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ABSTRAKT 

Tato bakalářská práce se zabývá analýzou marketingové komunikace firmy 

GOTECH s.r.o. Rozbor probíhá u všech druhů marketingové komunikace aplikovaných v 

uvedené firmě. První skupinu tvoří reklama a její použití přes různé typy médií. Druhou 

skupinu tvoří různé varianty podpory prodeje. Dále je analyzováno využívání přímého 

marketingu a public relation. Velký díl pozornosti je věnován osobnímu prodeji. V další 

části práce je posouzeno využití produktů marketingové komunikace. Zejména je navrženo 

rozložení produktové skladby. Následným cílem je optimalizace vynaložených nákladů na 

vhodnou formu marketingové komunikace.  

 

Klíčová slova: marketingová komunikace, reklama, média, podpora prodeje, přímý marke-

ting, public relation   

 

 

 

ABSTRACT 

This Bachelor thesis discusses the analysis of marketing communication of the 

company GOTECH. The analysis is conducted in all types of marketing communication 

applied in the  presented company.  The first group is composed by advertising and its 

using through various types of media. The second one consists of various types of sales 

promotion. Next, using of direct marketing and public relations are analyzed. The large part 

of attention is payed to personal selling.   

Another part of this Bachelor thesis proposes an utilization of offered products. In 

particular, a spreading of product composition is proposed. The optimalization of expended 

costs on suitable form of marketing communication is suggested especially.  

 

Keywords: marketing communication, advertising, media, sales promotions, direct marke-

ting, public relation  
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ÚVOD 

Náplní této bakalářské práce je analýza všech typů marketingové komunikace ve 

firmě GOTECH s.r.o. a návrh na optimalizaci produktů, které se budou využívat 

v uvedeném podniku. 

V první části budu analyzovat jednotlivé typy marketingové komunikace. Součástí  

detailní analýzy bude rozbor všech využívaných metod propagace ve společnosti GOTECH 

s.r.o. Jmenovaná společnost má dvě základní oblasti své činnosti. První, se zabývá 

specifickými službami ve strojírenství – servisem vícevřetenových soustružnických 

automatů; druhá a dnes již převažující oblast je – nákup nových CNC soustružnických 

automatů a obráběcích center z Taiwanu a jejich následný prodej.  

Analýzu provedu u všech typů marketingové komunikace, které se doposud ve společnosti 

GOTECH s.r.o. využívají. Prvním typem je reklama, která propaguje firmu pomocí 

několika druhů médií.  Nejen tomuto typu je analýza určena, ačkoliv pojem „propagace“ 

bývá velmi často mylně spojován pouze s termínem „reklama“. Dalším objektem analýzy 

bude podpora prodeje, jež patří v oblasti strojírenství mezi nezbytné články zviditelnění 

firmy. Přímý marketing a public relation budou další součástí analýzy. Závěrečnou část 

rozboru bude tvořit osobní prodej, který je v organizace GOTECH s.r.o. stěžejní a díky 

kterému má naše společnost tak významné postavení mezi konkurujícími firmami.  

Protože investované částky do různých typů propagace jsou u nás ve firmě velmi rozdílné, 

je třeba prověřit efekty jejich vynaložení a určit  jejich optimální strukturu. Právě rozborem 

výhodnosti využití konkrétních typů marketingové komunikace se budu zabývat v hlavní 

části bakalářské práce.  

Zvolila jsem detailní rozbor všech skupin, kde se zaměřím především na vhodnost použití 

konkrétního typu propagace s důležitým prvkem zacílení na vybraný segment 

marketingového prostředí. 

Sběr informací budu provádět na základě čerpání  poznatků z odborných publikací, veřejně 

přístupných informací, z internetových stránek společnosti GOTECH s.r.o., interních 

zdrojů uvedené organizace. Pro doložení efektů jednotlivých druhů marketingové 

komunikace budu kontaktovat zákazníky firmy GOTECH s.r.o.  
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V druhé části využiji výsledků analýzy využívaných typů marketingové komunikace ve 

společnosti GOTECH s.r.o., která mi poslouží jako výchozí bod pro následnou 

optimalizaci propagace uvedené organizace. Optimalizace bude vycházet z posouzení 

jednotlivých oblastí propagace. Cílem je zjištění, zda využití konkrétních druhů 

marketingové komunikace je nezbytné a především přínosné pro společnost GOTECH 

s.r.o.  K tomuto účelu využiji poskytnuté interní údaje firmy GOTECH s.r.o.  
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