotlivé sluzby

Zdroj: viastni zpracovani, Word, 2024

Sluzba Cena (v K¢) s DPH Zdroje cen
Webové stranky byly nacenény na zakladé
Tvorba webovych .
7018 prizkumu cen, napt. Jirout reklamy, Grapa
stranek
apod.
Néklady na tvorbu loga byly stanoveny
Tvorba loga 1210 prizkumem, napt. Jirout reklamy, Grapa
atd.
Ceny tvorby vizitek byly uréeny na zakladé
Tvorba vizitek 1452 porovnani cenovych nabidek, napt. Jirout
reklamy, Grapa atd.
Ceny za tvorbu newsletteru byly stanoveny
Tvorba newsletteru 1 815 na zaklad¢ priizkumu, napt. Jirout reklamy,
Grapa atd.
Ceny za tvorbu slevovych poukazek byly
Tvorba slevovych .
1 815 stanoveny na zaklad¢ prazkumu, napf. Jirout
poukazek
reklamy, Grapa atd.
Tvorba reklamy na 1 999 Ceny na tvorbu newsletteru byly stanoveny
instagramu na zaklad¢ prizkumu.
Cena domény byly nacenény na zakladé
Koupé domény 420 .
prazkumu cen, napt. Forpsi, Wedos atd.
Cena serveru byla nacenény na zakladé¢
Zajisténi serveru 1 500 prazkumu cen, napt. Burito, Jirout reklamy,

Wedos atd.

Kompletni celkova

ceéna

17 229,-K¢ s DPH
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PRILOHA K

Tabulka 11 Mira spokojenosti zakazniku

Zdroj: viastni zpracovani, Word — zodpoveézeno od majitelky, 2024

Dotaz

Hodnoceni (1-5)

Aktualni vysledek

Jak byste ohodnotili kvalitu nasich

5 Velmi spokojeni

sluzeb?
Jak byste ohodnotili rychlost naSich ‘ o
5 Velmi spokojeni

sluzeb?
Jak byste ohodnotili cenu nasich sluzeb? 5 Velmi spokojeni
Jak byste ohodnotili ochotu naSeho . o
5 Velmi spokojeni

personalu

Jak byste ohodnotili celkovou . o
5 Velmi spokojeni

spokojenost s naSimi sluzbami?
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