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ABSTRAKT

V mé bakalaiské praci se budu zabyvat analyzou jednotlivych nastroji marketingového
mixu sluzeb ve spoleCnosti NWT a.s. Teoretickd ¢ast vymezuje problematiku
marketingového mixu sluzeb zpracovanou z odborné literatury a teoretickych znalosti
nabytych béhem studia. Dale popisuje SWOT analyzu. V Analytické casti je nejprve
charakterizovana historie a soucasnost spole¢nosti NWT a.s. a dale jsou provedeny prvky
marketingového mixu sluzeb, které vychazi z teoretické ¢asti. Soucasné je vypracovana

SWOT analyza spolecnosti.

Vysledkem této bakalarské prace je nastinéni navrhti a doporuceni k efektivnéjSimu
vyuzivani jednotlivych prvki marketingového mixu sluzeb, které povedou ke zlepSeni

sluzeb v podniku.

Kli¢ova slova: sluzby, marketingovy mix sluzeb, produkt, cena, propagace, distribuce,

materilni prostfedni, lidé, procesy a SWOT analyza

ABSTRACT

In my Bachelor thesis | will be focusing on analysing particular instruments of the
marketing service mix in NWT a.s. company. Theoretical part specifies problems of
marketing service mix elaborated from a classified literature and from a theoretical
knowledge | gained during my studies. Furthermore, this part describes the SWOT

analysis.

In the analytical part, the history and present of NWT a.s. company is characterised and
components of marketing service mix, which are based on the theoretical part, are

evaluated. Simultaneously, SWOT analysis is elaborated.

The result of this Bachelor thesis is to suggest improvements which would lead to more
effective use of particular components of marketing service mix, which would then lead to

improvements in service provided by the company.

Keywords: service, marketing service mix, product, price, promotion, distribution, material

area, processes and SWOT analysis
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UvoD

Jako téma své bakalarské prace jsem si zvolila ,,Analyzu a navrh na zdokonaleni
marketingového mixu sluzeb ve spole¢nosti NWT a.s.“ Zakladem pro Gispé$nou spole¢nost

je skvéle fungujici marketingovy mix sluzeb a spokojenost zékaznikd.

Analyza marketingového mixu sluzeb je rozbor konkrétnich nastrojii (produktu, distribuce,
cena, propagace, lidé, materialni prostiedi a procesy), ktery napomaha ziskat velmi
dilezité informace pro spole¢nost. V soucasnosti dochazi k tlaku od konkurence, proto je
velmi podstatné, aby spole¢nost pravideln¢ provadéla rozbor svého marketingového mixu
sluzeb. Kompaktné fungujici marketingovy mix sluzeb je totiz nepostradatelny pro splnéni

cila spole¢nosti a k uspokojeni zakaznika.

Hlavnim cilem mé bakalaiské prace bude analyzovat a ndsledné¢ zhodnotit kazdy prvek
marketingového mixu sluzeb spole¢nosti NWT a.s. a na zakladné zhodnoceni uéinit
vhodné navrhy ke zkvalitnéni, které by mély vést ke zvySeni urovné poskytovanych sluzeb

a také ke spokojenosti zakaznikd.

V teoretické Casti feSim marketingovy mix (produkt distribuce, cena a propagace) a jelikoz
se jedna 0 spole¢nost, ktera poskytuje sluzby, fesim i nastroje marketingového mixu, které
souvisi se sluzbami (lidé, materialni prostfedni a procesy). Dale se zamé&fim na marketing
sluzeb, pé¢i 0 zakazniky, spokojenost a vérnost zakaznika. Rovnéz zpracovavam pojem

sluzba, zvySovani kvality sluZzeb. Déle budu teSit SWOT analyzu spole¢nosti.

V analytické ¢asti se zabyvam historii spolecnosti NWT a.s. az po soucasné déni, pravni
formou, sidlem spole¢nosti, predmétem podnikani, Organizacni strukturou,

charakterizovanim jejich cilti a ekonomickych vysledki.

Po provedeni zakladni charakteristiky spolec¢nosti se zabyvam marketingovym mixem

sluzeb a aplikovanim poznatkli z teoretické Casti do casti analytické. Na zavér provedu

SWOT analyzu a to vSe za ucelem zjisténi aktualniho stavu spole¢nosti NWT a.s.

Po provedeni analyzy marketingového mixu sluzeb ve spolecnosti NWT a.s. a SWOT
analyzy, se pokusim navrhnout vhodna doporuceni, které budou smeétovat K preméné

nedostatkti na klady a ke zdokonaleni poskytovanych sluzeb.



| TEORETICKA CAST
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1 MARKETING A MARKETING SLUZEB

1.1 Podstata marketingu

Slovo marketing je Casto pouzivané, av§ak mnohdy nespravné spojované pouze s pojmy
reklama nebo prodej. Vysvétlit marketing jednou vétou neni zrovna jednoduché, ale
obecné mizeme fici, Ze podstatou marketingu je dosazeni rovnovahy mezi zajmy
kazdé marketingové uvahy a nasledné i marketingového rozhodnuti. Marketing mizeme
prezentovat jako soubor aktivit, kde hlavnim cilem je ptedvidat, zjistovat, stimulovat

a uspokojit potieby zakaznika. [1]

Podstatu marketingu mizeme vyjadfit riznymi zpisoby, které maji vétSinou tyto spole¢né
rysy:
e Jde 0 komplexni proces, ktery musi byt pouzivan V soucinnosti vSech dil¢ich
¢innosti, nikoli jen fragmentovang.
¢ Reaguje na problémy zakaznikti a nabizi feSeni téchto zjisténych problémd.
e Marketing jako proces zacina odhadem potieb a vytvofenim piedstavy
0 produktech, které by je mohly naplnit, a je zavrSeno uplnym uspokojenim.
e Spokojenost zdkaznika se odrazi do prodeje se ziskem, ktery je zakladem
uspesného podnikani.
e Marketing je Gzce spjat se sménou.
Marketing lze tedy chapat jako proces, ve kterém jednotlivci a skupiny ziskavaji
prostiednictvim vytvafeni a smény produkti a hodnot to, co chtéji. V tomto procesu je
shrnuto poznani, predvidani, stimulovani a v neposledni fad¢ uspokojeni potieb zakaznika

takovym zpuisobem, aby byly zaroven dosazeny i cile organizace. [2]
1.2 Co jsou to sluzby?

V soucasné dobe¢ je nejlépe vysveétlovan pojem sluzba americkym autorem Kotlerem:

,Sluzba je jakdkoliv cinnost neb0 schopnost, které miize jedna strana nabidnout druhé
strané. Sluzba je svou podstatnou nehmotnda a nevytvari zZadné hmotné viastnictvi.
Poskytovani sluzby miize (ale nemusi) byt spojeno s hmotnym produktem. “ KOTLER [3, s.
411]
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1.2.1 Vlastnosti sluzeb
Mezi ¢tyfi hlavni marketingové vlastnosti sluzeb patii:

e Nehmotnost
e Nedélitelnost
e Proménlivost

e Pomijivost
Nehmotnost

Sluzby jsou nehmotné, které si na rozdil od materidlnich produkti nemlzeme pied
nakupem prohlédnout, ochutnat poslouchat ¢i citit. Napi. Pieje-li si nékdo podstoupit
masdz zad, nemiize pfedem védét, zda mu masdz pomize od bolesti. Aby se zjistila
nejistota pii urCovani vysledkl poskytnuti sluzby, je samoziejmosti, Ze zakaznik se bude
snazit najit znaky, které¢ by uréily kvalitu dané sluzby. Zakaznik mize hodnotit kvalitu

sluzeb podle mista, personalu, vybaveni, propaga¢nich materialti, symbolt a ceny.
Nedélitelnost

Zakladni charakteristikou pro sluzby je, Ze jsou tvofeny a konzumovany soucasn¢. Pokud
sluzbu poskytuje néjaka osoba, v tu chvili je i samotna osoba soucasti dané sluzby.
Ned¢litelnost se netyka vyrobkt, které jsou uskladnény ve skladech, které jsou
poskytovany zakaznikim zprostiedkované a které jsou spotiebovavany s velkym ¢asovym
odstupem. Jestli je pti poskytovani sluzby soucasné ptitomen i zakaznik, vznikd vzajemné
pusobeni mezi poskytovatelem sluzby a zakaznikem, ktera je urcitym rysem marketingu

sluzeb. Poskytovatel i zakaznik ovliviiuji vysledek nabizené sluzby.
Proménlivost

Dalsi vlastnosti sluzeb je vysokd proménlivost. Zavisi na tom, kdo, kdy a kde sluzby
poskytuje. Napt. Nékteti fyzioterapeuti maji lepsi povést nez jejich kolegové. Jini maji
horsi povést, a proto maji méné zakazniki. Strach zakaznikll z vysoké proménlivosti je

nuti k vedeni diskuze 0 poskytovanych sluzbach.
Firmy, které poskytuji sluzby, maji tfi moznosti K fizeni kvality sluzeb:

1. krok —investice do lidskych zdroji, do vybéru a vyskoleni personalu,

2. krok - standardizace procesu poskytovani sluzeb pomoci organizace,
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3. krok - sledovani spokojenosti zadkaznika, které probiha na zakladeé ptani a stiznosti,

pruzkumu zakaznik?, kontrolnich nédkupi atd.
Pomijivost
Sluzby nemohou byt skladovatelné na rozdil od vyrobku. Jinak feéeno sluzby a cas
k realizaci sluzeb nelze skladovat, jejich zivotnost je jeden den a méné. Jako ptiklad si
muizeme uvést spolecnosti, které provozuji hromadnou piepravu 0sob. Ty musi mit vice
dopravnich prostiedku ve Spicku nez v dob¢, kdy je poptavka po hromadné piepravé po
cely den rovnomérna. Jinymi slovy, sluzby musi byt realizovatelné v té dobé, kdy je po

dané sluzbé poptavka.

1.2.2 Kategorie nabidky sluZzeb

Abychom vymezili rozdil mezi produktem a sluzbou, nesmime se zabyvat piesnou definici
sluzby. Dillezita je podstata sluzby a zplsob jeji nabidky zakaznikovi. SluZby mohou tvofit
malou ¢ast trzni nabidky firmy nebo také velkou ¢ast.

Proto rozliSujeme pét kategorii trzni nabidky:

1. Cisté hmotné zbozi — nabidkou je pouze hmotny produkt, neni s nim nabizena

7adna sluzba (rucnik, kartacek na zuby, maslo).

2. Hmotny produkt spolu se sluzbou — k hmotnému produktu jsou ptipojovany
doprovodné sluzby, které maji zvysit atraktivnost zbozi pro spotiebitele (prodej

nabytku spolu s dovozem zdarma, prodej pocitace s instalaci softwaru zdarma).

3. Hybrid — podil sluzby a zbozi si je roven (kavarna, kterou si zakaznik oblibi

z diivodu nabizenych kav a poskytované sluzby).

4. Sluzba s malym podilem hmotného produktu — hlavni nabidkou je sluzba, kterou
zmalé casti doprovazi produkt nebo dopliikova sluzba (v posilovné zakaznik

nakupuje sluzbu ve formé cviceni a K této si mize dokoupit napoj).

5. Cista sluzba — Je nabizena pouze sluzba bez jakéhokoliv produktu (kadefnictvi,

masaz).
V souvislosti s prolinanim zbozi a sluzeb je zapotiebi sluzby dale rozlisit. V zavislosti:

e na zafizeni pro poskytovani sluzeb (telefonni budky, parkovaci automaty),

e na lidech poskytujici sluzby (¢iSténi interiéru auta, financni poradce),
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e na piitomnosti zakaznika (je dtlezité rozliSovat sluzby, kde piitomnost zakaznika je

zapotiebi, napt. v kadetnictvi, opakem je napt. oprava pocitace).
Dale rozliSujeme podle toho, jaké potieby uspokojuji:

e osobni potieby (sluzby osobam),

e potieby podnikani (sluzby podniktim). [3,4]

1.3 Marketing sluzeb

Vyrobni firmy dovedou skvéle vyuzit marketing, kdezto firmy poskytujici sluzby az
doneddvna marketing téméef nevyuzivaly. Divodem byla napt. velikost podniku, malé
podniky nevyuzivaly managementu a marketingu. Dal$im divodem byl profesionalni
piistup nékterych provozoven sluzeb napf. pravni servis ¢i vedeni ucetnictvi, ktefi
nepovazovali vyuzivani marketingu za profesionalni. Dalsim davodem bylo malé
konkurenéni prostiedi napt. u vysokych kol nebo nemocnic a tudiz nepotiebovali vyuZzivat

marketingu. [3]
Mensi mira vyuzivani marketingu se projevuje u podniki sluzeb:

e firmy vice vyuzivaji pro vytvafeni reklamy vlastni sily a prostiedky nez agentury
zabyvajici se tvorbou reklamy,

e firmy vynakladaji mén¢ finanénich prostredkd na marketing,

e firmy méné vyuzivaji sluzeb marketingového poradenstvi a marketingového
vyzkumu,

e firmy nevytvaieji celkovy plan prodeje,

e firmy téméf nevyuzivaji analyzu v oblasti nabidky.

Pri¢inou téchto nedostatkii je vSestranna povaha produktu a uréity omezeny nahled na

tradi¢ni mix 4P (produkt, cena, propagace, misto) v marketingu sluzeb. [4]
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2 MARKETINGOVY MIX SLUZEB

V roce 1948 byl N. H. Borcem poprvé pouzit pojem marketingovy mix. Snazil se 0 to, aby
marketingové aktivity ve firmé byly chapany jako komplexni ¢innosti a ne jako suma

jednotlivych opatieni. Vysledek je efektivni tehdy, pokud bude harmonicky propojen. [5]

Marketingovy mix tedy mizeme chéapat jako soubor ndstrojii, které napomahaji vytvaret
vlastnosti  sluzeb nabizenym zakaznikim. Pfitom muZeme jednotlivé prvky
marketingového mixu skloubit v rizné intenzité i v rizném potadi. Tyto vlastnosti slouzi

vzdy k hlavnimu cili, kterym je uspokojovani potieb zakaznika a vytvoteni zisku u firmy.

Strategie firmy je provadéna c¢tyifmi zakladnimi nastroji marketingu, které jsou
marketingové terminologii nazyvany jako ,Ctyfi P, tedy produkt (product), distribuce
(place), cena (price) a propagace nebo také marketingova komunikace (promotion).
V Ceské republice se pro tyto nastroje pouziva souhrnné oznateni marketingovy mix.

Prostfednictvim téchto nastroji jsou plnény dlouhodobé i kratkodobé cile firmy. [6]

Pozdgji se ukazalo, ze v organizacich poskytujici sluzby jsou tradi¢ni 4P nedostacujici.
Hlavnimi davody jsou vlastnosti sluzeb. Proto bylo nezbytné ke klasickému

marketingovému mixu 4P ptipojit dalsi 3P.

Témito jsou materialni prostiedi (physical evidence), lidé (people) a procesy (processes).

Marketingovy mix sluzeb tedy obsahuje celkem 7P. [7]

2.1 Produkt

Produkt je v marketingu chapan jinym zptisobem, nez klasicky vyznam pojmu produkt.
Tento nastroj marketingového mixu slouzi ke splnéni potieb a ptrani. Mezi produkty
nabizené na trhu se fadi materidlni véci (potraviny, elektronika), sluzby (kadetnictvi,
divadla), osoby (Robert Kiyosaki), mista (Pafiz, Londyn), organizace (Greenpeace)
a myslenky (planovani stavby domu). O produktu tedy muzeme fici, ze je vysledkem

lidské Cinnosti. TO znamena, ze produkt mtize byt hmatatelny i nehmatatelny.

