Technick4 univerzita v Liberci
Hospodétsk4 fakulta

Studijni program: 6208 — Ekonomika a management

Studijni obor: Podnikova ekonomika

Marketingova komunikace spole¢nosti NET-SYSTEM s.r.0.

Marketing communication of the NET-SYSTEM s.r.0. company

DP-PE-KMG-2005-29

JANA MARKSOVA

Vedouci price: Ing. Jaroslava Dédkova, Ph.D., KMG
Konzultant: Ing. Jifi Novik, NET-SYSTEM s.r.o0.

Pocet stran: 71 Pocet piiloh: 12
20. kvétna 2005



ProhlaSeni

Byla jsem sezndmena s tim, 7¢ na mou diplomovou prici se plné vztahuje zdkon

¢. 12172000 Sb. o pravu autorském, zejména § 60 — Skolni dilo.

Beru na védomi, ze Technicka univerzita v Liberci (TUL) nezasahuje do mych autorskych

prav uZitim mé diplomové prace pro vnitini poticbu TUL.

Uziji-li diplomovou praci nebo poskytnu-li licenci k jejimu vyuZiti, jsem si védoma
povinnosti informovat o této skute¢nosti TUL; v tomto pifpadé¢ ma TUL pravo ode mne

poZadovat thradu ndkladd, které vynaloZila na vytvofeni dila, aZ do jejich skute¢né vyse.

Diplomovou praci jsem vypracovala samostatn€ s pouzitim uvedené literatury a na zdklade

konzultaci s vedoucim diplomové priace a konzultantem.

20. kvétna 2005



Resumé

Diplomova prace se zabyva marketingovou komunikaci spole¢nosti NET-SYSTEM s.r.o0.,

kterd podnika v oblasti informaénich technologii.

Nejprve je teoreticky rozebrdna integrovand marketingovd komunikace. Diéle je
pfedstavena spolecnost NET-SYSTEM s.r.0. véetné své produktové nabidky a organizaéni
struktury. V dalSich kapitolich je provedena SWOT analyza, analyza dodavateli a
odbérateli a analyza konkurence této firmy. Poté nasleduje teoretickd ¢ast vénovana
ndstrojim marketingové komunikace v ¢lenéni vyhovujicimu zdmériim této diplomové
prace. Daldi celek této prace se tykd se soucasné komunikadni strategie uplatiiované
v podniku. Posledni kapitola se zabyvd vlastnim ndvrhem komunika¢ni strategie
vychazejici z analyzy komunikadniho mixu, jehoz nedilnou soudasti je 1 zhodnoceni

ekonomické naro¢nosti komunika¢ni kampané,



Resumé

Dissertation deals with marketing communication of the NET-SYSTEM company whose

activities are focused on information technologies.

In the first part is an analysis of integrated marketing communication in theory. It
continues with company profile with its product’s supply and its structure of organization.
In the next chapters there are presented SWOT analysis, analysis of suppliers and
customers and analysis of NET-SYSTEM's competitors. This part is followed by a
theoretical one dedicated to marketing communication instruments which are separated in
order to meet the purpose of this dissertation. The next part concers current communication
strategy applied in the company. The last chaper contains proposal of communication
strategy which uses results of marketing mix analysis including economical demands

of communication campaign's application.
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1 Uvod

w

V soucasné dob€ uZ nelze prodavat to, co se vyrobilo. Dhilezitéjsi je vyrabét a doddvat
vyrobky a sluzby, které si zikaznik pieje, za cenu a distribuénimi cestami, které jsou pro
n¢j piijatelné. Cilem kazdé firmy by méla byt spokojenost zdkaznika, k demuz
podnikatellim pomahaji i riizné nastroje komunikace. Se splnénim pidni zakaznika bude i
samotnd firma spokojend a urCité dosdhne dostatecného zisku pro dalsi rozvoj a riist

podniku.