Produkt tedy mizeme definovat jako cokoliv, co mize byt nabizeno na trhu k uspokojeni
potieb nebo piani, stejné jako sluzba. Lidé nakupuji sluzby za tcelem vyifeSeni svych
problémi. Nakupujici ur¢uje hodnotu sluzby podle toho, jaky uzitek mu pfinese. [4]

Me¢li bychom mit neustale na paméti, ze produkt existuje v péti hierarchicky usporadanych

urovnich nebo rovinach.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 17

1. uroven — Je myslena jako obecna prospésnost nebo uzite¢nost, ktera je povazovana
si v kin€ kupuje mistenku za ucelem sledovani filmu).

2. uroven — Je zakladni produkt. To znamena pfevedeni obecné prospésnosti
a uziteCnosti do realného vyrobku nebo sluzby. (Pf. V kiné se tedy objevuji
sedacky, platno a projektor a ptredevsim projekce filmu).

3. uroven — Je idealizovany oc¢ekavany produkt. To co zdkaznik od produktu oc¢ekava
a Co je povazovano za samoziejmé. (Pf. V kiné ocekavame kvalitni zvuk, obraz, ale
také pohodli a relativni ticho).

4. uroven — Je myslena tak, Ze prodéavajici nabidne néco navic tzv. rozsifeny produkt.
(Pt. V kin€ moznost nakupu obcerstventi).

5. uroven — Je nazyvana jako potencialni produkt. Prodavajici premysli, co by jesté
mohl nabidnout svému zdkaznikovi. Snazi se zdkazniky nejen uspokojit, ale také

piekvapit a nadchnout. A bojovat o lepsi postaveni na trhu nez konkurence. [3,8]

o o\_en()'\éml’ Prog, it

Obecna
prospesnost.
nebo
uziteCnost

Obr. 1 Urovné produktu [3]

Zakaznik nakupuje produkt za ucelem uspokojeni své zakladni potieby, kterd je dana prvni
urovni produktu tzn. obecnd prospéSnost nebo uziteCnost. V dneSni dobé je velka
konkurence, a proto je velmi dulezité nabizet zakaznikovi néco navic. Timto jsou mySleny

dalsi urovné produktu (zaruka, servis, dodaci podminky ¢i znacka).

V jinych literaturach jsou uvadény pouze 3 urovné produktu. Neni viibec podstatné, kolik
urovni ma produkt, protoze kazdy zakaznik jej nakupuje za konkrétnim ticelem (1. Giroven
neboli jadro produktu). Zbylé trovné jsou tzv. bonusy, které maji pomoci zvysit prodej

a ziskat vyhodu oproti konkurenci.
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211 Znacka

Znaceni produktu je velmi dulezité pro vyrobce, ale také i pro zakazniky. Velkou vyhodou
je silnd obchodni znacka, kterou vyrobce muze promitnout do ceny. Znacka rovnéz
napomaha identifikovat produkt a jeho kvalitu a timto zjednodusuje orientaci zakaznika.
Znacka muze byt chapana jako jméno, symbol, Cislo, tvar nebo vzajemna kombinace.
Znacka je pravné chranéna a zaregistrovana pod obchodni znackou. V 80. letech minulého
stoleti bylo znaceni vyuzivano piedev§im U vyrobcl spotfebniho zboZi. V soucasnosti je

znacné vyuzivana i ve sluzbach. [4]

2.1.2 Sluzby

Zde jsou sluzby mysleny jako nehmotny prvek, ktery mize byt poskytovan samostatné
nebo spole¢né s hmotnym produktem. Tyto nehmotné prvky mohou byt napiiklad zaruka,
instalace, poradna apod. Tyto piidavky mohou byt dal$im divodem, pro¢ si zakaznik

hlavni sluzbu pofidi. Pro firmu tyto sluzby maji vyznam jako odliseni se od konkurence.

2.1.3 Kvalita

V Ceské republice déla dobry dojem, kdyZ spoleénost vlastni certifikat zarudujici kvalitu.
Certifika¢ni znacka Czech made se zde objevila v 90. letech minulého stoleti a dava na
védomi spotiebitelim zaruku kvality z domaci produkce. Kvalita tzce souvisi se zna¢kou

a cenou produktu. [9]

2.2 Distribuce

Distribuci mizeme v marketingovém mixu chapat také jako misto (place). Jedna se
0 ptesun, neboli distribuci produktu z mista kde byl vyroben do mista prodeje zakaznikovi.
V dnesni dobé, kdy mezi sebou obchoduje cely svét, je tato ¢ast marketingového mixu
velmi narocna, a to predevsim casové, financné a odborng. Dale je to proces velmi slozity,
jelikoz se dobra distribuce mize budovat i vice let. RovnéZz je to v8ak proces téinny,
vzhledem kvlivu hypermarkett na chovani zakaznik, vyrobci i konkurence.
a predevsim Vv takovém mnozstvi, jaké zakaznik potfebuje. Z toho divodu jsou vytvareny

distribuéni cesty, které piekonavaji Casové, prostorové a vlastnické bariéry. [10]
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2.2.1 Distribu¢ni cesty

Existuje mnoho zptsobt, kterymi je mozno dorudit zbozi k zékaznikovi na trhu. Jednou
Z moznosti je interakce firmy pfimo se zdkaznikem, dale ma firma moznost zbozi dorucit
pies velkoobchod, maloobchod nebo prostiednictvim dealeri. Rovnéz mize firma vyuzit
zasilkové sluzby a jakékoliv kombinace uvedenych zptsobil distribuce. V ptipadée, ze
zakaznik nakupuje pfimo od vyrobce, miZzeme tento zplsob distribuce oznacit jako
pfimou, neboli kratkou distribu¢ni cestu. O nepiimou, neboli dlouhou distribu¢ni cestu se

jedna v tom ptipadé, Ze je do distribuce zapojeno nékolik zprostiedkovateli. [11]

PISEMNE NABIDKY,
ROZESILANE POSTOU

PRIMY

A

nékup zékaznfku od vyrobce

MALOOBCHOD

I .

Zéakaznik

Dodavatel

VELKOOBCHOD

DEALERI

Obr. 2 Mozné distribucni cesty marketingu [11]
V oblasti sluzeb fada firem vyuziva prostfednikti. Nejcastéji to byvaji reklamni agentury,
které nabizeji rovnou nékolik sluzeb, jako ndkup medii, tisk a produkce. Dale to byvaji
zastupci cestovnich kancelafi, kteti zprostiedkovavaji obchod mezi zakazniky na strané
jedné, hotely a leteckymi spole¢nostmi na strané¢ druhé. Mizou to rovnéz byt naborové
agentury, které zprostiedkovavaji kontakt mezi organizaci a moznym uchazeCem

0 zaméstnani.
Mezi ¢tyfti zakladni prodejni cesty v oblasti sluzeb patii:

e piimy prodej (sluzby v oblasti Géetnictvi),
e zastupce Ci zprostiedkovatel (cestovni kancelafe),

e zastupci a zprostfedkovatelé¢ prodavajicich a nakupujicich (zprostfedkovatelé¢ na

burze),
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e dodavatelé poskytujici sluzby na zakladé smlouvy ¢i licence — nejcastéji franchising

(rychlé obcerstvent). [4]
Velkoobchod

V oblasti distribuce hraje velkoobchod dulezitou roli. Firmy, které jsou zaméfeny na
velkoobchodni ¢innost, nakupuji produkty z diivodu jejich dalsiho prodeje maloobchodiim,

nebo jinym organizacim.
Velkoobchod ma ¢tyfi zakladni typy, kterymi jsou:

a) Velkoobchodni piekupnici, velkoobchody poskytujici plné sluzby, primyslovi
distributofi, velkoobchody s omezenymi sluzbami, velkoobchodni prodej za
hotové, velkoobchodni pteprava, zajistovani velkoobchodnich dodavek apod.

b) Makléti a zastupci (agenti), ktefi neptebiraji zbozi do svého vlastnictvi, pouze
obchod zprostiedkovavaji a za uskuteénény obchod pobiraji provizi. Témito jsou
zejména makléfi, agenti, zastupci pro prodej a nakup, obchodnici za provizi.

c) Pobocky a kancelafe vyrobci a maloobchodniki, které se zabyvaji jak nakupem,
tak i prodejem. Casto tyto poboc¢ky ziizuji vyrobci za Gicelem ziskani lepsi kontroly
nad propagaci, prodejem a zasobami.

d) Nezatazené velkoobchody, zejména urcité specializované typy velkoobchodi. Dale
rizné vykupni organizace, auk¢ni firmy a spole¢nosti zabyvajici se distribuci ropy.
3]

Maloobchod

Do ¢innosti maloobchodti mizeme zafadit v§e, co souvisi s prodejem produkti kone¢nému
spotiebiteli, ktery jiz produkt spotifebuje a nebude jej dale nabizet k prodeji. Za
maloobchod miiZeme oznacit jakykoliv podnik, kterému vétSina trzeb plyne

z maloobchodniho prodeje.

V maloobchodni siti je velké konkurenéni prostfedi, a proto se tyto podniky musi spravné
rozhodovat. Spravna rozhodnuti musi byt piedevSim ve spravném umisténi prodejny, ve
vybéru cilového trhu, ve vhodném sortimentu zbozi nebo sluzeb, v cenové politice,

propagaci a v doplikovych poskytovanych sluzbach.

Stejné jako u velkoobchodi, tak I maloobchody maji urcité typy. Zde muzeme fici, ze

jejich skala je mnohem vice pestra. Jsou jimi:
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a) Specializované obchody, které nabizeji Gizky sortiment zbozi s Sirokym vybérem
v oblasti nabizeného sortimentu.

b) Obchodni domy, které nabizi Siroky sortiment zbozi v jedné prodejné. Jednotlivé
druhy zboZi jsou rozd¢leny do samostatnych oddéleni.

¢) Supermarkety, které se zabyvaji prodejem potravin a potieb pro domacnost. Jedna
se 0 samoobsluzny maloobchod.

d) Obchod se smiSenym zbozim byva mala provozovna umisténa v okoli obytnych
castim mésta.

e) Diskontni obchod, ktery prodava za nizké ceny s minimalni marzi. Zisk maji
z velkého objemu prodeje. Rovnéz t0 muzou byt prodejny, které nakupuji od
vyrobcl se slevou a diky tomu nabizi zbozi spotfebitelim za niz8i ceny nez bézné
prodejny.

f) Velkoprodejny, neboli obchodni a nakupni centra slucuji mnoho nezavislych
ariznym smérem se specializujicich obchodii a podnikii, rozmisténych na velké
plose.

g) Katalogové prodejny, v jedné mistnosti vystavuji ukazkové zbozi a po vyplnéni

objednavky je zbozi vydano ze skladu. [3]

2.3 Cena

Cenu muzeme definovat jako sménnou hodnotu zbozi, neboli to, co za prodavany produkt
pozadujeme. Nejcastéji byva cena vyjadiena penézi, piipadné jinymi produkty.

vevr

spoleCnost piijmy. Zbylé casti mixu pfinasi pouze vydaje. Cena je pro zakaznika

rozhodujicim faktorem pfi vybéru zbozi. [10]

2.3.1 Cile firmy p¥i stanoveni ceny

Spole¢nosti maji vzdy urceny cile, a pfi stanoveni ceny se na zakladé¢ téchto cilti rozhoduji.
Cenu stanovi tak, aby téchto cili dosahly. Jde pfedev§im 0 dosaZeni urcitého trzniho
podilu nebo vyse prodeje. Spolecnosti Vychazeji vétSinou z vice jak jednoho cile. Témito

cily podniku jsou:

e zisk (znamena urCeni ceny V takové vysi, Ze budou pokryty naklady firmy a bude

zaruceno dosazeni urcitého procenta zisku),
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2.3.2

maximalizace zisku (znamena stanoveni ceny do takové vySe, aby byly
zabezpeCeny maximalni trzby z prodeje ve vztahu k vynalozenym nakladim),

trzni podil (spole¢nosti stanovuji pocate¢ni cenu na nizké urovni za ucéelem
naldkani zdkaznikli a predevSim za uUcelem odrazeni konkurence a timto cht&ji
docilit dominantniho postaveni na trhu),

rist objemu produkce (byva nejcastéji kratkodobym zamérem podniku za Géelem
vyprodani nadbyte¢nych zasob a pii tomto se nepiihlizi na dosazeni zisku ¢i na
konkurenci),

navratnost investice (byva nejcastéji dlouhodobym zamérem podniku, u kterého se
pfi stanoveni ceny produktu neklade diraz na objem prodeje nebo maximalizaci
zisku),

Spickova kvalita produktu (spole¢nost chce ziskat vedouci postaveni na trhu diky
kvalité vyrobku, to se odrazi ve vysi ceny),

jiné cile (mezi tyto cile 1ze zafadit naptiklad snahu podniku zabranit jinym firmam

vstupu na trh).

Metody tvorby cen

V oblasti sluzeb se metody tvorby ceny znac¢né 1i§i od zbozi. Nejcastéji se pouzivaji

nasledujici metody:

stanoveni cen piirazkou — lze definovat jako procentni pfirazky k pfedem
stanovenému zakladu,

stanoveni cen z hlediska miry navratnosti — zde jsou ceny nastaveny tak, aby byla
zajiSténa navratnost investic,

stanoveni cen pomoci konkuren¢niho srovnani — zde jsou ceny odvozeny od
spole¢nosti, které vedou trh,

stanoveni ztratovych cen — jedna se 0 kratkodobé snizeni cen s cilem ziskat
planované postaveni na trhu,

stanoveni cen na zdkladé¢ vnimané hodnoty — jednd se O trzni pfistup, ktery
upeviiuje, popiipad¢ posiluje umisténi sluzby a zvysuje uzitek pro zédkaznika,
stanoveni cen na zakladé vztahti — zde jsou ceny vyvozovany z potencialniho zisku

vyplyvajiciho z dlouhodobé spoluprace se zakazniky. [4]
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2.3.3 Cenové zmény

Spolecnosti se mohou ocitnout v situaci, kdy jsou nuceni snizovat nebo zvySovat ceny. To
se v oblasti marketingu nazyva cenové zmény. Mezi hlavni pfi¢iny téchto zmén muzeme
zafadit chovani konkurence, netplné€ vyuzitou vyrobni kapacitu, snizeni trzniho podilu

firmy nebo také celkem podstatnou pficinu, a to zvyseni nakladu.

Pii provadéni téchto zmén muzou byt vyuzity tzv. srazky a slevy. Tyto nastroje nabizi
zékazniktim vyhody za zadouci ndkupni chovani (odbér vét§siho mnozstvi zbozi; zdkaznik

zaplati diive). Jedna se 0 nasledujici srazky a slevy:

e srazka pii platbé — angl. cash discount, vyuziva se Vv piipadech, kdy je faktura
zakaznikem zaplacena Vv diivéjSim terminu, nez je stanoveno,

e kvantitativni srazka — angl. quantity discount, je dopfedu smluvena srazka
z celkové ceny, pii odbéru vétsiho mnozstvi zbozi,

e sezonni srdzka — angl. seasonal discount, je sniZzeni ceny V dobé mimoO sezonu
prodeje daného zbozi,

e funk¢ni srazka — angl. functional discount, je to sleva, ktera je poskytovana
subjektum z distribuce za ur¢ité funkce, které vykonavaji (prodej; marketingové
sluzby),

e prémie — angl. bonus, je sleva, ktera je ur¢ena pro stalé zakazniky, ktefi za urcité
obdobi nakoupi zboZi v urcité cenové vysi,

e prodej na protiucet — angl. trade-in allowances, tato sleva se vyuziva piedevsim

u prodeje automobilil, kdy zakaznik nabidne pti koupi svij stary automobil. [8]

2.4 Propagace

Dalsi slozkou marketingového mixu sluzeb je propagace. V soucasné spolecnosti Se
kazdému vybavi pod pojmem marketing slovo reklama, coz je nejznaméjsi soucést
propagace. Cilem propagace je sdéleni zakaznikiim, obchodnim partnerim a vefejnosti
klicové informace 0 produktech, mistech prodeje a také cenach. Tuto ¢innost muZeme
rovnéz nazvat jako komunika¢ni mix neboli marketingova komunikace. V propagaci se
vedle reklamy pouzivaji dalsi nastroje, kterymi jsou osobni prodej, podpora prodeje, public

relations (vztahy s vetejnosti) a direct marketing (pfimy marketing).

V soucasnosti ma své nezastupitelné misto v marketingové komunikac¢ni praxi (dalsi

neoficialni nastroj) internetova komunikace. [10,12]
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241 Reklama

Reklama je realizovana prostfednictvim tiskovych médii, rozhlasu, televize, reklamnich
plakatt, vyloh, bannerti a firemnich Stitki. Je to placena forma masové komunikace. Jejim
zamérem je ovlivnéni kupniho chovani zakaznikti a informovani Sirokého okruhu
spotiebiteld, predevs§im Siroké vrstvy vetejnosti. Marketing sluzeb vyuziva reklamu pro

zviditelnéni poskytovanych produkta sluzeb.

Reklama plni uréité cile, kterymi jsou: informovani spotiebitele, ovlivnéni jejich

nakupniho chovani, ptesvéd¢ovani 0 koupi nebo piipominani produktu a znacky.

Reklama mize podporovat ur¢ité myslenky, koncepce, pozitivni nazory na firmu. Dale

muze podporovat instituce, osoby, ale | mista. [7]

2.4.2 Podpora prodeje

Firmy vyuzivaji této ¢asti komunika¢niho mixu za ucelem podpoieni prodeje vyrobkl
asluzeb zakaznikiim a predevsim za ucelem zvySeni objemu prodeje. Tohoto zvySeni
prodeje firmy dosahuji pouzitim tzv. vhodnych stimulii. Podpora prodeje se mlize zaméftit
na tfi cilové skupiny. Prvnimi jsou zakaznici, kterym jsou nabidnuty rizné vzorky, kupony,
demonstrace, ochutnavky, ¢i soutéze a zaruky. Druhou skupinou jsou prostednici, kterym
jsou nabidnuty rizné slevy, financovani reklamy, soutéze, ¢i odmény. Tteti skupinou jsou
koncovi prodejci, kterym jsou nabizeny rizné bonusy, odmeény, soutéZe nebo ceny pro

nejlepsi prodejce. [4]

2.4.3 Osobni prodej

Osobni prodej mizeme oznacit za formu komunikace mezi prodejcem a zékaznikem nebo
vice zakazniky. Hlavnim cilem je dosazeni prodeje. Pfi interakci mezi prodejcem
a zakaznikem se prodejce miize ptizptisobovat jednotlivym typtim a vlastnostem zékaznika
a pil tom muze pruzn¢ reagovat na zakaznikovy dotazy. To je obrovska vyhoda oproti
reklamé, kterd je stald a neménna. Tento zplisob komunikace je vSak znacné ndkladny.
Dals$im cilem osobnih0 prodeje je vytvofeni vztahu se zakaznikem, ktery se miiZze stat

i dlouhodobym.

Osobni prodej ma tii zakladni vyhody oproti ostatnim Castem komunikacniho mixu.
Témito vyhodami jsou osobni kontakt, posilovani vztahi a stimulace nakupu dalSich

sluzeb. [7]
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2.4.4 Public relations

V ceském piekladu tento vyraz znamena vztah s vefejnosti. Pod timto pojmem si mizeme
predstavit planovité a trvalé Gsili s cilem ziskani a udrzeni dobré povésti podniku ve vztahu
s vefejnosti. Vefejnosti se zde rozumi kazdy subjekt, pravnicky i fyzicky, ktery se 0 podnik
zajima. Tato ¢ast komunika¢niho mixu plni celou fadu ukold, jako budovani a udrzeni
image podniku, podpora ostatnich komunikaénich aktivit, feSeni aktualnich problému
a otazek, podpora umist'ovani, ovliviiovani konkrétni spotiebitelské skupiny a pomoc pfi

zavedeni novych sluzeb. K plnéni téchto ukoli vyuziva podnik nasledujici nastroje:
e publikace, ro¢ni zpravy, plakaty, ¢lanky a zprdvy zaméstnanc,
o tiskové konference, seminaie a prednasky,
e budovani vztahu s investory za ucelem ziskani jejich podpory,
e prednasky a vystavy s prezentaci,
e lobbying za nazory podniku pti komunikaci s politiky a zakonodarci,

e sponzoring charitativnich akci, sportovnich a dalSich kulturnich aktivit. [4]

2.4.5 Direct marketing

V Ceském prekladu tento vyraz znamend piimy marketing. Jak uz vyplyvéa z nazvu, jedna
se 0 ptimou komunikaci mezi prodavajicim a zakaznikem. Cilem je prodej zbozi a sluzeb,
kdy tento prodej je uskutecnovan prostrednictvim reklamy, ktera mize mit mnoho forem.
Naptiklad formu posStovni korespondence, telefonické komunikace, televizniho
arozhlasového vysilani a tisku. Aby se jednalo o pfimy marketing, musi byt mezi

prodavajicim a zékaznikem pfima vazba. K tomu vyuziva riizné nastroje, kterymi jsou:
e direct mail,
o telemarketing,
e televizni a rozhlasovy, ptipadné tiskovy marketing s pfimou odezvou,
e katalogovy prodej,
e clektronicka posta.

Piimy marketing se rozd€luje na adresny a neadresny. Pro adresny je typické, ze je

komunikace provadéna s konkrétni osobou. Napftiklad, ze je nabidka na prodej zbozi nebo
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sluzby, zaslana ptimo na adresu konkrétniho potencialniho zakaznika. Kdezto neadresny
neni urcen konkrétni osobg, ale je vSeobecny. Napiiklad rozesilani letakt po sidlisti pfimo

do postovnich schranek.

2.4.6 Internetova komunikace

Je to nejmladsi zptsob sdélovani informaci, které se vsak rozvinulo do nejsledovanéjsiho
média. Jeho potencidl je dan tim, Ze je rozsiien po celém svété. Dale je dan tim, Ze se jedna
0 obousmérny komunika¢ni kanal. Naklady na komunikaci sobchodnim partnerem
z opacného konce svéta jsou stejné jako pii komunikaci s obchodnim partnerem ze

sousedniho mésta.

Mezi hlavni vyhody internetové komunikace (reklamy) tedy patii schopnost urcit piimého
adresata, dale schopnost méteni odezvy od uZzivatelii, schopnost nepfetrzitého zobrazeni

reklamy a v neposledni fadé vysoka flexibilita.

2.5 Lidé

Lidsky faktor ve sluzbach ma velky vyznam pro marketing sluzeb. Usp&ch podniku ve
sluzbach zavisi do urcité miry na $koleni, motivaci, vybéru a fizeni lidi. Podniky by si
mély uvédomit, ze lidé v podniku (zaméstnanci), maji obrovsky vyznam pfi ziskavani
audrzeni zakaznikt. V pripadé, ze toto zohledni v marketingovém mixu, stanou se

plnohodnotnymi konkurenty na trhu. [7]

Pfimy vztah k mar. Mixu Nepiimy vztah k mar. Mixu

Kontaktni pracovnici Obsluhujici pracovnici

Casty nebo Schopnost rychle reagovat na ) )
5 ; Dobré komunikaéni schopnosti
pravidelny styk | pozadavky zékazniku

ze zékaznikem ’ '
; (recepéni, v bankdch u
(prodej, poskytovéni sluzeb)
piepéazek)

Koncepéni pracovnici T i
Podpurni pracovnici

Fosl e Zavadéji marketingové strategie,
Vypmecny 2o s Ovliviiuji veskeré ¢innosti
yia musi vnimat prani
HEDO 2y Sk s S s organizace. (nakup, personalni
T spotiebiteli.(vyzkum, vyvoj ey e

prac. Utvar zpracovani dat)
produktu)

Obr. 3 Role zaméstnancii ve firme [11]
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2.5.1 Interni marketing

Popisuje jakou spravnou marketingovou techniku zvolit pro udrzeni dobrého vztahu
zamé&stnancu organizace. Cilem interniho marketingu je najit skvélé zaméstnance, ktefi
budou spravné motivovani K co nejprvotiidnéjsim vykontim. Interni marketing se tedy da

rozdélit do dvou slozek:

e vSichni zaméstnanci i veSkera oddéleni ve spole¢nosti maji dvojroli: interniho
zakaznika a interniho dodavatele, tudiz kazdy zaméstnanec musi poskytnout

a zaroven i dostat vynikajici sluzbu,
e kazdy zaméstnanec ve spoleCnosti musi pracovat takovym zpisobem, aby se
ztotoznoval s firemnimi plany, strategiemi a cily. [4]
2.6 Materialni prostredi

Za materialni prostfedi miZeme povazovat prvni vjemy a dojmy, které zakaznik ziska,
vidi, citi pfi vstupu do prostiedi, kde je dana sluzba poskytovana (vzhled budovy, zafizeni
interiéru, promyslené vytvafeni atmosféry). Toto poté v Elovéku probudi pozitivni Ci

negativni sympatie.

Tab. 1 Jak oviiviiuje navozend atmosféra pocity zdakaznika [7]

Navozena atmosféra Zakaznicka odezva

elegance uroven, styl

profesionality duivéra, pocit bezpeci

vstiicnosti pocit radosti

pochmurnosti smutek, pocit omezovani
srdec¢nosti pohodli, pocit vitaného hosta
luxusu vyjimecnost, kvalita, vysoké ceny

V marketingu sluzeb rozliSujeme dva druhy materialniho prostiedi. Témi jsou:

1. periferni prostiedi — je soucasti sluzby, kterou nakupujeme, a také

predstavuje urcitou identifikaci poskytované sluzby,

2. zadkladni prostfedi — je soucasti poskytované sluzby, kterou nemulze

zakaznik vlastnit. [7]
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2.7 Procesy

Procesy maji velmi dulezitou ulohy v odvétvi sluzeb v tom pfiipadé€, jestlize produkt
nemuze byt skladovan. Témito procesy jsou postupy, ukoly, ¢asové rozvrhy, mechanismy,
¢innosti a rutiny, diky kterym je produkt nebo sluzba nabizena zakaznikovi. V ptipadé, ze
tyto procesy nefunguji, nasledkem je vzdy nespokojeny zakaznik. Z toho divodu musi
marketing uzce spolupracovat s fizenim procest. Pii dobré spolupraci spole¢nost ziska

konkurenéni vyhodu oproti ostatnim podnikiim nabizejicim stejnou sluzbu ¢i produkt. [4]
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3 SWOT ANALYZA

SWOT analyza slouzi k identifikaci toho, do jaké miry jsou silné a slabé stranky firmy
a jeji nastavené strategie dilezité a jak je tato firma schopna se vypotadat se zménami,
které vznikajici v prostfedi, kde firma plsobi. Jinymi slovy slouzi k zakladni identifikaci

soucasného stavu firmy. [13]

Oznaceni SWOT analyzy vzniklo odvozenim od prvnich pismen anglickych slov, které

tuto analyzu tvoii, a to:
S — strenghts — silné stranky
W — weaknesses — slabé stranky
O - opportunities — piilezitosti
T — threats — hrozby

Silné stranky — jako silné stranky muizeme oznacit faktory, které zptisobuji to, Ze ma firma
silné postaveni na trhu. Jsou to pfedevsim oblasti, ve kterych firma vynika. O silné stranky

se lze opfit pfi stanovovani konkuren¢ni vyhody.

Slabé stranky — jedna se 0 ptesny opak silnych stranek. Firma, ktera je v nékteré ¢innosti
slaba nebo firma, jejiz uroven faktord je nizkd. Za slabou stranku muZeme oznadit

I nedostate¢né vyvinutou silnou stranku coz je malo efektivni.

Prilezitosti — za pfilezitosti mizeme oznacit moznosti, které po realizaci muzou znamenat
rast firmy, lepsi vyuziti zdroja firmy ¢i efektivnéjsi plnéni cilt firmy. Jinymi slovy fe¢eno

jsou to moznosti, které zvyhodnuji podnik oproti konkurenci.

Hrozby — za hrozby mizeme oznacit nepiiznivé skute¢nosti, které se staly v prostiedi, kde
firma putsobi, a které mohou znamenat piekazky pro ¢innost podniku. Hrozby mizou

obsahovat nebezpeci netspésnosti ¢i hrozbu tipadku.
Postup pii provadéni SWOT analyzy muze vypadat nasledujicim zptisobem:

1. pokusime se vypsat faktory, které se vyznacuji jako silné a slabé stranky,

ptilezitosti a ohrozeni pro nas podnik,
2. vypsané faktory rozmistime do oznacenych poli ve SWOT matici,
3. tyto faktory posoudime podle dulezitosti a zavaznosti pro podnik,

4. po posouzeni navrhneme strategicka opatieni. [14]
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Tab. 2 Priklady jednotlivych faktorii ve SWOT matici [10]

Silné stranky

Slabé stranky

silna znacka

dobré povédomi mezi zakazniky
cenovy vyhoda diky know-how
exkluzivni ptistup k pfirodnim zdrojim
aktivni pristup k vyzkumu a vyvoji

nedostatek marketingovych zkuSenosti
Spatné umisténi firmy

Spatna reputace mezi zakazniky
nedostatecny ptistup k distribu¢nim cestam

vysoké naklady

Prilezitosti

Hrozby

nové technologie

nenaplnéné potieby zakaznikt
odstranéni mezinarodnich bariér
rozvoj novych trhit

akvizice, joint ventures

vstup novych konkurentd na trh

konkurenti s nizsimi naklady, lepSim
vyrobkem

nova regulacni opatieni, danova zatizeni
zmény V zékaznikovych preferencich

zavedeni obchodnich bariér

Po provedeni SWOT analyzy by hlavnim cilem podniku mélo byt zhodnoceni a nasledné

omezeni slabych stranek, podpora silnych stranek, vyuziti ptilezitosti v okoli a pokusit se

predvidat ptipadna ohrozeni a pied témito se jistit. Diky tomuto by spole¢nost méla ziskat

konkuren¢ni vyhodu nad ostatnimi konkurenty.




Il PRAKTICKA CAST
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4 PREDSTAVENI SPOLECNOSTI

NWT a.s. (vyznam zkratky — New World Technologies)

Vv Ceském piekladu: NeW .....cccoovveernnen, nové
World .................. svétové
Technologies........ technologie

se sidlem: nam. Miru 1217, 768 24 Hulin, okres Kromé&tiz, Ceska republika

4.1 Historie a soucasnost spole¢nosti

Firma NWT Computer byla zalozena jako ryze &eska privatni firma v roce 1992
pravnickou osobu — spole¢nost s ru¢enim omezenym. Sidlem nové vzniklé s.r.o. se stal
Hulin, kroméfizska prodejna se stala druhou pobockou. Dalsi pobocky poté postupné

vznikly ve Zling, Uherském Hradisti a Praze.

Dne 1. 9. 2010 se pravni forma spole¢nosti NWT Computer, s.r.0. pieménila ze spole¢nosti
s ru¢enim omezenym na akciovou spolec¢nost. V souvislosti se zménou pravni formy doslo

také ke zméné€ obchodni firmy z ptivodni NWT Computer s.r.o. na NWT a.s.