Komunikace je v posledni dekddé 20. stoleti jednim z nejrychleji se rozvijejicich obori.
Piekotny technologicky vyvoj nuti komunikadni stratégy zaméfovat svou pozornost
pfedevsim na zdkladni hodnoty svych firem a znovu a znovu se zamyslet nad smérem,
kterym se ubiraji. Komunikace jiZ ddvno neni prostiedkem slouZicim k pouhé vyméné
informaci. Rozvinula se do podoby moderni multifunkén{ discipliny, jejimZ tkolem je

piesvéddit, prodat, vytvofit novou hodnotu. [5]

Cilem diplomové price je navrhnout komunika¢ni strategii spole¢nosti NET-SYSTEM
s.I.0. Jednd se o situa¢ni analyzu samotné firmy, jejich silnych a slabych strinek a
o situaénf analyzu okoli (piileZitosti, hrozby, dodavatelé, odbératelé, konkurence), protoZe
k dosaZeni vispéchu mus{ podnikatelsky subjekt zndt trh, jeho vlastnosti a tendence vyvoje,
potencidlni zdkazniky a svou konkurenci. Dile zda bude analyzovina soucasni
komunika¢ni strategie NET-SYSTEMu, z niZ budou poté vyvozeny nileZité zavéry a

doporucena komunikaéni strategie vhodnd pro budouci rozvoj této spolenosti.

-11 -



2 Integrovana marketingova komunikace

Diky rozmachu globdlniho obchodu a silici konkurence se marketing stal vysadni a
nedilnou sou¢dsti managementu vSech proziravych firem, které usiluji o vyznamné

postaveni na trhu a o trvaly rozvoj podnikatelskych aktivit.

Marketingovy mix

Marketingové oddéleni ve firm& m4 k dispozici fadu ndstrojii marketingového mixu, jimiz

usiluji o dosaZzeni svych marketingovych cilii na cilovém trhu.
Tradi¢n€ se tyto nastroje déli do Ctyf kategorii, tzv. 4P marketingového mixu.

« Produkt (Produkt)
« Cena (Price)
« Distribuce (Place)

«  Komunikace (Promotion)

Marketingovy mix ‘

v - v v
Produkt Cena ‘ Distribuce Komunikace
jakost velikost distr. cesty reklama
design slevy pokryti trhu podpora prodeje
vlastnosti platebni podminky doprava osobni prode]
znacka public relations
sluzby pfimy marketing
zaruky

obrazek ¢. 1 - Prvky marketingového mixu [6]

Tyto marketingové ndstroje by se mély kombinovat tak, aby byly konzistentni — ¢ili
vSechny se museji vzdjemné podporovat (napf. znacka bude siln€jsi, je-li podpoiena

reklamou, a jsou-li vhodné€ vybrany a usporddany distribu¢ni cesty).

_1‘2_



Integrovana marketingovi komunikace

Zdroj konkuren¢ni vyhody podniku je tfeba hledat v oblasti pfidané hodnoty, tzn.
ve vztazich s dileZitymi cilovymi skupinami — zdkazniky, obchodnimi partnery, akcionafi
a investory, zameéstnanci, dodavateli, stitnimi orgdny a institucemi, médii atd.

Pro udrzovani viech komerénich vztahi je nezbytna komunikace.

A pravé toto péstovani vztah{i, z nichZ bude moZno téZit v dlouhodobém horizontu, je
likolem integrované komunikace. Ta usiluje o sourody a Zadouci obraz znacky nejen vici
zékazniklim (jako tradicni marketing a komunikace), ale i vici dal$im cilovym skupindm.
Zikladnim pilifem integrované komunikace je jednotnd strategie, kterd se realizuje
prostiednictvim sladéné a optimalizované skladby komunikacnich ndstroji: napf. reklamy,
piimého marketingu, podpory prodeje, PR, audiovizudlni komunikace v misté¢ prodeje,

internetu a intranetu atd. [5]

Rozsdhlé hospodaiské a spoleCenské zmény v poslednich zhruba dvaceti letech zasadné
ovlivnily marketing a samoziejmé 1 komunikaci, kterd uZ neni jen jeho pouhou asti. Ta se
spiSe prolind s marketingem, distribuci, vyrobou, persondlni politikou a dal3imi funkcemi
podniku, véetné vztahu podniku k otdzkdm obecného ziymu. Moderni komunikace se
integruje do vSech wvnitinich i vnéjSich podnikovych procesii (odtud integrovand
komunikace) a jako takova nejen odriZi zdjmy podniku, ale do zna¢né miry i ovliviiuje

jeho poéinani. [5]

Komunika¢éni mix

Ctvrty prvek marketingového mixu zahrnuje viechny néastroje, jejich? prostfednictvim
firma komunikuje s cilovymi skupinami, aby podpofila vyrobky nebo image firmy jako
takové.