Spoleénost NWT a.s. je V sou¢asné dobé jednou z nejvétsich IT firem v Ceské republice.
Se svymi vice nez st0 zaméstnanci je schopna nabidnout opravdu komplexni FeSeni
v oblasti ICT. Dodavky software, hardware, siti a pfistupu k internetu a celou fadu dalsich
sluzeb - napt. spravu siti, outsourcing, servis, technickou podporu, slaboproudé sité
a internetovy obchodni diim Patro.cz, fotovoltaické elektrarny a telefonické call centrum

Emea, které zaméstnava i osoby se zdravotnim postizenim.

Spole¢nost NWT as. se fadi mezi kvalitni poskytovatele sluzeb, coz dokazuje
certifikované partnerstvi se spole¢nostmi jako je Microsoft, IBM, HP, Dell, Acer, Fujitsu

a Eset.

4.2 Organizacni struktura

Spole¢nost NWT a.s. je rozdélena do né¢kolika divizi, které maji vlastni nakladové
a vynosové ucty. Jednotlivé divize jsou soucasti diviznich skupin, které maji svou barvu.

Viz. piiloha P I.
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Divize Sales — tato piinasi zakaznikovi kompletni portfolio sluzeb a produkti ze vSech
divizi od prodeje HW a SW vybaveni, dodavky a spravy zafizeni, pfes pfipojeni
k internetu, slaboproudé i silnoproudé instalace a call centrum, az po bioplynové elektrarny

a dotacni programy.

Divize Medical — tato se specializuje na dodavky a sluzby pro oblast zdravotnictvi

(nemocnice, polikliniky, specializovana pracovisté atd.).

Divize Patro — tato se zabyva maloobchodnim prodejem Sirokého produktového portfolia,
od elektroniky az po hracky pro déti. Jejim prodejnim kanalem je e-shop PATRO,

WWW.patro.cz.

Divize Internet — tato klientim nabizi kvalitni pfistup k siti Internet, webhosting, realizaci
a rekonstrukci rozvodi pii pfechodu na digitalni vysilani, e-mailové sluzby, dale kamerové

systémy pro zabezpeceni a spravu pocitacovych siti.

Divize Servis — tato klientim poskytuje sluzby z oblasti spravy servert, dale nabizi

dohledové centrum a outsourcing IT.

Divize Realizace — tato zakaznikiim nabizi sluzby v oblasti slaboproudych a silnoproudych

rozvodil od zpracovani projektu, pres dodavku, montaz a instalaci technologii az po servis.

Divize Energo — tato divize nabizi kompletni sluzby v oblasti fotovoltaickych elektraren,

od pripravy projektu, financovani, az po instalaci elektraren.

Divize Biotechnologie — tato nabizi vystavbu bioplynovych stanic, které vyrabi

elektrickou energii bez negativnich dopadii na Zivotni prostiedi.

Divize Labs — tato se zabyva podporou startujicich projektd v oblasti IT, ekologie
a energetiky. Jedna se pfedevSim 0 finan¢ni podporu rozvijejicich se firem a zajimavych
investi¢nich projekta.

Divize Backoffice — tato nabizi zakaznikiim finan¢ni poradenstvi a financni sluzby jako
uvéry, leasingy, ¢erpani dotaci z fondii EU.

Divize Pyro — tato divize a projekt, kterym se zabyva, je doposud ve vyzkumu. Bude fesit
zpracovani komunalniho odpadu specialnimi technologiemi. To vSe bez negativnich

dopadii na Zivotni prostredi.
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4.3 Cile firmy

Spole¢nost NWT a.s. si vétSinou stanovuje stfednédobé i dlouhodobé cile. Hlavni cilem je
samoziejme¢ cO nejvyssi obrat firmy. Tento se snazi kazdorocné udrzovat aspon Vv takové
vysi, jaky byl v pfedchozim roce. Rovnéz se snazi dosahovat co nejvyssiho zisku, ktery

dale investuji do rozvoje firmy.

Vedle puvodnich cilii spole¢nosti, které byly zaméfeny piedevsim na obrat a zisk, se cile
spole¢nosti zaméfuji na zlepseni poskytovanych sluzeb zakaznikovi, a to diky kvalitni HR
politice. HR procesy se vSeobecné fidi mottem, u kterého plati, ze jestli je spokojeny
zamé&stnanec, je spokojen i zakaznik. DalSim cilem se od roku 2009 stanovilo prosazeni

serveru www.bonif.cz, ur€eného pro hromadné nakupovani, kdy tento cil je stale aktualni.

Od roku 2004 se spole¢nost NWT a.s. ve svych cilech zac¢ala zaméfovat na environment.
Konkrétné zatepleni sidla spole¢nosti NWT a.s. a také vSech pobocek. V souvislosti s tim
spolecnost zacala vyuzivat alternativni zdroje energie. Rovnéz prevedla veskera sluzebni
vozidla na pohon CNG. V minulém roce si v oblasti environmentu dala spole¢nost za cil
vstup na italsky trh v oblasti vystavby fotovoltaickych elektraren a vybudovani technologie

bioplynovych stanic v tuzemsku.

Dlouhodobym cilem spolec¢nosti NWT a.s. je rozsifeni prodejen zamétenych na IT do
dalsich mést v Ceské republice a snaha o to, aby zakaznici ziskali do povédomi firemni

barvy spole¢nosti a také nové logo.

4.4 Ekonomické vysledky
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Graf. 1 Obrat spolecnosti za rok 2007-2010 v tis. K¢ [15]
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Od samotného vzniku spole¢nosti NWT Computer, pozdéji NWT a.s. se obrat spole¢nosti
rok od roku navysoval. V roce 2007 poprvé obrat spole¢nosti piekrocil hranici pul miliardy
K¢ To bylo zapficinéno postupnym rozSifovanim poskytovanych sluzeb a jejich
zkvalitnovanim. V nasledujicim roce se obrat spole¢nosti mirn¢ snizil. Tento pokles byl
zpusoben celosvétovou ekonomickou krizi, ktera ovlivnila vétsinu podnikajicich subjektu.
Nicmén¢ stale byl obrat spole¢nosti vice jak pul miliardy K¢ V roce 2009 bylo
zaznamenanO0 mirné zvySeni obratu diky rozsifeni nabidky sluzeb 0 oblast vystavby
fotovoltaickych elektraren. V minulém roce, tj. 2010 se celkovy obrat firmy mnohandsobné
zvysil, a to na hodnotu 3,3 miliardy K¢. Divodem tohoto rapidniho nardstu byl velky
zajem 0 fotovoltaické elektrarny a také rozSifeni spole¢nosti 0 dal$i divizi S nazvem
Biotechnologie, nabizejici bioplynové stanice. V letosnim roce 2011 se oéekava podobny
obrat jako v roce 2010, mozna i mirny narust, jelikoz spoleénost NWT a.s. provadi
vystavbu fotovoltaickych elektraren také na Slovensku. V druhé poloviné roku 2011
vstoupi NWT a.s. v této oblasti podnikani dale na italsky, bulharsky a anglicky trh. Obrat
spole¢nosti by mél navysit i stale rostouci zajem 0 bioplynové stanice. Pii vedeni Gcetni
evidence spolecnost pocitd s tzv. hospodarskym rokem, tudiz Gcetni obdobi zacind vzdy

k 1. bfeznu.

Dle mého nazoru stoji za ekonomickym uspéchem spole¢nosti NWT a.s. majitelé
spolecnosti, David Vitek a Bc. Martina Vitkova, ktefi jsou také Cleny piedstavenstva
spole¢nosti. Je to zpusobeno vybornymi ekonomickymi znalostmi a dovednostmi pani Bc.
Martiny Vitkové a kreativnimi napady pii vybéru oblasti podnikani pana Davida Vitka.

Spole¢né tvoti dobfe fungujici vedeni firmy.
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5 MARKETINGOVY MIX SLUZEB

Dobré ekonomické vysledky a postaveni na trhu dokazuji, ze marketingovy mix sluzeb ve
spole¢nosti NWT a.s. je velmi dikladné a kvalitné vypracovan. Jsou v ném piedstaveny
vSechny marketingové ndstroje, které jsou provadény efektivné za ucelem dosaZeni

stanovenych cill.

V nasledujicim textu mé bakalaiské prace bude uskute¢néna analyza marketingového mixu
sluzeb spole¢nosti NWT a.s. Jednotlivé ¢asti marketingového mixu sluzeb spole¢nosti
budou dukladn¢ analyzovany a nasledné vyhodnoceny. Vzhledem ke skute¢nosti, Ze se
jedna o provedeni analyzy marketingového mixu sluzeb, bude jeji soucasti jak klasické 4P,

tak i materialni prostiedi, lidé a procesy.

5.1 Produkt

Jak uz bylo vyse uvedeno, spole¢nost NWT a.s. neni vyrobni spolecnosti, ale zabyva se
poskytovanim Sirokého portfolia sluzeb z riiznych oblasti podnikani. Jedna se pfedevs§im
0 sluzby z oblasti IT, vystavby fotovoltaickych elektraren, e-shopu, poskytovani piipojeni
K internetu, pozarucni spravy serveru, vystavby bioplynovych stanic, poskytovani téetnich
sluzeb a ziskavani dotaci z fondi EU. Spolecnost NWT a.s. pfichazi neustale s novymi
formami podnikani, do kterych jsou investovany nemalé finan¢ni prostiedky (Divize

Medical, Divize Pyro).

V mé bakalarské praci se zaméfim na tii oblasti poskytovanych sluzeb. Prvni je IT —
hardware a software, ktera je ve spolecnosti od jejiho vzniku a diky niz je NWT a.s.
znama. Dal§imi sluzbami jsou fotovoltaické elektrarny a v neposledni fad¢ se jedna

0 bioplynové stanice, které spolecnosti tvoii nejvétsi obrat. Viz. ptiloha P 111, P IV.

5.1.1 Znacka

Od samotného vzniku spole¢nosti v roce 1995 byla vyuzivana znatka NWT Computer
s.r.o. V souvislosti stim vzniklo i grafické znazornéni loga spolecCnosti, které
reprezentovalo spole¢nost. Bylo vyuzivano na vSech pobockach spole¢nosti, veskerych

pisemnostech, vizitkach a firemnich vozidlech.

N WT:) Computer’

www.nwt.cz ...spoleé&nost pro lidi...

Obr. 4 Pivodni logo NWT Computer s.r.o.
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V souvislosti se zménou formy podnikani, ktera byla uskute¢néna 1. 9. 2010 ze spolecnosti
s ruenim omezenim na akciovou spolecnost se zménila i znacka na NWT a.s., a také logo
spole¢nosti. Déle byla zvolena zakladni ¢tyfkombinace barev, které budou reprezentovat
spole¢nost NWT a.s. Témito barvami jsou zelena, modra, oranzova a $eda, které oznacuji

jednotlivé divize spolec¢nosti. Tyto by méli zakaznikiim napomahat pfi orientaci.

J nwt

Obr. 5 Soucasné logo NWT a.s.

Soucasti loga a obchodni znacky je 1 tzv. motto spolecnosti. U ptivodniho loga bylo
prohlaseni ,,spole¢nost pro lidi.“ Se vznikem nového loga se zménilo i heslo, kterym se
spole¢nost NWT a.s. fidi. Je jim prohlaSeni ,,together,” v ptekladu ,,spolecné®. Byl pouzit

anglicky pieklad slova, jelikoZ spole¢nost vstupuje i na zahrani¢ni trhy.

Znacka i logo jsou velmi dualezité pro identifikaci spolecnosti a predevsim pro jeji odliseni
od konkurence. Je pravdou, ze v oblasti hardware a software spole¢nost nakupuje zbozi za
ucelem jejiho dalsiho prodeje. Jedna se 0 zboZi renomovanych vyrobct hardwaru
a softwaru, kterymi jsou napi. Microsoft, IBM, Acer, DELL, Hawlett packard apod.
S t€mito maji partnerské smlouvy. Toto zbozi je vSak prodavano v prodejnach pod znackou

NWT a.s., které uz vzhledem k partnerim vypovida o kvalité znacky.

5.1.2 Sluzby

Pod sluzbou si mizeme piedstavit urcité hodnoty, které uspokojuji potieby zakazniku.
Sluzbu jako produkt si rozdélime na zakladni produkt a dopliikovy produkt, ktery

poskytuje uréitou ptidanou hodnotu k zakladnimu produktu.

Ve spole¢nosti NWT a.s. jsou zakladnimi produkty konkrétni soucastky informacnich

technologii, solarni panely a komponenty na vystavbu bioplynovych stanic.
Nyni si pfedstavime doplitkkové produkty (sluzby) spole¢nosti NWT a.s.:

e Instalace softwaru — v pfipad¢, Ze si zakaznik nakupuje napt. novy pocitac,
soucasné mu bude zaméstnanci zdarma k tomuto produktu provedena instalace
zékladnich programl nutnych pro fungovani pocitace, ptipadné instalace dalSich

doplijicich programt na zadost zakaznika.
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e Zaruka — ke kazdému zakoupenému produktu je poskytovana zaru¢ni doba dle
platného zakona, tzn. odpovédnost prodavajiciho za vady, které se projevi po
ptevzeti produktu. V piipad¢ fotovoltaickych elektraren se spolecnost NWT a.s. za
celou stavbu zaruci po dobu péti let. U IT jsou to dva roky.

e Servis — tato sluzba je poskytovana v samostatné divizi odbornym personalem, pfi
jejimz poskytovani dochéazi ke kontaktu zdkaznika se zaméstnancem, coz ma za
disledek zlepSovani vztaht se zdkaznikem. Jedna se 0 bezplatnou sluzbu v dobg,
kdy zakaznik ma zavadny produkt v zarucni lhité nebo se jedna o placenou sluzbu
a to v tom ptipadé, ze se jedna 0 zakaznika, ktery jiz produkt v zarucni 1hité nema,
nebo jej zakoupil v jiné spolec¢nosti. Cilem servisu je zjisténi zavady a jeji nasledné

Oodstranéni.

e Doprava — Vv ptipadé, Ze se jedna 0 velkoodbératele, ktery nakupuje velké mnozstvi
IT produktti, nebo zada stavbu fotovoltaické elektrarny ¢i bioplynové stanice, tak je
zajisténa doprava produktu do cilového mista, at’ uz se jedna o sidlo firmy, Ci

0 misto montaze elektrarny. Tato sluzba je jiz zahrnuta v cené produktu.

e Technické poradenstvi — na kazdy obor podnikani, kterym se NWT a.s. zabyva,
jsou ve spolecnosti proskoleni odbornici, kteti v ptipadé dotazu ¢i pii koupi
produktu podaji veskeré informace, tak aby zakaznik problematice porozumél a byl
spokojen. Technické poradenstvi je dale provadéno prostiednictvim e-mailu,
telefonu a v n€kterych piipadech i pti osobni navstéveé zakaznika. U velmi slozitych
projektt, jako je vystavba fotovoltaické elektrarny ¢i bioplynové stanice, dochazi

vzdy k osobnimu kontaktu zastupcti obou stran.

e Montaz fotovoltaickych elektraren a bioplynovych stanic — v této oblasti je
naprostou samoziejmosti, ze se 0 stavbu stara zkuSeny manazer projektu piimo
V misté vystavby elektrarny. Manazer zde tidi pracovniky, ktefi samotnou montaz
realizuji. Misto vystavby manazer opousSti az v momenté, kdy je elektrarna

kompletné& pfipravena pro zakaznika.