Marketingovd komunikace ovliviiuje nebo i pfesvédCuje zdkaznika tim, Ze mu sdé€luje
informace. Cesta sdéleni miiZze byt bud piim4, tzn. informace je uréend pro konkrétni

osobu, a pak se jednd o osobni komunikaci; sdéleni viak 1ze pfedavat i mnoha neadresnym

_13 -



pifjemcim — v tomto pifpad€ lze hovoiit o masové komunikaci. Osobni komunikaci

zastupuje osobni prodej a viechny ostatni nastroje patii do masové komunikace.

Firmy stile intenzivnéji komunikuji s rlznymi skupinami vefejnosti, které se navzdjem
piekryvaji. Rozhodovaci proces je v té€chto skupinich stile komplexné;i, coZ znamena,
Ze je lze oslovit pouze pomoci diferencovanych ndstrojil a kandldi. Cilem je pfitom piedat
sdéleni modifikované podle pifjemci, nesmi v8ak byt rozporné. Vychodiskem, jak se
vyhnout t€mto rozporim, je pouZiti integrované komunikace, kterd tyto rlizné nastroje

zacilené na rozmanité publikum spojuje a koordinuje. [10]

Integrovand komunikace je mnohem vice zaméfena na individudlniho zdkaznika a
na vztahy s nim. Dal8im z trendl je rostouci vyznam posilovani loajality stdvajicich
zdkaznik namisto difv&jSiho pfitahovani a ziskdvini novych. Integrovand marketingova
komunikace se tedy vice zaméfuje na budovan{ dlouhodobych vztahil s cilovymi skupinami

nez na agresivni presvéd¢ovani zdkaznika, aby koupil urity produkt. [16]

Komunikaéni plan

Triné orientovany podnik je fizen tzv. marketingovym planem (pldnovani marketingového
mixu), jehoZ soucdsti je komunikaéni plan (osloveni pfijemce prostiednictvim

komunikaéniho mixu).

_14_



3 Situacni analyza firmy

Ceskou ekonomiku v roce 2004 lze charakterizovat jako obdobi s pomérné silnym
ekonomickym ristem, t€éméf nulovou inflaci, s mirnym zhorSenim vné&jSi nerovnovihy,

vyrazné rostoucim schodkem stitniho rozpo¢tu a vysokou mirou nezaméstnanosti. [38, 39]

Rozhodujici vliv na zvySeni produkce méla produktivita price a znaéné rostouci technicka

vybavenost prace fixnim kapitdlem. [38, 39]

3.1 Charakteristika spolecnosti NET-SYSTEM s.r.o.

Firma NET-SYSTEM s.r.0. byla zaloZzena v lednu roku 1993 se sidlem v Liberci. Jiz
od svého vzniku poskytuje komplexni feseni, kterda umoziiuji nasadit efektivni, nad¢asové a

vysoce kvalitni komunika¢ni prostiedi.

NET-SYSTEM svym zdkaznikiim dodiva produkty a poskytuje sluZby v nasledujicich
oblastech [21]:

» rozsdhlé poclitacové sité (WAN) véemé jejich doddni a konfiguract aktivnich prvkii
Analyza a navrh feleni vzdalenych pocitaovych siti, vybér, dodani a nastaveni
potiebného hardware, systémova integrace. Spoluprice se softwarovym vyvojem
aplikaci pracujicich v prostfedi WAN (protokoly, bezpe€nost, spolehlivost....).
Spoluprice na vyvoji databazovych aplikaci se vzdilenym piistupem do databdzi a

internetovych (TCP/IP) on-line databdzovych systémii

- Wkonné servery, jejich konfigurace a podpora provozu
Analyza poZadovaného vykonu serveru, vybér a doddvka vhodného hardware, instalace,

konfigurace, systémova integrace, provozni podpora.