Veskeré tyto doplitkové sluzby jsou poskytovany za tcelem konkurenceschopnosti. Déle
z divodu prilakani novych zakazniki a predevsim za ucelem spokojenosti zakaznikd.
K nékterym prodavanym produktim se musi poskytnout technické poradenstvi ¢i montaz

z dtvodu slozitosti projektu.
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5.1.3 Kvalita

Spole¢nost NWT a.s. a jimi poskytované sluzby se pohybuji na vysokém stupni kvality.
Dukazem této kvality je to, ze NWT a.s. je drzitelem certifikata kvality, kterymi jsou:

e SO 9001 — systém managementu kvality,
e |SO 14001 — systém environmentalniho managementu,

e OHSAS 18001 — systém managementu bezpecnosti a ochrany zdravi pti praci (viz.
ptiloha P IL.).

Dalsi zarukou kvality je spoluprace s pfednimi vyrobci a vyvojati IT, konkrétné je
spole€nost NWT a.s certifikovanym partnerem vyznamnych svétovych spole¢nosti,
kterymi jsou Microsoft, I1BM, Dell, HP, Fujitsu, Canon, Kyocera, Intel, Acer a Eset.

V neposledni fadé je zarukou kvality i skutecnost, ze obrat spole¢nosti neustale narista.

Dne 12. 9. 2010 spole¢nost NWT a.s. ziskala ratingové hodnoceni CEKIA Stability Award
(viz. piiloha P Il) a timto se zafadila mezi sto nejstabilngjsich firem v Ceské republice.
Diky témto vSem certifikatim a skutecnostem, je zakaznikovi poskytovana jistota nejvyssi

kvality.

5.2 Distribuce

V nasledujici kapitole bude analyzovat distribuci ve spole¢nosti NWT a.s., tzn. zpisob,
jakym se dostava produkt k zakaznikovi. Spole¢nost vyuziva k distribuci produkti mnoho
distribu¢nich cest, at’ uz ptimy prodej, maloobchod, velkoobchod nebo dealery. VVzhledem
k tomu, ze NWT a.s. ma mnoho divizi, zabyvajicich se riznorodymi oblastmi podnikani,
existuji zde distribu¢ni cesty ve v§ech oblastech, které jsou dobie propracovany, nevznikaji

nezadouci reakce zakaznikl a nedochazi k jejich nespokojenosti.

5.2.1 Distribucni cesty

Jak uz bylo v mé bakalaiské praci uvedeno, analytickd Cast je zaméfena zejména na tfi

vvvvvv

distribuce.

Divize Sales

vvvvvv

zpusoby distribuce. Prvni moznosti je piimy prodej, ktery je uskute¢iiovan v prodejnéch.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 40

vvvvv

Tyto prodejny se nachazi v Kroméfizi a v Huling. Zakaznik si zakoupi, zaplati a z prodejny
odchazi rovnou s produktem. Zde dochazi k interakci mezi prodejcem a zakaznikem.
U ptimého prodeje v prodejnach je velmi dalezité materialni prostiedi, kterym se také budu

zabyvat v dalsi ¢asti mé bakalaiské prace.

Dalsi distribu¢ni cestou je prodej prostiednictvim obchodniho zastupce. S timto
obchodnikem se muize zakaznik setkat pfimo Vv sidle spole¢nosti v budové v Huliné nebo
na pobockach v Kroméfiz, Zliné, Uherském Hradisti a v Praze. Zakaznici nakupuji
prostfednictvim obchodnika v tom piipadé, Ze chtéji vice soukromi, vétsi odbornost a vice
informaci 0 produktu, ktery si chtéji zakoupit. Tuto volbu si zakaznici vétSinou vybiraji
I z toho davodu, ze chtéji napfiklad sestavit pocita¢ na miru svym pozadavkum. V tomto
ptipadé obchodni zastupce uréi termin, kdy si zakaznik muze sestaveny pocitad
vyzvednout, zaplatit a s timto odejit. U prodeje prostiednictvim obchodnika dochazi k vétsi
interakci se zakaznikem. Zde ma obchodnik moznost zakaznika ur¢itym zptisobem ovlivnit
pfti vybéru zbozi.

Dalsi prodejni cestou je prodej prostfednictvim dealera, ktery si domlouva schizky
S jinymi spole¢nostmi. Tyto spolec¢nosti seznamuje s NWT a.s. a jeho cilem je uzavieni
obchodu v oblasti IT. V ramci toho zptisobu prodeje dealer cestuje po celé Ceské

republice. Za uskute¢néné obchody je dealer ohodnocen provizi.

Dalsi distribu¢ni cestou je prodej prostiednictvim velkoobchodu. Spole¢nost NWT a.s. ma
dva velkoobchodni sklady, a to v Hulin¢ a ve Zling. Vétsinu zékaznikt velkoobchodu tvoii
firmy, vefejnd sprava a samosprava, Skolstvi a zdravotnictvi, tzn. business segment.
S témito jednaji opét obchodni zastupci, piipadné také obchodni feditelka. U velkoobchodu
je v cen¢ zahrnuta také doprava zbozi k zakaznikovi ,,az do domu.” V ptipad¢, ze cilové
misto je v blizkém okoli, tak rozvoz probiha dvakrat denné. Do vzdalenéjsich lokalit je

zboZi zasilano autodopravou do druhého dne.

Spole¢nost NWT a.s. nabizi pro své obchodni partnery dal§i moznost distribu¢ni cesty,
kterou je tzv. B2B trzisté, které probihd na internetu formou e-shopu. Na internetové
adrese b2b.nwt.cz si mtize obchodni partner online objednat jakékoliv zbozi z nabizeného

sortimentu, a to 24 hodin denné.
Divize Energo

Tato divize se zabyva prodejem a vystavbou fotovoltaickych elektraren. Prvnim a dé se fict

nejpohodIngjsim zptsobem je nakup prostiednictvim e-shopu na webovych strankach
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spole¢nosti NWT a.s. Poté, co si zakaznik vybrané produkty objedna, tyto si mize osobné
vyzvednout v arealu firmy FAKO spol. s.r.o., kdy jsou vsak na strankach upozornéni, ze
vaha jednoho panelu dosahuje hodnoty 20kg. Jako druhy zptasob si mize zakaznik zvolit
dopravu prostiednictvim piepravni sluzby. V tomto piipadé odbéru neni doprava zahrnuta
vV cen¢ objednavky. Piepravni sluzba disponuje riznymi typy vozidel, které jsou zvoleny
podle vahy a rozméru objednavky. Prodejni cestu prostiednictvim e-shopu si voli

zakaznici, ktefi jiz maji se solarnimi panely zkusenosti.

Zakaznici, ktefi tyto zkuSenosti nemaji a do oblasti fotovoltaickych elektraren miti poprvé,
nejcastéji kontaktuji specialisty ze spole¢nosti NWT a.s. S témito si dohodnou schiizku, na
které jsou zékazniktim poskytnuty veskeré informace. Jedna se bud’ 0 fyzické osoby, které
nakupuji v malém mnozstvi a mohou si zvolit jeden ze zpusobu piepravy, které jsou

uvedeny vyse.

Dale se mize jednat 0 pravnické osoby, které nakupuji ve velkém mnozstvi a u téchto je

preferovana kompletni dodavka i s montazi, tzv. na klic.
Divize Biotechnologie

V této divizi jsou feSeny vystavby bioplynovych stanic, které slouzi k vyrobé elektiiny.
Vzhledem k tomu, Ze se jedna o velmi rozsahlé a slozité projekty, tak spole¢nost NWT a.s.

poskytuje tuto sluzbu pouze na kli¢, jako kompletni dodavku i S montazi.

5.3 Cena

V teoretické casti mé bakalarské prace bylo uvedeno, ze cena je jedinou casti
marketingového mixu, ktera spolecnosti tvofi ptijem. RovnéZ se jedna 0 nastroj, ktery je
pruzny, jelikoz mizeme velmi rychle a snadno meénit cenu. Ceny ve spolecnosti by mély
byt nastaveny tak, aby pfildkaly nové zdkazniky a udrzely ty, které u NWT a.s. jiz
nakupuji. Mizeme tedy fici, ze cena je jedinym nastrojem, ktery dokaze flexibilné

reagovat na zmény na trhu.

Platebni podminky

Spole¢nost NWT a.s. umoznuje platbu za sluzby dvéma zpisoby. Témi jsou:
e platba v hotovosti,

e platba na fakturu bankovnim pfevodem.
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V prodejnach je dal$i moznost a to platebni ¢i kreditni kartou, jelikoZ jsou tyto prodejny
propojeny s bankovnimi systémy. Faktury jsou pfedevsSim vyuzivany u velkoodbérateld
a u pravnickych osob. Splatnost faktury je 14 az 30 dnt. V piipadé, ze se jedna 0 vetejnou
spravu a samospravu, $kolstvi a zdravotnictvi, je doba splatnosti automaticky prodlouzena
na 60 dnt. V piipadé, Ze velkoodbératel ¢i pravnickda osoba maji Spatnou povést,
zpusobenou napf. zpozdénim platby u predchozich zakézek, je spole¢nosti NWT a.s.

vyzadovana okamzita platba v hotovosti, piipadné i platba predem.

Dale spole¢nost NWT a.s. nabizi velmi zadany a oblibeny zplisob nakupu na splatky
u kterého je vyhoda rozlozeni splatek dle vybéru zakaznika. Tento zpusob plateb byva
uskute¢iiovan prostiednictvim leasingovych a tuvérovych spoleénosti, kterymi jsou

ESSOX s.r.o0. a Home Credit a.s.

Dalsim zptsobem nakupu pro velkoodbératele a pravnické osoby je nakup prostfednictvim
leasingu, ktery zajistuje pfimo spole¢nost NWT a.s. Leasing byva vyuzivan zejména pfi

nakupu IT technologii.

5.3.1 Cile firmy p¥i stanoveni ceny

Management spole¢nosti NWT a.s., stejné jako ostatni spole¢nosti, se pfi stanoveni ceny
sluzby rozhoduji na zaklad¢ cill, kterych chtéji dosdhnout. V ptipadé IT technologii je
hlavnim cilem zisk, kdy se cena stanovuje v takové vysi, aby pokryla naklady firmy na
nakup produktu a pti tom bylo dosazeno i urcitého procentuelniho zisku. Dal§im cilem je
Spickova kvalita produktu, kdy u tohoto cile si spolecnost NWT a.s. zaklada na

znackovych produktech a timto chce dosahnout ur¢itého postaveni na trhu.

V ptipad¢ fotovoltaickych elektraren a bioplynovych stanic je hlavnim cilem, pfi stanoveni
ceny, trzni podil. Tento zptisob si spoleénost NWT a.s. vybrala z toho divodu, ze se touto
oblasti podnikdni nezabyva velké mnozstvi firem a timto chtéji zdkazniky ziskat na svou

stranu. Jedna se 0 zpUsob, kdy je pocatecni cena stanovena na nizké arovni.

5.3.2 Metody tvorby ceny

U vsech tii divizi (Sales, Energo, Biotechnologie), kterym se v mé bakalaiské praci vénuji,

je metoda tvorby ceny stejna. Odviji se ze dvou zptisobd. Témi jsou:

e Stanoveni ceny pfirazkou — jak jsem vySe uvadéla, spoleCnost NWT a.s. se zabyva

nakupem zbozi za ucelem jeho dalsiho prodeje. Od toho je také odvozena cena, kdy
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je vytvorena jako nakupni cena s 5-7% marzi. Za takto vzniklou cenu si zbozi mize

zakaznik zakoupit Vv prodejné ¢i e-shopu.

e Stanoveni cen na zékladé¢ vztahti — spolecnost NWT a.s. uzce spolupracuje
S riznymi spole¢nostmi, kdy spoluprace probiha napt. pti vystavbé fotovoltaickych
elektraren a bioplynovych stanic nebo v oboru IT. Pro tyto spole¢nosti je cena

vytvarena individualné, jelikoz se ve vétsin€ piipadi jednd 0 obchodni partnery.

V obou piipadech byva do ceny zapocitano technické poradenstvi a pii velkych dodavkach
fotovoltaickych elektraren a bioplynovych stanic, které jsou stavény na kli¢, byva napf.

doprava zapocitana v celkové cené objednavky.

5.3.3 Cenové zmény

V oboru IT je nutnosti pfizpusobovat se technickému vyvoji a pokroku, jelikoz cena
aktudlnich produkti se s vyvojem stile novéjSich a vykonngjSich komponentl snizuje.
Cena nabizenych produkti je také odvozena od aktualniho kurzu dolaru, jelikoz hardware

a software je ve vét§ing pripadii nakupovan od americkych spole¢nosti.

V piipadech, Ze se spolecnosti NWT a.s. obchoduje jejich vérny zakaznik, cena je jim
individualné piizptisobena (sniZzena). Dostanou tzv. bonus neboli prémii. Dulezitym
faktorem je tzv. vérnost zédkaznika. Ta se sklad4 z poctu provedenych obchodii a celkové

utraty. Takovy zékaznik je pro NWT a.s. prioritou.

Dalsi cenovou zménou, kterou spolecnost NWT a.s. vyuziva je tzv. kvantitativni srazka.
V ptipadég, ze zdkaznik nakupuje velké mnoZstvi produkti, tak je cena rovnéZ individualné

pfizpusobena.

5.4 Propagace

Spole¢nost NWT a.s. si klade za cil, v oblasti propagace, co mozna nejefektivnéjsi predani
informaci zdkaznikovi nebo jinym ¢lanktim prodejnich cest. NWT a.s. toto Cini za ucelem
informovani zakaznika a ovlivnéni jeho chovani ve vztahu K firme. Jedna se
0 marketingovy nastroj, ktery je ve spolecnosti NWT a.s. nejmladsi, jelikoz do roku 2008
na oblast marketingu nebyl kladen velky duraz. Efektivni vyvoj zaznamenal az
Vv poslednich tfech letech. V té dobé byla kompletné zménéna propagacni strategie. Rovnéz

bylo zménéno logo spole¢nosti za nové a moderng;jsi.
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K propagaci jsou ve spole¢nosti NWT a.s. vyuzivany veskeré formy komunika¢niho mixu,

které si nyni charakterizujeme.

5.4.1 Reklama

V minulém roce spolecnost NWT a.s. zacala vyuzivat internetové reklamy. Piedevsim se
jedna 0 server adwords.google.com, ktery umozni nalezeni firmy Vv jednom

Z nejpouzivangjSich vyhledavaci na svéte.

Spolec¢nost vyuziva ve meést¢ Hulin smérové tabule, které napomahaji zékaznikim
vyhledat sidlo spole¢nosti. Tyto smérové tabule se nachazi na kazdém piijezdu do Hulina

a rovnéz jsou ve firemnich barvach.

Dalsim zpusobem reklamy je logo spole¢nosti na firemnich vozidlech. Musim rozlisit
vozidla ur¢ena pro rozvoz produkti a vozidla manazeri. Na manazerskych autech se
nachazi logo spole¢nosti. Kdezto automobily pouzivané na rozvoz produkti propaguji

spolecnost celopolepem. To zajistuje spolecnosti trvalou reklamu.

V minulosti spole¢nost NWT a.s. propagovala své produkty a svou firmu v MF Dnes, kde
byla zakoupena polovina reklamni strany. V soucasnosti je v tisku propagovana
fotovoltaika a biotechnologie, a to ptfedevsim v odbornych casopisech Energetika
a SolarTechnika. Clanek, tykajici se této problematiky byl uvefejnén i v Hospodaiskych

novinach.

Spole¢nost NWT a.s. v minulosti vyuzivala reklamu v radii, do kterého dodavala IT a diky
tomuto partnerskému vztahu méla moznost ziskat reklamu v radii zdarma. V soucdasnosti

tato reklama vyuzivana neni.