- metalické strukturované kabelové systémy politacovych sit
Projekt topologie pocitacové sité s metalickymi kabelovymi systémy, analyza
dynamickych stavli provozu sité, ndvrh a dodidvka vhodnych komponent, instalace a

konfigurace hardware, systémova konfigurace, provozni testy, provozni podpora.
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« optické strukiurované kabelové systémy pocitacovvch siti
Projekt topologie pocitatové sit€ s optickymi kabelovymi systémy, analyza
dynamickych stavli provozu sité, ndvrh a dodidvka vhodnych komponent, instalace a

konfigurace hardware, systémova konfigurace, provozni testy.

- mikrovinné spoje
Analyza propojeni PC-PC/PC-LAN/LAN-LAN (WAN) datovym kandlem na principu
mikrovinného vysilaCe/piijimace, vybér a dodavka vhodnych komponent, instalace a

konfigurace hardware, systémova konfigurace, provozni testy, provozni podpora.

» IP-telefonie
Navrh feSeni na bazi VoIP, dodini IP telefondi, konzultace a 3Zkoleni. Komplexni

softwarové feseni tarifikace hovort pro IP telefonii.

» Skoleni
Skoleni sffovych technologif, VoIP a spriavy a uZiti tarifikaéniho software pro IP

telefony.

Jiz od svého vzniku ziskdvala firma diky kvalit€ svych produkti a schopnosti vyhovét
zdkazniklim stdle vice zakdzek. K rychlému rozvoji firmy pfispéla i specializace
na nejmodernéj3i technologie v poéitaCovych sitich, kabelovych systémech a

komunikacich, a zejména know-how jejich zaméstnanci.

Certifikaty, které NET-SYSTEM vlastni, rovnéZz vypovidaji o kvalitich spolenosti i
odbornosti jejich zaméstnanci (viz Piiloha €. 1 - Certifikaty) Aby mohl poskytnout jesté
vy$§{ kvalitu svych produktl, zavddi v dne$ni dob€ systém managementu jakosti

dle ISO 9001:2000. Spolecnost je téZ dr¥itelem potvrzeni NBU na stupeil utajeni "Tajné".

Za vice nez deset let svého pisoben{ na Ceském trhu ziskala spole¢nost NET-SYSTEM
nemdlo zkuSenosti, coZ doklddd i fada spokojenych zdkazniki (viz Piiloha ¢&.2 -

Reference).

-16 -



Organiza¢ni struktura

Ve spoleénosti NET-SYSTEM s.r.o. pracuje celkem 10 stalych zaméstnanci se SS a VS
vzdélanim. (viz Pfiloha €. 3 - Organiza¢ni struktura NET-SYSTEM s.r.0.). V pifpadé

potieby jsou doplitovani smluvné zajisténymi pracovniky.

V ekonomickém useku pracuje jedna zaméstnankyné a logistika je zajiSfovina také jednou
pracovnici. Obchod, pokud se jednd o véci tykajici se celé firmy, obstardvd vedouci
¢innosti Kabelové systémy a feditel spolecnosti. Jinak se obchodu vénuji sami vedouci

jednotlivych realiza¢nich tymi.

Realizaéni tymy jsou déleny dle &innosti, na kterou se specializuji, na Software,
Projektovani LAN a WAN siti, OQutsourcing, Kabelové systémy a Hardware. Neni oviem
viibec neobvyklé, Ze jeden zaméstnanec doCasné pracuje v jiném realizanim tymu nez je

Fik
1.

jeho ,.domiéc

3.2 SWOT analyza

SWOT analyza je tvofena interni a externi analyzou ¢innosti urCité firmy.

K vnitin{ situaci podniku se vztahuji silné (strenghts) a slabé (weaknesses) stranky. Silnymi
strAnkami jsou ty, ve kterych je firma vyrazné lepsi nez jeji konkurence a odliluje se jimi.
Naopak za slabé strinky miiZeme oznacit ty, které znamenaji urCitd omezeni nebo
nedostatky a brani tak efektivnimu vykonu. Podnik se musi zamé&fit na vytipovani takovych

slabych stranek, jeZ jej znevyhodiuji, zplsobuji jeho zranitelnost a pfindseji riziko.

Vysledkem externi analyzy je stanoveni piileZitosti (opportunities) a hrozeb (threats) pro
podnik. Marketingovou pfileZitosti je velmi piizniva situace v podnikovém prostiedi, ktera
firmu vzhledem ke konkurenci zvyhodiiuje. Jsou to oblasti, kde md podnik vSechny
piedpoklady diky dsp€3nému uskute¢niovani marketingovych ¢innosti ziskat konkurenéni
vyhodu. Naproti tomu hrozbou se oznacuje vyrazn€ nepiizniva situace ve vnéj§im okoli,
ktera znamend prekaZzky pro ¢innost a dobré postaveni, napiiklad stagnuji trzby, piipravuje

se nepfizniva legislativni zména apod.
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L]

SWOT analyza se povaZiuje za vychozi bod pro hledani marketingovych cili a
odpovidajicich strategif, které ke splnéni téchto cilii vedou. Podnik by si mél udrZet a
rozvijet své silné stranky, protoZe ty tvoii jeho konkurenéni vyhodu, existenci slabych
stranek musi do budoucna zcela odstranit nebo potlacit; maximalné by mél vyuZit viech

trznich piileZitosti a sniZovat riziko hrozeb nebo zmirtiovat rozsah 8kod jiz vzniklych.

3.2.1 Analyza silnych stranek

Nejvétdi silnou strankou této firmy je jisté jeji goodwill, a to jak ve vztahu k zdkaznikiim,
tak i k investordm, finan¢nim dstaviim, médifm, atd. V porovnini s konkurenci v segmentu

totiz dobré jméno firmy zvySuje pravdépodobnost ziskini zakazky.

S timto samozfejmé€ tzce souvisi schopnost NET-SYSTEMu poskytovat vysoce kvalimni
produkty.

Jako dal3i silnou stranku lze jmenovat komplexnost a kvalitu zdkaznického servisu.
Zikaznicky servis pfedstavuje vSechny obsluiné doplikové Cinnosti, které maji vazbu
na vlastni realizaci produktu. Jde o celou fadu cinnosti, které musi byt pied vlastni

realizaci, béhem ni, 1 v rdmci provozu produktu zabezpecovany.

Diky vSem témto vyuZitym silnym strinkdm podniku se t€8i NET-SYSTEM vysoké

vérnosti svych zdakaznikii.

Silnou strdnkou firmy je téz ndkladovd vyhoda vi¢i konkurenci na zdkladé efektivity
vyroby. VétSinou je totiZ nabizend cena za realizaci produktu jednim z hlavnich kritérii,
pomoci kterych se posuzuyi uchazedi o ziskani zakdzky. Proto schopnost podniku efektivng
fidit svoje ndklady tak, aby se staly vyhodou pii soutéZi o zakdzku, je velice dileZité
hledisko.

Déle nutno mezi silnymi strankami spole¢nosti jmenovat i flexibiliu v pFizpusobeni

pozadavkiim zdkaznikt.
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Viastnickd struktura a jeji stabilita uvkazuji, jaké pravdépodobné zdjmy vlastnik
svou ¢innosti ve firmé sleduje a jaké kroky se daji ocekdvat do budoucna. Ve firmé
NET-SYSTEM je silnou strankou, protoze vlastnik a feditel spole¢nosti v jedné osobé ma
eminentni zdjem na rozvoji firmy a snazi se pomoci pfedvidavého a schopného vedeni

vytvofit ze svého podniku vynikajiciho specialistu v oboru.

S timto jde ruku v ruce také dalsi silnd stranka, jiZ je vysokd kvalifikace a loajdlnost

zaméstnancii, jejich vérnost a nasazen.

Diky odbornosti zaméstnanct je na vysoké trovni téZ vyzkum a vyvoj novych produktd,

zejména software.

Firma NET-SYSTEM taktéz téZi ze spoluprdce se svymi dodavateli. Napiiklad spole¢nost
Cisco Systems na svych webovych strankdch' zveiejiiuje seznam vSech svych
odbérateldi/partnerd, v némz NET-SYSTEM také figuruje.

3.2.2 Analyza slabych stranek

Jedno z nejslabSich mist md NET-SYSTEM v nizkém povédomi o existenci firmy a
v nedostatecné komunikaci se stdvajicimi zdkazniky, coZz miZze zpisobit jejich

nespokojenost.

Dalsi slabou strankou spole¢nosti jsou neaktudini webové stranky s jejim profilem,
nabidkou produktl a dalSich informaci. Zejména dileZité jsou pro potencidlni zdkazniky,

ktef{ si na nich hledajf prvni "kontaktni" informace.