5.4.2 Podpora prodeje

Dalsim zpusobem propagace je tzv. podpora prodeje. Zakladem podpory prodeje by mélo
byt pouzivani vizitek. Nejinak je tomu i ve spole¢nosti NWT a.s., kde jsou vizitky ve
firemnich barvach odliSenych podle divizi. Ve spole¢nosti NWT a.s. mizeme za
nejroz§itenéjsi zpiisob prohlasit vyuZivani produktovych katalogii a cenikti v barvach
firmy. V ptipad¢, Ze spole¢nost ma néjaké produkty v akci, nebo uvadi do prodeje néjakou
novinku, na podporu této akce vyuziva letaky opét ve firemnich barvach. Pro zakazniky
jsou dale urceny bonusové body, které poskytuji slevu na dalsi nakup a timto jsou
zakaznici motivovani k dal§imu nakupu u spole¢nosti NWT a.s. Pro zakazniky jsou také

urceny reklamni pfedméty (propisky a tricka) nesouci logo spolecnosti. NWT a.s. ma
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rozsahlou databazi zakaznikid a témto jsou S jejich souhlasem rozesilany tzv. direkt maily,

které je informuji 0 akcich a novych produktech.

Fotovoltaické elektrarny a bioplynové stanice neni mozné propagovat prostfednictvim
letakt, bannert ¢i prostfednictvim socialnich siti. JelikoZz tyto projekty jsou uréeny jiné
cilové skuping, nez je Siroka vefejnost. Takto slozité projekty je mozno propagovat pouze
v odbornych casopisech nebo navstévovat veletrhy a vystavy. Spolecnost NWT a.s.
V soucasnosti navstévuji veSkeré veletrhy a vystavy po celém svété, tykajici se oblasti
fotovoltaickych elektraren a bioplynovych stanic. Ugastnili se veletrhii v Evropé a Asii.
Rovnéz navstévuji veletrhy a vystavy tykajici se IT technologii. Tyto veletrhy piipravuje
marketingové oddéleni. U vétSiny veletrht, které spolecnost NWT a.s. navstivila, byly
naklady na veletrh v rozmezi od 500 000,- do 1 500 000,- K¢&. Spole¢nost se drzi pravidla,
ze pokud jsou naklady na veletrh do 500 000,- K¢, tak se nejedna 0 uc¢innou propagaci. Na
tyto veletrhy mize spolecnost NWT a.s. ziskat dotaci z fondi Evropské unie, 0 jejiz
ziskani se stara divize Backoffice. Mezi podminky pro ziskani takovéto dotace patii Gi¢ast
na veletrhu, pofadaném mimo Ceskou republiku a veskeré prospekty a katalogy na

propagaci jsou Vv cizim jazyce.

5.4.3 Osobni prodej

Jedna se 0 velmi dulezitou ¢ast komunika¢niho mixu, jelikoz dochazi k pfimé interakci
mezi spolecnosti a zakaznikem. K osobnimu kontaktu dochéazi pfedevsim v prodejnach
zaméstnanec NWT a.s. podat zakaznikovi €O nejptesnéjsi informace, zaméstnavaji se
odbornici z oboru. Dale k osobnimu kontaktu dochazi v ptipadé¢, ze zakaznik chce vice
Casu a presnéjsi informace. Zde dochdzi ke kontaktu obchodniho zastupce se zakaznikem.
Dalsim zpisobem osobniho prodeje je prodej prostiednictvim dealera, ktery objizdi
nejriznéjsi spolecnosti, které by mohly byt potencidlnim odbératelem a témto nabizi
produkty spole¢nosti NWT a.s. Tento zpisob prodeje ma vyhodu v tom, Zze dealer pieda

potencialnimu zakaznikovi dilezité informace 0 spole¢nosti a produktech a také muze pfi

vyjednavani obchodu zaptisobit na klienta.
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5.4.4 Public relations

Hlavnim tkolem PR je udrzeni dobrého jména spolec¢nosti NWT a.s. a vztahu s Sirokou
vetejnosti. Jedna se 0 nepostradatelnou ¢ast komunika¢niho mixu, jelikoZz kladny vztah
vetejnosti ke spole¢nosti NWT a.s. dobfe pusobi na zakazniky a tyto k firm¢ neustale
pfitahuje.

Sponzoring

Ve spole¢nosti NWT a.s. propaguje svou firmu v mnoha rtznych odvétvich. Cilem je
propagace a informovanost S$iroké vefejnosti. Spole¢nost sponzoruje jednu
Z nejvyznamngj§ich motoristickych udalosti v Ceské republice, kterou je Barum Czech
rally. Dale je sponzorovana akce s nazvem Letni filmové $koly a naptiklad i Trnkobrani ve
Vizovicich. Na vSech téchto akcich je propagace provadéna prostiednictvi plakatd s logem

spole¢nosti NWT a.s.

Akce poradané pro velkoodbératele

Nekolikrat rocné byvaji poradany akce pro vérné zakazniky. V dobé, kdy jsem byla na
praxi, byla uskute¢néna domaci zabijacka, na kterou byli pozvani vSichni duleziti
zékaznici. Ugelem bylo prohlubovéni a utuzovani vztahi.

Dalsimi akcemi, které spolecnost NWT a.s. pofada, jsou:

o fotbalovy zdpas se sptatelenou spolecnosti,

e tenisovy turnaj, ktery ma jiz dlouhou tradici. Nazyva se NWT Cup a je urcen pro

zaméstnance a pro obchodni partnery.

Tyto akce se poradaji v duchu hesla ,,ve zdravém téle, zdravy duch* a vedou k utuzovani
vztahii mezi spole¢nostmi a zakazniky.

vvvvv

pozvani do vinného sklipku.

5.4.5 Direkt marketing

Tento nastroj komunika&niho mixu je ve spole¢nosti NWT a.s. rovnéz vyuzivan. Ugelem je
informovani zakaznika predevsim 0 novinkach ve spolecnosti a 0 produktech. Zakladem
ptimého marketingu je rozsahla databaze zakazniktl, ktera je uchovavana v internim

programu Esycot.net. Zakaznikim, ktefi jsou Vv této databazi a souhlasili se zasilanim
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informacnich e-maili, jsou zasilany novinky 0 produktech prostfednictvim tzv. direct
mailu.

Dalsi zpusob piimého marketingu, ktery NWT a.s. vyuziva, je letakova kampan, ktera byla

vvvvv

Pfi poradani propaga¢nich akci urcenych pro velkoodbératele, jsou vytvareny pozvanky

a nasledn¢ zasilany vérnym velkoodbérateltim.

5.4.6 Internetova komunikace

Propagace prostiednictvim internetu je uskuteénéna predevsim na webové strance firmy.
Jedna se 0 firemni web, ktery je v soucasnosti velmi piehledné zpracovan pro pohodli
zakazniki. Na webu jsou zakladni informace 0 historii spole¢nosti, poskytovanych

sluzbéch, kontakty na zaméstnance a dalsi uzitecné informace.

5.5 Lidé

Spole¢nost NWT a.s. zaméstnava pro vykon odbornych praci intenzivné proskolené
a kvalitné vzdélané zaméstnance. Divodem tohoto pozadavku je nutnost odbornosti
v divizich, které se znacné specializuji na environment a vyrobu elektrické energie.
Nesmime opomenout zaméstnance, ktefi se specializuji napf. na marketing, ucetnictvi,

internet a prodej, u kterych je rovnéz nutnost kvalitniho vzdélani.
Prijimani novych zaméstnancii
Spole¢nost povazuje za velmi dilezité spravny vybér novych pracovniki. Na ty jsou

kladeny velké naroky. Zaméstnanci, ktefi ptichazeji do styku se zakazniky, musi mit dobré

prezentaéni schopnosti a dovednosti.
Vybér zaméstnancl funguje tfemi zptsoby. Témi jsou:

e Volné pracovni misto je nabidnuto zaméstnanctim, aby byl zarucen kariérni rist
uvnitt spolecnosti. V piipadé, ze zde neni nalezen vhodny kandidat, nésleduje

druhy zptisob.

e Vybér na zaklad¢ doporuceni nékoho ze zameéstnancl. Dale mizou byt doporuceni
obchodnimi partnery nebo i zakazniky. S t€mito je ucinén pohovor, ktery ma na
starost personalistka spolec¢nosti. Pokud i tenhle zptisob nenalezne vhodného

kandidata, pokracuje tfeti mozZnost vybéru nového zaméstnance.
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e Touto moznosti je pfijimani zaméstnancu, ktefi se piihlasili do vybérového fizeni,
které bylo inzerovano v mediich ¢i na tfadu prace. Zde rovnéz nasleduji pohovory,
které ma na starost personalistka a vedouci divize, do které by zaméstnanec mél byt

zatrazen.

V piipadé, Ze se jednd 0 vyznamny post ve spoleCnosti, pfipadné 0 pozici asistentky
finanéni feditelky ¢i generalniho feditele, tak u téchto pohovorid byvaji pfitomni I majitelé

spole¢nosti.

Ve spole¢nosti NWT a.s. je v soucasnosti zaméstnano 164 zaméstnancl, ztoho 80

zaméstnancl pracuje V sidle spole¢nosti v Huling.

5.5.1 Interni marketing

4

V internim marketingu je dulezité, aby zaméstnanci byli spravné zapaleni do ¢innosti, které
spole¢nost NWT a.s. déla a kterym se vénuje. Zaméstnanci také musi Sifit dobré povédomi
0 spole¢nosti, jelikoz pravé zaméstnanci nejCastéji piichazi do kontaktu se zakazniky

a Sirokou vetejnosti.

Aby se u zaméstnanci NWT a.s. rozvijely dovednosti a schopnosti dalezité pro ¢innost,
kterou vykonavaji, jsou pro né poradany nejriznéjsi skoleni. Spole¢nost NWT a.s. k témto
Skolenim pouZziva:

e vlastni zaméstnance, ktefi se na proSkolovani zamétuji,

e nebo si najimaji externi pracovniky z jinych spolecnosti, ktefi pro zaméstnance

pfipravuji riizné Skolici programy.

Jelikoz se tyto prednaSky délaji vzdy kolektivné pro vice zaméstnancii, vznika kvalitni

tym, ktery pracuje kompaktné.

K teSeni aktualnich ukold, které se ve spolecnosti NWT a.s. provadéji, byvaji poradany
minimalné jednou do mésice porady, kterych se ucastni zastupci vedeni divizi spole¢né
s vedenim spolecnosti. Dale se kazdych 14 dnii konaji porady jednotlivych divizi, kterych
se ucastni témét vSichni zaméstnanci. Na téchto poradach se stanovuji tikoly, které musi
byt do nasledujici porady splnény. Diky témto poraddm nedochazi k nedorozuménim. Aby
byli vSichni zamé&stnanci srozuméni S dénim ve spole¢nosti, jsou jim 2x do mésice na

pracovni e-mail zaslany marketingové informace ze spole¢nosti NWT a.s.
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Zamé&stnanciim jsou poskytovany piispévky na stravu formou stravenek SYAS. Rovnéz
zaméstnanci ziskavaji finan¢ni prémie, piipadné slevy na nakup Vv internetovém obchodu

divize Patro.

Jak uz bylo uvedeno v kapitole PR, jsou potfadany spoleCenské a sportovni akce, které
nejsou pouze pro velkoodbératele a obchodni partnery, ale jsou uréeny také zaméstnanciim
K utuZzovani vztahti a pratelského prostiedi, protoze v NWT a.s. se vyzaduje tymova

spoluprace.

5.6 Materialni prostiedi

Materialni prostiedi ve spolecnosti NWT a.s. bude vysvétleno rozdilné pro sidlo, prodejny

a pobocky s kancelaremi.

Sidlo spole¢nosti se nachazi v Hulingé. Sidlo je situovano v centru Hulina na namésti
a z hlavni budovou je rozsahly areal spole¢nosti. Budovu NWT a.s. je jednoduché nalézt,
jelikoz je oznacena velkym logem spolecnosti. Interiér budovy je Ccisty, upraveny,
v rozdilnych barvach. Orientace v budové neni pfilis piehledna. V kancelatich, kde
dochazi ke styku obchodnich zastupct se zakazniky, ktefi chtéji poradit napf. s nakupem
pocitace, je rovnéz Cisto a utulno. Obchodni jednani 0 vétSich projektech s klicovymi
partnery se mohou konat v zasedacich mistnostech, které jsou odlisné svou velikosti. Za
hlavni budovou spole¢nosti NWT a.s. se nachazi nové zrekonstruovana budova, kde
dochazi ke styku zakaznika se zaméstnanci pii vydeji objednaného zbozi z internetového

obchodu.

Pobocky spolecnosti NWT a.s. se nachazi v Uherském Hradisti a Praze. Jedna se pouze
0 velmi malé pobocky s nékolika kancelafemi. Pobocky jsou Cisté a ttulné. Tyto pobocky

reprezentuji spolecnost NWT a.s. jen v malé oblasti podnikani oproti sidlu spolecnosti.

24

z vnéj$i strany oznaceny novym logem. Interiér pobocek plisobi velmi moderné. Interiér je
proveden ve ¢tyfkombinaci firemnich barev. Kazda pobocka vlastni parkovaci mista pro
usnadnéni piistupu zdkazniki.

Spole¢nost NWT a.s. vlastni dvé prodejny zaméteny na prodej IT technologii. Jedna se o:

e prodejnu v Krométizi,

e prodejnu v Huling.
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vvvvv

Prodejna v Krométizi je spojena s pobockou a je rovnéz V modernim provedeni ve
¢tyfkombinaci firemnich barev. Jsou zde vystaveny rizné produkty z oblasti IT, které jsou
elegantn¢ rozmistény po prodejné. Tuto prodejnu navrhovalo marketingové oddéleni NWT
a.s. Prodejna v Huliné je ve stejném vzhledu jako sidlo spole¢nosti a je spojena s hlavni

budovou. Interiér je Cisty @ moderni, opét elegantn€ uspotfadany, aby zaujal zakaznika.

5.7 Procesy

Ve spolecnosti NWT a.s. je hlavnim procesem realizovani sluzby zakaznikovi. Tuto
realizaci muzeme definovat jako prodej produkti zoblasti IT, fotovoltaiky
a biotechnologii. Dale to muze byt doprava zakoupeného zbozi do sjednaného mista
a pripadn¢ kompletni montaz.

Stejné jako u vSech spolecnosti zabyvajicich se prodejem, tak i U NWT a.s. zacina proces
zjisténim konkrétnich pozadavkt zakaznika. V oblasti IT, napt. pii skladani pocitacové
sestavy, je dilezité zjistit, k jakému ucelu bude pocita¢ vyuzivan. Podle toho budou

zvoleny konkrétni komponenty podle potieb zakaznika a tyto nasledné doporuceny.

Zaméstnanci, ktefi pfichdzeji do styku se zakazniky, musi pouzivat v§echny své znalosti
a dovednosti a prostfedky, které ma firma K dispozici, aby byly uspokojeny potieby
zakaznika. Zakaznikovi musi byt produkty poskytnuty za pfijatelnou cenu, a v ptipad¢, ze
zakaznik poZaduje dopravu zbozi, musi byt produkty dodany v dobé co nejkratsi, pfipadné
ve lhuté dle pozadavku zakaznika. Pokud to zakaznik vyzaduje, je provedena i odborna

montaz.
Cely proces od objednani, pies dodavku az po dodani vétSinou ma nasledujici postup:
e odborna pomoc a rada zakaznikovi pii vybéru produktu,

e V piipadé, ze se jedna o produkty z oblasti fotovoltaiky, zjisti se konkrétni

mnozstvi, potfebné ke kompletni stavbé projektu,

e vypracovani nabidky na cely projekt, Kkterou muize zakaznik porovnat

s konkuren¢nimi nabidkami,
e samotné vytvoieni objednavkového dokladu,
e doprava produktti do mista zvoleného zakaznikem,

e provedeni vystavby ¢i montaze celého zafizeni,
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e (Cinnosti nasledujici po vystavbé, ¢ili poskytnuti informaci k chodu =zafizeni,
poskytnuti technickych informaci. Samoziejmosti je rovnéz poskytnuti zaru¢niho

listu a dalSich dokladt s tim souvisejicich.
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6 SWOT ANALYZA

SWOT analyza spole¢nosti NWT a.s. bude zaméfena predevsim na divizi Sales, ktera se

zabyva oblasti IT. Jedna se 0 divizi, ktera je ve spole¢nosti od jejiho zaloZeni a diky tomu

v

Tab. 3 SWOT analyza spolecnosti NWT a.s.

Silné stranky

Slabé stranky

vysoka turoven a komplexnost
poskytovanych sluzeb

siroké portfolio sluzeb

vysoka kvalita produktt

ptistup k zakaznikovi

dlouholeta tradice a zkuSenosti v oboru
certifikace ISO

schopnost pfizplisobovat se novym
trendiim

finanéni stabilita

pozice natrhu

zkuSeny management

velky pocet klientl

stabilni dodavatelé

firemni technici zabyvajici se ICT
péce 0 zaméstnance

investovani vétsiny ziskd do dalsich
aktivit

mnoho potencialné velmi ziskovych
projekti

operuje pouze na ¢eském trhu
slabé vyuzivani komunikacénich
prostfedkd jako je Internet (nizké
povédomi 0 znacce)

v souvislosti s dynamickym vyvojem IT
pomala zména v oblasti dokumentovych
postuptl a procesti

Prilezitosti

Hrozby

zvySovani podilu na trhu

export na zahrani¢ni trhy (napt. Velka
Britanie, Némecko)

ziskat dalsi certifikované partnery
znamych svétovych znacek

vyuziti sité Internet k dalSimu
zviditelnéni spolecnosti

rozvoj ICT v podniku
ziskat vétsi pocet zakazniki

nabizet a neustale obnovovat Siroké
portfolio sluzeb

ptilis rychly vyvoj v oblasti IT

velka konkurence v oblasti IT oboru
nastup fetézct v oblasti vyrobeu IT
prilis velka danova zatéz dopadajici na
podniky zaméstnavajici zaméestnance

ztrata zakaznikt z divodu
nekonkurenceschopnosti

odchod kvalitnich zaméstnanct

kratkodoba slabéa kupni sila konecnych
zakaznikl

finanéni krize
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Silné stranky

Kazdy podnik si klade za cil udrzeni svych silnych stranek. Ze silnych stranek uvedenych
ve SWOT matici muZzeme za nejvyraznéjsi povazovat vysokou kvalitu poskytovanych
produktu a sluzeb. Jak uz vyplyva z partneru, spole¢nost NWT a.s. v oblasti IT poskytuje
prodej téch nejznaméjsich a nejkvalitngjsich znacek na svétovém trhu. Tato skute¢nost
navazuje i na dalsi silné stranky, kterymi jsou vysoka troven poskytovanych sluzeb
a aktualni postaveni na trhu mezi 100 nejstabilnéjSimi spole¢nostmi na ¢eském trhu.
Dikazem kvalita produkti a sluzeb jsou i certifikaty ISO, které v minulosti spole¢nost

ziskala.

Spoleénost NWT a.s. ptisobi na trhu v Ceské republice jiz od roku 1995. Za tu dobu si
vybudovala obrovskou sit’ klientd. Tyto si udrzela diky odbornému piistupu ze strany

zaméstnanct a diky velmi kvalitnimu managementu.

Nezpochybnitelnou vyhodou oproti konkurenci je mnoho potencialné ziskovych projekti,

napf. pro statni spravu a samospravu, zdravotnictvi apod.

Dalsi nespornou vyhodou je Siroké portfolio poskytovanych produkti a sluzeb. Pii tomto

se dba na to, aby poskytované produkty byly totozné s novymi trendy.
Slabé stranky

Cilem podniku ve slabych strankach je pfedevsim jejich odstranéni. Za nejhlavné;si slabou

stranku spole¢nosti NWT a.s. Ize v oblasti IT povaZzovat jeji zaméfeni pouze na ¢esky trh.

Dalsi slabou strankou je slabé vyuZzivani komunikacnich prostfedki, jako je naptiklad sit’
Internet. Zde je spousta prostfedki, jak ucinit spole¢nosti reklamu za nizké naklady.
Jelikoz se jedna 0 spolecnost a predevsim divizi Sales zaméfenou na IT, pravé proto by se

méla sit’ Internet vyuzivat prioritn€. Je vV ni obrovsky potencial.

Spolecnost NWT a.s. ma slabou stranku v souvislosti s dynamickym vyvojem IT. Problém
je v tom, Ze se rychlému vyvoji spole¢nost NWT a.s. pomalu pfizptisobuje.

Prilezitosti

Ve slabych strankdch bylo uvedeno, ze je malo rozsifena reklama na Internetu. Na

internetu je mnoho zplsobt, jak propagovat spolecnost NWT a.s. Zde je obrovsky

potencial v rozsifeni prodeje IT technologii i do dalsich krajio Ceské republiky.
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V soucasnosti je spolecnost NWT a.s. zamétena predevsim na Zlinsky kraj a jeho blizké

okoli. Tim by si zajistila zvétseni podilu na ¢eském trhu a ziskala vétsi pocet zakazniku.

Jak bylo dale uvedeno ve slabych strankach, nedostatkem ve spole¢nosti NWT a.s. je
zamé&feni pouze na Cesky trh. Za obrovskou pfilezitost, jednou z nejvétSich povazuji
rozsiteni spolec¢nosti v oblasti prodeje IT do dalSich evropskych zemi, jako napiiklad

Velka Britanie a Némecko.

V oboru IT technologii se disledkem vyvoje na trhu neustale upeviiuji nové spolecnosti,
zabyvajici se jejich vyrobou. Jedna se rovnéz o kvalitni vyrobce a spolecnost NWT a.s. by
se mohla snazit 0 ziskani certifikovaného partnerstvi mezi nimi. S tim souvisi i rozs§ifovani

nabidky produktt a sluzeb.
Hrozby

Nejvetsi hrozbou pro spoleénost NWT a.s. je oblast podnikani, jelikoz IT je jednou
z nejrychleji se vyvijejicich se oblasti. Hrozbou je to, ze se odbornici v oblasti IT nebudou

schopni ptizpusobit tak rychle danému pokroku a nebudou dostate¢né proskoleni.

Na to navazuje dalSi hrozba, kterou muze byt velka konkurence v oblasti prodeje IT
technologii, jelikoZ se jedna 0 velmi moderni a efektivni zptisob podnikani. S tim muze

souviset i ubytek zakazniku, ktefi prejdou ke konkurenci.

Dale je nutno podotknout, Ze se jedna 0 velmi specializovany obor a hrozbou je mozny

odchod nékterého z klicovych zamé&stnanci, ktery by se nasledné velmi tézko nahrazoval.

Dalsi hrozbou muze byt kratkodoba slaba kupni sila, zptsobena nejriznéjsimi faktory.
Témi muze byt vyvoj ekonomiky ve staté¢ apod. V piipadé, Ze by se jednalo 0 ekonomicky
vykyV ve velkém méfitku, jako napft. finan¢ni krize, byla by to velmi zavazna hrozba.

Situace v politice, schvalovani danovych zakont a dal$i udalosti ve statni spraveé

a samospravé mizou rovnéz byt vyznamnou hrozbou tim, ze se mohou naptiklad projevit

na danovém zatizeni podnikli zaméstndvajici zaméstnance.
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7 NAVRH NA ZDOKONALENI MARKETINGOVEHO MIXU
SLUZEB

Na zakladé provedené analyzy marketingového mixu sluzeb ve spole¢nosti NWT a.s.
a provedené SWOT analyzy zde budou nastinény navrhy na zdokonaleni nékterych ¢asti

marketingového mixu sluzeb. Rovnéz budou navrhnuta vhodna opatieni.

7.1 Produkt

Spole¢nost poskytuje mnoho sluzeb v riznych odvétvich podnikéni. Jedna se vSak 0 velmi
peclivé promyslené obory, kterym se NWT a.s. vénuje. Dle mého ndzoru spolecnost
podnika v tolika oborech z nékolika divodi. Hlavnim je dosazeni co nejvyssiho zisku.
Dale snaha 0 zlepseni zivotniho prostfedi a poskytovani produktti a sluzeb na cesky trh
V CO0 mozna nejvyssi kvalité.

Myslim si, ze rozloZeni oblasti podnikani spole¢nosti NWT a.s. je velmi dobie
propracovano a to i z toho divodu, ze se naptiklad muze pozastavit vystavba bioplynovych
stanic, stejn¢ tak jako tomu bylo u fotovoltaickych elektraren. A tuto zastavenou oblast

podnikani by nahradily nové vytvofené divize, zabyvajici se jinymi zpisoby podnikani.

Podle mého nazoru bych u této ¢asti marketingového mixu sluzeb neprovadéla zadné

zmény, a to jak u produktd, sluzeb, tak ani u znacky.

7.2 Distribuce

Bé&hem mé praxe jsem zjistila, Ze spolecnost NWT a.s. vyuziva rizné druhy distribu¢nich
cest, které jsou dobie a kvalitné¢ promyslené. Jediny problém, ktery jsem zaznamenala, se
stava v prabehu realizovani obchodu, kdy je potieba naptiklad ziskat dalezité dokumenty
od odbeératele a pti tomto je potieba jej navstivit v jeho sidle spole¢nosti. Problém nastal
pii ziskani firemniho dopravniho prostfedku. Divodem byla rtizna zdrzeni, kdy vozidlo,
které mél zamé&stnanec pouzit, doposud nebylo Kk dispozici. Pii tomto vznikaly otazky, zda
je ve spolecnosti NWT a.s. dalsi firemni vozidlo, které by mohl doty¢ny zaméstnanec

pouZzit.
Navrhy

Mym navrhem Vv této ¢asti marketingového mixu sluzeb je zfizeni interniho programu na
webovych strankach spole¢nosti NWT a.s., do kterého by mél piistup kazdy zamé&stnanec

azde by si zamluvil firemni vozidlo, které by potfeboval v konkrétni den a hodinu.
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Pridéleni téchto vozidel by méla na starosti personalistka, ktera by jizdy schvalovala.
Myslim si, ze tim by se zamezilo zbyte¢nym nedorozuménim a prutahtm, pfi pridélovani

firemnich vozidel.

Dle mého nazoru jiz v této ¢asti marketingového mixu sluzeb neni ve spole¢nosti NWT a.s.

dalsi problém.

7.3 Cena

Nastaveni cenové politiky je velmi kvalitné promysleno. Ceny jsou konkurenceschopné
a pro velkoodbératele hodné¢ vyhodné. Zpusob plateb je ve spole¢nosti NWT a.s. také

velmi riiznorody a pro zakazniky dostacujici.
Navrhy

Podle mého nazoru by NWT a.s. méla pfi rozsifovani na zahrani¢ni trhy vyuzivat i jinych
metod stanoveni ceny, nez uzivaji v Ceské republice. Doporu¢ila bych metodu pomoci

konkuren¢niho srovnani.

Myslim si, Ze v této ¢asti marketingového mixu sluzeb spole¢nosti NWT a.s. neni potieba

zadnych dalSich zmén.

7.4 Propagace

Dle mého nazoru je zasadnim nedostatkem ve spolecnosti NWT a.s. jeji viditelnost
a znamost jejiho jména po celé Ceské republice. Pobodky a prodejny jsou takticky
rozmistény do velkych mést po celém zlinském kraji, avsak ve zbylych &astech Ceské
republiky je jeji jméno téméf neznamé. Propagace na veletrzich a vystavach jiz nejde
zintenzivnit, jelikoz vétsinu veletrhti spolecnost NWT a.s. navstévuje. V oblasti PR je
spolecnost NWT a.s. se soucasnymi zakazniky na velmi dobré trovni, vzhledem

k potadanym akcim a bonustim, které jim jsou nabizeny.
Navrhy

Navrhuji, aby se spolecnost NWT a.s. propagovala v mnohem vétsi mife na siti Internet,
napt. prostfednictvim reklamy na ceskych vyhleddvadich a socidlnich sitich. Timto
zplisobem by se mohla spoleénost rozsifit do dalsich oblasti Ceské republiky. To by se
meélo tykat pouze oblasti IT technologii, jelikoz reklama na fotovoltaické elektrarny

a bioplynové stanice by na vyhledavacich a socialnich sitich, nebyla pfili§ efektivni.
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Dalsi mtj navrh se tyka reklamnich predmétl, kterymi spole¢nost NWT a.s. sponzoruje
ruzné spolecenské akce. Do soucasné doby poskytuje darkové predméty se starym logem
spole¢nosti. Myslim si, Zze t0 neni piili§ vhodné, v zavislosti na cilech spole¢nosti, kde je
stanoveno zviditelnéni a ziskani ¢tyfkombinace firemnich barev a nového loga do

povédomi zékaznika.

V direct marketingu a internetové komunikaci jsem neshledala zadny problém.

7.5 Lidé

Personalni oddéleni je ve spolecnosti NWT a.s. velmi dilezité. Jedna se 0 jednu
personalistku, ktera se stara 0 mzdy vSech zaméstnancl, provoz firemnich vozidel
a ptijimani novych zaméstnanct. Tato pozice je obsazena jednou pracovnici od zalozeni
spole¢nosti a vzhledem k neustalému rozsifovani NWT a.s., neni mozné, aby jedna o0soba

veskeré tyto Cinnosti zvladala.
Navrhy

Proto navrhuji, aby na tomto oddé€leni vzniklo dal$i pracovni misto a objem prace se mezi

personalistky rovnomérné rozlozil.

Dle mého nazoru je tato ¢ast marketingového mixu sluzeb spole¢nosti NWT a.s. ve
zbylych oblastech propracovéana témét bezchybné a Zzadné dal§i zmény bych jiz

nenavrhovala.

7.6 Materialni prostiedi

Jak jsem jiz nékolikrat v mé bakalarské praci zminila, spole¢nost NWT a.s. chce
prosazovat Ctyfkombinaci firemnich barev (zelena, modra, oranzova a Sedd) a své nové
logo. Jako obrovsky nedostatek povazuji, ze hlavni sidlo spolecnosti NWT a.s. je do
soucasné doby oznacenO ceduli se starym logem spolec¢nosti. Déale v sidle spole¢nosti
povazuji za velky nedostatek rtizné barvy kancelafi. V nedavné dobé se vSechny kancelaie
malovaly a myslim si, Ze nedostatkem je, ze nejsou vymalovany do barev podle
konkrétnich divizi. Byla jsem svédkem, kdy zékaznik bloudil po budové spolecnosti
NWT a.s. a nemohl najit uctarnu. Zakaznici se rovnéz Spatné orientuji pii vstupu do
budovy, jelikoz vchodové dvefe nejsou nijak zvyraznény a stava se, ze zakaznici vstupuji
do dveti umisténych ptimo pod logem spole¢nosti. Jedna se 0 dvete, vedouci do baru. Dale

byla ¢ast hlavni budovy (zadni ¢ast) zrekonstruovana a zateplena, ale nebyla pouzita
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fasadni barva z firemni ¢tyikombinace. Déle jsem zaznamenala problém, ze v zasedacich
mistnostech, kde dochazi k dilezitym obchodnim schlizkam, je nizk4 teplota. V mensi
zasedaci mistnosti se nachazi dtlezité kancelaiské nastroje, které nejsou pristupné v dobé

porad a schtizek.