Financni stabilita spolecnosti je neustdle ohroZena platebni nekdzni jejich odbérateld,

¢imz se sama dostava do nepifjemné situace vici svym dodavateliim.

Slabou strankou je téZ nedostateCné sledovdni marketingové situace a jeji prognozy.
NET-SYSTEM totiz systematicky viibec nesleduje trh, nevyhodnocuje efektivnost

propagace aj.

1 www.cisco.cz
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Slabym mistem firmy je t€Z nekvalitni vnitropodnikovd komunikace mezi zameéstnanci,
coZzchce vlastnik spoleCnosti vyifeSit zavedenim systému managementu jakosti
dle ISO 9001:2000.

3.2.3 Analyza prilezitosti

Jako nejvétsi piileZitost NET-SYSTEMu se jevi rozsiFeni stdvajicich kapacit firmy
zejména v oblastech Software a Kabelové svstémy, tak aby spolenost byla schopna

uspokojovat neustile rostouci mnozZstvi zakdzek.

Nutnosti z hlediska konkurenceschopnosti firmy je zavedeni systému managementu jakosti
dle ISO 9001:2000, jeZ ukazuje technickou, technologickou i manaZerskou vyspélost
podniku.

Dal3i piilezitosti by mohla byt intenzivn€j$i propagace image a goodwillu spole¢nosti

smérem k potencidlnim zakazniklim a Sir§i vefejnosti i na mezindrodnich trzich.

Vyhodné do budoucna bude jisté také vyhodné budovat pevné vztahy s obchodnimi

partnery.

Nemalé prileZitosti pro NET-SYSTEM skvtaji nové trendy v informacnich technologiich,

na néZ by méla firma pruZné reagovat svymi softwarovymi produkty.

3.2.4 Analyza hrozeb

Velkou hrozbou pro spelecnost podnikajici v oblasti informa¢nich technologii a vypocetni
techniky se miZe stit obdobi recese v ndrodnim hospoddistvi. Proto by méla firma
NET-SYSTEM podrobné sledovat a vyhodnocovat makroekonomicky vyvoj v nasi

republice (popiipad€ v zahrani¢i - pfi expanzi na zahraniéni trhy).

Hrozbou, s niZ se musi kazdy podnik snad denné potykat, je druhomd platebni
neschopnost odbératelli, kterd ddle miZe zptsobit druhotnou platebni neschopnost
NET-SYSTEMu.
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Rychly wwvoj ¢ v¥zkum v oblasti informacnich technologii a vypofetni techniky se miZe

stt i hrozbou, pokud jej firma nebude systematicky sledovat a reagovat na néj.

Velikost spole¢nosti NET-SYSTEM také udava, ze jeji vyrobni kapacity nejsou nikterak
rozsihlé, coz se miiZe jevit i jako hrozba - v budoucnu miiZe pfijit situace, kdy nebude
schopnd uspokojit potieby nékterych odbérateld. To miZe znamenat odliv zdkaznikt

ke konkuren¢nim firmam,

Z piedchoziho vyplyva, Ze hrozbou kaZdé firmy je jeji konkurence. Firma se musi snaZit
obstdt v konkurenénim boji kvalitou dodavky, vyhovénim vSem specifikacim

dle zdkaznika, dodrzovanim terminti realizace a piiznivou cenou.

Hrozbou mohou byt pro firmu NET-SYSTEM i neaktualni webové strdnky, protoZe vétsina

jeji konkurence jimi disponuje, a diky nim tudiz Iépe komunikuje se svymi zdkazniky.

Shrnuti SWOT analyzy

Pro NET-SYSTEM je nejdileZitéj$i zvladnuti konkurence. Toho miZe docilit zv&tSenim
svého trzniho podilu zejména v Kabelovych systémech a Software, coZ ssebou do
budoucna nese nutnost rozsifen{ stdvajicich kapacit a zlepSeni oslovovani potencidlnich
zdkaznik{. Dilezité je t€Z zviditelnéni spole¢nosti, lepsi komunikace jejtho dobrého jména,
produktové nabidky, referenci apod. Ddle je potiebné zlepSit vztahy se stdvajicimi

zdkazniky, dodavateli a partnery.

3.4 Analyza dodavateli a odbératelt

Dalsi podstatnou souddsti situacni analyzy je provedeni prizkumu dodavateld a odbérateld

dané firmy.
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3.4.1 Analyza dodavateli

Dodavky vyznamnych zahrani¢nich vyrobcil (napi. Cisco Systems, Microsoft, aj.) jsou
zaloZeny na nepiimém prodeji prostiednictvim partnerd. Pod timto systémem si lze
piedstavit jakési "roztiidéni" jednotlivych distributori do skupin dle jejich bonity. Déje se
tak na zdkladé poctu a druhu udélenych certifikdth zamé&stnanciim partnera (podminkou
jejich udéleni je sloZeni odbornych zkousek), velikosti partnera, rozsahu doddvek, apod.
Timto zplisobem vlastné vyrobci nepiimo ovliviiuji distribuci svych vyrobkl a zajistuji

spokojenost koncovych zdkazniki.

Aby NET-SYSTEM mohl svym zdkaznikiim nabidnout to nejlepsi feseni jejich potieb,
potfebuje piedeviim drzet krok s prudkym inova¢nim cyklem sektoru IT. Velice tzce proto
spolupracuje se Spickovymi vyrobci IT produkti a technologii. Partnerstvi s t€mito
producenty totiz umoziluje ziskat v€as informace o novych trendech, osvojit si mezi
prvnimi nejnovejsi technologie a hlavné - ziskdvat podrobné technické informace a

podporu.

+ aktivni sifové prvky

Nejvyznamnéj$im dodavatelem aktivnich sifovych prvki je mezindrodni spole¢nost Cisco
Systems s poboc¢kou v Praze. Firma NET-SYSTEM odebird zejména smérovace, pfepinace
siti LAN, pateini ATM piepinace, piistupové servery, software pro spravu sitf a mnoho
dalSich produktd nutnych pro provozovini LAN a WAN sifovych feSeni. Mezi produkty
této firmy také patii téZ IP-telefony a jejich piislusenstvi, pro které zaméstnanci
NET-SYSTEMu vyvinuly tarifikadni software. (viz Pifloha &. 4 - Analyza dodavateld)

Vedle majoritniho dodavatele spolupracuje NET-SYSTEM i s firmami TechData a SOFT-
TRONIK (viz Ptiloha €. - Analyza dodavateli).

- pasivni sifové prvky

Nejdilezitéjsimi dodavateli v této oblasti jsou pro NET-SYSTEM spoleCnosti Kassex
s.r.0., kterd distribuuje produkty americkych firem Belden, Panduit a RLC Praha a.s. (viz
Piiloha ¢&. 4 - Analyza dodavatelii).
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- software

V oblasti software NET-SYSTEM spolupracuje s mezindarodni spoleénosti Microsoft a
Kerio Technologies, doddvajici bezpecnostni internetovy software pro malé a stiedné
rozsahlé sité, se specializaci na sifové a osobni firewally a bezpeénost interni firemni

komunikace. (viz Piiloha ¢. 4 - Analyza dodavatel()

+  servery

Nejvyznamnéjsim dodavatelem serverli je pro NET-SYSTEM nadndrodni spoleCnost
SUN Microsystems, kterd je svétovym poskytovatelem produkti, sluzeb a podpirnych
feseni pro stavbu a vdrzbu sffovych pocitatovych prostredi. (viz Pfiloha ¢. 4 - Analyza

dodavatel)

Z piedchozi analyzy vyplyva, ze NET-SYSTEM ve vétsiné pifpadii odebird produkty
velkych mezindrodnich spole¢nosti se zvuénym jménem v oboru. Jejich dodavky si
NET-SYSTEM dopliiuje od fady dalsich firem, jejichZ dodavky jsou vsak v ramci celku

zcela zanedbatelné,

3.4.2 Analyza odbératell

Velké mnozstvi uskuteénénych instalaci a doddvek dokazuje, Ze NET-SYSTEM je schopny
navrhnout optimalni feseni klientlim z nejriiznéjSich oblasti Cinnosti - stdtnim institucim,

bankdm, nemocnicim nebo primyslovym podnikim (viz Pifloha €. 2 - Reference).