Ze SWOT analyzy vyplyva, ze slabou strankou spolecnosti je strach z konkurence. Proto
by se méla spoleCnost NWT a.s. zaméfit na rekonstrukci svych nynégjsich pobocek
v Uherském Hradisti a Praze. Tyto totiz nejsou piili§ znamé pro Sirokou vefejnost.

vvvvv

firemnimi barvami i modernim vzhledem.
Navrhy

Proto navrhuji, aby se aktualizovalo logo na sidle spole¢nosti, dale aby pii piistim
vymalovani kancelafi byl vyuzit model dle barev jednotlivych divizi. Jedna se 0 velmi

oblibeny model v zahrani¢i.

Dale navrhuji, aby byla zlepsena ptehlednost a orientace v budové, napiiklad viditelné&jsim
oznaenim kancelafi a umisténim orienta¢ni tabule po vstupu do hlavni budovy. Nové
oznaceni, by mé&lo byt pouzito i U vstupnich dvefi, aby bylo pro zakaznika jednodussi

identifikovat dvefe do spole¢nosti NWT a.s.

RovnéZz navrhuji, aby pfi zateplovani zbylych ¢asti budovy (pfedni Cast), byly pouzity

fasaddni barvy v barvé ¢tytkombinace.

Dale navrhuji, aby pfi obchodnich jednanich a schiizkach byla teplota v zasedacich
mistnostech zvySena, aby se zakaznik citil pfijemné. Jako posledni mij navrh do sidla
budovy v Huliné doporucuji pfesunuti kancelaiskych nastroji ze zasedaci mistnosti do jiné

¢asti budovy, kde budou tyto nastroje mozné pouzivat v jakoukoliv dobu.

Navrhuji provést rekonstrukci pobocek v Uherském Hradisti a Praze, ktera by se ztotoznily
s designem, jako je v jiz zrekonstruovanych pobockach. Tim by doslo K rapidnimu

zviditelnéni pobocek.

7.7 Procesy

Procesy a postupy, které probihaji ve spole¢nosti NWT a.s. neni potieba zadnymi zptisoby

meénit.
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ZAVER

Bakalatfskd prace byla zpracovana za UuUcelem analyzy jednotlivych nastroji
marketingového mixu sluzeb ve spole¢nosti NWT a.s., ktera se zabyva Sirokym portfoliem
sluzeb. V mé bakalarské praci jsem se zamétila na tii sluzby, které ¢ini ve spolecnosti
nejvetsi obrat. Témi jsou: poskytovani sluzeb v oblasti IT, v oblasti vystavby
fotovoltaickych elektraren a bioplynovych stanic. Prostfednictvim této analyzy byly
vyhodnoceny jednotlivé nastroje marketingového mixu sluzeb, které spole¢nost vyuziva,

a na zjisténé nedostatky byly navrhnuty vhodna opatieni.

Z provedené analyzy marketingového mixu sluzeb a SWOT analyzy vyplynulo, Ze

u produktu a procest nebylo tieba navrhovat zadna vylepseni.

V nasledujicich ¢asti marketingového mixu sluzeb jsem zjistila nedostatky a tyto jsem

zhodnotila v ¢asti navrhy na zdokonaleni.

U distribuce navrhuji zavedeni interniho programu, slouziciho ke koordinaci a ptidélovani
firemnich vozidel. U ceny navrhuji vyuziti metody stanoveni ceny konkuren¢nim
srovnanim pti vstupu na zahrani¢ni trhy. V oblasti propagace doporucuji zviditelnéni
spole¢nosti NWT a.s. na socialnich sitich a umisténi reklamy na ceské internetové
vyhledavace. Rovnéz doporucuji obménu propagacnich predméti se starym logem
spolecnosti za nové. V dal$im nastroji marketingového mixu sluzeb, nazyvaném Lidé,
doporucuji rozsifeni personalniho oddéleni 0 dalsi pracovni pozici. Béhem mé praxe jsem
ve spoleCnosti NWT a.s. postichla nékolik nedostatkii v materialnim prostiedi.
V souvislosti s tim navrhuji aktualizaci loga na sidle spolec¢nosti, vymalovani kancelafi
modelem dle barev jednotlivych divizi, umisténi orientacni tabule u vstupu do hlavni
budovy. Poslednim mym navrhem je provedeni rekonstrukce pobocek v Uherském

Hradisti a Praze.
Veskeré tyto navrhy mize NWT a.s. vyuzit ke zdokonaleni svého marketingového mixu
sluzeb. Tim pfispéje ke zkvalitnéni poskytovanych sluzeb a k piipadnému rozsiteni

dobrého jména spolecnosti do povédomi Siroké vefejnosti.
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RESUME

The Bachelor thesis was elaborated in order to analyse separate instruments of the
marketing service mix in the NWT a.s. company, which focuses on wide service portfolio.
In my Bachelor thesis, | focused on three services, which make the largest turn-over of this
company. These are: provision of services in IT area, then in area focusing on building
photovoltaic power station and finally construction of biogas stations. By the means of
this analysis, separate instruments of marketing service mix, which this company uses,
were evaluated and suitable provisions on missing information about marketing service

mix were proposed.

After carefully analysing the marketing service mix alongside the SWOT analysis, | have
found out that in product and process area no further improvements were necessary. In
following part of the marketing service mix, | have found out limitations, which

| evaluated in ‘suggestion for improvement’ part.

In terms of distribution, I suggest to introduce inter-program, which is essential in terms of
co-ordination and allocation of firms’ vehicles. Furthermore, in the price aspect, | suggest
to use price methods which are set by the competition when stepping on international
markets. In the promotion area, | propose to highlight NWT a.s. company on social
forums and place advertisements on Czech internet browsers. Finally, | propose to change
propagation materials with old logo for new ones, where would be a new logo of the

company.

In next instrument of marketing service mix, called People, | suggest to expand personal
department, where more job places would be created. During my work placement in NWT
a.s. company, | observed a few limitations in material area. Because of this, | suggest to
actualise the logo of the company at their headquarters, paint their offices in a colour of
particular divisions and place an orientation board near the entrance to the main building.
My last suggestion is to reconstruct company’s branches in Uherske Hradiste and in

Prague.

NWT a.s. can use all these suggestion in order to improve their marketing service mix. If
NWT decides to go ahead with these suggestions, further improvement of the company’s
service which is being offered will be improved, meaning the company’s positive name

might be spread out to a wide public spectrum.
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PR Public relations
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PRILOHA P II: PREHLED CERTIFIKACI FIRMY NWT A.S.

i ) BEST QUALITY, s.r.o.

Certifikacnd orgin .
» I
BEST QUALITY BEST QUALITY, s.r.0. je canifikaini orgdn akreditovany
Ceskym institutem pro akreditaci, o.p 5. pod &lslem: 3093

CERTIFIKAT

systému managementu kvality

$ 3093

Potvrzujeme, Ze spoletnost

NWT a.s.

nam. Miru 1217
768 24 Mulin, Ceska republika
iIC: 63469511

spinila pozadaviky na systém managementu kvality dle

CSN EN ISO 9001:2009

Tento cedifikat plati pro:

Nékup zbozi za Géelem jeho daléiho prodeje a prodej
Vyroba, instalace, opravy elektrickych stroji a pfistroji, elektronickych a telekomunikaénich zafizeni
Projektovani elektrickych zafizeni
Poskytovani technickych sluZeb k ochrané majetku a osob
Vyzkum a vyvoj v oblasti technickych véd
Cinnost (éetnich poradcd, vedeni UCE, vedeni dafové evidence
MontéZ, opravy, revize a zkousky elektrickych zafizeni
Reklamni €innost, marketing, mediéini zastoupeni
Skladovani, baleni zbozi, manipulace s nakladem a technické éinnosti v dopravé
Vydavatelské Einnosti, polygraficka vyroba, knihafské a kopirovaci prace
Poskytovéni softwaru, poradenstvi v oblastl informa&nich technologii, zpracovéni dat, hostingové
a souvliselici Eéinnostl a webové portaly
Pronajem a pQjéovani véci movitych
Poradenské a konzultaéni E€innost, zpracovani odbornych studii a posudki
Sluzby v oblasti administrativni sprévy a sluZzby organizaéné hospodéfské povahy
Vyroba elektronickych soutdstek, elektrickych zafizeni a vyroba a opravy elektrickych strojl, pfistroju
a elektronickych zatizenl pracujicich na malém napéti

Doba platnosti: 01/09/2010 - 13/03/2012
Registratni ¢islo certifikatu: BQ 1182

ISO 9001

ASUTYENY QUALITY ATXTYEN

Dalsl vysvitien! tykajicl 28 p’fedmém tohoto certifikdtu a apikovateinosti poZadavki normy
CSN EN ISO 8001:2009 je ma2né ziskat u uvedené organizace

BEST QUALITY, 8.r.0., TéBinska 54/120, 710 00 Siezska Ostrava, Ceskd republika
Tel:» 420 505 225 143, fax: « 420 505 225 137, e-mail: irfo@bestquality. ¢z, www.desiquality.cz




BEST QUALITY, s.r.0.

Certifikacni orgin

> I BEST QUALITY, s.r.0. je certifikalni organ akreditovany
BEST QUALITY Ceskym institutem pro akreditaci, 0 p.s. pod &islem: 3063

CERTIFIKAT

systému environmentalniho managementu

$ 3083

Potvrzujeme, Ze spolecnost

NWT a.s.

nam. Miru 1217
768 24 Hulin, Ceska republika
IE: 63468511

spiniia poZzadavky na systém environmentainiho managementu dle

CSN EN ISO 14001:2005

Tento centifikat plati pro:

Nakup zbozi za (€elem jeho dalsiho prodeje a prodej
Vyroba, instalace, opravy elektrickych stroji a pfistroji, elektronickych a telekomunikaénich zafizeni
Projektovani elektrickych zafizeni
Poskytovani technickych sluzeb k ochrané majetku a osob
Vyzkum a vyvoj v oblasti technickych véd
Cinnost Géetnich poraded, vedeni UCE, vedeni dafové evidence
Montaz, opravy, revize a zkoudky elektrickych zafizeni
Reklamni ¢innost, marketing, medialni zastoupeni
Skladovani, baleni zboZi, manipulace s ndkladem a technické ¢innosti v dopravé
Vydavatelské Einnosti, polygraficka vyroba, knihatské a kopirovaci prace
Poskytovéni softwaru, poradenstvi v oblasti informaénich technologii, zpracovani dat, hostingové
a souvisejici Cinnosti a webové portaly
Pronajem a pijéovani véci movitych
Poradenska a konzultacni €innost, zpracovéani odbornych studii a posudkd
SluZby v oblasti administrativni spravy a sluZby organizaéné hospodafské povahy
Vyroba elektronickych soudéastek, elektrickych zafizeni a vyroba a opravy elektrickych stroji, pfistroji
a elektronickych zafizeni pracujicich na malém napéti

Doba platnest. 01/08/2010 - 13/03/2012
Registradni &islo certifikatu: BQ 1183

»

ifce feditele€ertifikaéniho orgdnu
V Ostravé drie 1.9.201Q

A
Daldi vysvétien! tykajici se pleﬁnéw‘toholo cartificaty 8 apikovateinost po2adavkl normy
CSN EN IS0 14001:2005 je mo2né ziskst u uvedené organizace.

BEST QUALITY, s.r.0., Té8Inska 54/120, 710 00 Slezska Ostrava, Ceska republka
Tol.: = 420 565 226 143, fax: + 420 565 225 137, e-mail: infodibestquality.cz, www.bestquality cz

ISO 14001 \yugayi JuDr. Frantiek Kosteinik, 24

FEGSISTERED ENS




BEST QUALITY, s.r.o.

Certifikndnf organ

BEST QUALITY  BESTQUALTTY, 510, je certifkaZni orgdn akrediovany Cesiym institutem
pro akrecitaci, 0.p s. pod Cislem: 3093 A

CERTIFIKAT

systému managementu bezpecnosti a ochrany zdravi pfi praci

Potvrzujeme, Ze spole¢nost

NWT a.s.

nam. Miru 1217
768 24 Hulin, Ceska republika
IC: 63469511

spinla poZadavky na systém managementu bezpeénosti a ochrany zdravl pfi praci die

CSN OHSAS 18001:2008

Tento certifikat plati pro:

Nakup zboZi za Géelem Jeho daldiho prodeje a prodej
Vyroba, instalace, opravy elektrickych stroju a pfistroji, elektronickych a telekomunika&nich zafizeni
Projektovani elektrickych zafizeni
Poskytovani technickych sluZeb k ochrané majetku a osob
Vyzkum a vyvoj v oblasti technickych véd
Cinnost G&etnich poradcl, vedeni UCE, vedeni dafové evidence
Montéz, opravy, revize a zkousky elektrickych zafizeni
Reklamni €éinnost, marketing, medidini zastoupeni
Skladovani, baleni zbozi, manipulace s nakladem a technické &innostl v dopravé
Vydavatelské Cinnosti, polygraficka vyroba, knihafské a kopirovaci prace
Poskytovani softwaru, poradenstvi v oblasti informacnich technologil, zpracovani dat, hostingové
a souvisejici éinnosti a webové portily
Pronajem a pajéovani véci movitych
Poradenska a konzultatni Einnost, zpracovani odbornych studii a posudka
Sluzby v oblasti administrativni spravy a sluZby organizaéné hospodarské povahy
Vyroba elektronickych soucastek, elektrickych zafizeni a vyroba a opravy elektrickych strojd, pfistroji
a elektronickych zafizeni pracujicich na malém napéti

Doba platnesti 01/09/2010 - 13/03/2012
Regstradni &islo certifikatu: BQ 1184

OHSAS 18001
rropsrrasuoney - \fstavil JUDr. FrantiSek Kostelnik, zastiipte feditele certifikatniho organu
V Ostravé gfte’ 1.9.2010
<

N
el

Daldi wysvdlleni tyxasjici fedmésu tahoto certifikitu a apikovatelnosti pozadavki
CSN OHSAS 180012008 je moZné ziskat u Uvedand organizace

BEST QUALITY, 5.r.0,, Té3inska 54/120, 710 00 Stezska Ostrava, Ceskd republixa
Tel. 4420 536 226 143, fax: + 420 566 225 137, e-mail: infoflbastqualty.cz, www.bestqualty cz




STABILITY

CEKIA AWARD:

V rémci 18. ro&niku CZECH TOP 100 zfskala spole¢nost
In occasion of the 16th year of the CZECH TOP 100 the company

NWT a.s.

ratingové hodnoceni CEKIA Stability Award a zatadila se tak mezi
nejstabilngjs( firmy v Ceské republice

has gained rating evaluation CEKIA Stability Award
and is among the most stable companies in the Czech Republic

© CEKIA Stahility Rating®

S VVBORNY
¢\l OUTSTANDING

bosty

Alena Seoud Jan Struz
mistoptoduedhynk pfedstavenstvs CEKIA  plecseds Sdnaanl CZECH TOP 100
Glon shupiny Bisnouw Businese Information Growg
virehpinmon of e ¢
wnbut w! e Bancde Busingss ~lare

CZECH TOP




PRILOHAP I11: FOTOGRAFIE FOTOVOLTAICKE ELEKTRARNY




PRILOHA P IV: FOTOGRAFIE BIOPLYNOVE STANICE