K nejvyznamnéj$im odbératelim NET-SYSTEMu se z hlediska objemu a stability
vzajemné spoluprice, fadi Armada Ceské republiky, Technicka univerzita v Liberci,

Magistrat mésta Liberec a Pregis/Preciosa a.s.

3.5 Analyza konkurence

Spole¢nost NET-SYSTEM se setkdvad s konkurenci jak na regiondlni, tak i1 na celostatni

lirovni,
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V rozhodovini zdkazniki, jakého dodavatele si zvoli ke spoluprici, hraje vyznamnou roli
povést oslovené firmy, kvalita produktii (reference, vyrobci), vstticnost k plnéni poZadavki

zdkaznika (kvalitni komunikace se zdkaznikem) a v neposledni fadé€ téZ cena.

Eliminovat hrozbu plynouci z konkurence musi NET-SYSTEM také budovanim dobrych
vztahil s odbérateli.

» strukturovana kabelaz
V této oblasti aktivit si NET-SYSTEM konkuruje s ostatnimi firmami pouze na regiondln{
drovni. Za nejvetsi konkurenta je povaZovana spoleénost oaza-net, kterd mé sidlo v Liberci.

(viz Piiloha ¢. 5 - Analyza konkurence)

+ software

Nové vyvinuty tarifikacni software pro IP telefony firmy Cisco Systems nema dosud
na trhu v Ceské republice ani v zahrani¢{ konkurenci. NET-SYSTEM se proto mus{ snaZit
ucinnym marketingem co nejdfive ovliddnout tyto trhy. (viz Pfiloha ¢.5- Analyza

konkurence)

- ostatni
V ostatnich aktivitidch tvoii NET-SYSTEMu konkurenci zejména spolenost GRALL se
sidlem v Liberci, kterd m4 vice nez 130 zaméstnanci pii obratu 450 mil. K¢ (viz Pfiloha

&. 5 - Analyza konkurence)

3.6 Zavéry situacni analyzy firmy

Spole¢nost NET-SYSTEM ve své produktové nabidce stavi pfedev§im na potencidlu a
know-how svych zaméstnanch a na kvalitni spolupraci s piednimi dodavateli aktivnich i

pasivnich prvki.

Do budoucna by pro tuto firmu mohla byt nevyhodnd zdvislost na n€kolika velkych
zdkaznicich. Proto by jejim cilem mélo byt rozsifeni kapacit v oblasti Software a
Strukturované kabeldze, protoze zvétSenim trintho podilu je moZno toto riziko

diverzifikovat.
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Jako pro kazdy jing podnik, je i pro NET-SYSTEM velmi dileZité zvlddnuti konkurence.
Toho miize docilit i zlepSenim vzdajemnych vztahil s potencidlnimi i stdvajicimi zdkazniky,
dodavateli, partnery a dalSim okolim firmy. Dilezité je téZ zviditelnéni spole¢nosti, lepsi

komunikace jejiho dobrého jména, produktové nabidky, referenci apod.
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4 Nastroje marketingové komunikace

Priimyslovy trh odliSuje od toho spotfebniho fada skutefnosti — charakter zdkaznik,
produkty jsou vyridbény na zakdzku, kupni rozhodovdni je mnohem komplexnéjsi a
ovliviiuji jej i jiné faktory, apod. Marketingovd komunikace se proto musi témto

odlisnostem pfizplisobit nejen z hlediska komunika¢nich technik, ale i nastroji. [10]

Néstroje marketingové komunikace jsou rozdéleny riznymi zpisoby. Dle knihy Marketing
Management Philipa Kotlera se déli na reklamu, podporu prodeje, public relations, osobni
prodej a pfimy marketing (viz obrazek &. 1). Pro Gcely této diplomové prace viak bude

nejvhodnéjsi pouZit ndsledujici Clenéni:

- reklama,

+ podpora prodeje,

- osobni prodej,

+ public relations,

- veletrhy a vystavy,
- pfima komunikace,

- interaktivni komunikace,

Tato struktura ndstroji marketingové komunikace nejlépe odrdZi potieby spoleénosti
NET-SYSTEM.

4.1 Reklama

Reklama je placend neosobni komunikace prostfednictvim masmédii, jejiz cilem je

informovat, presveéd¢it &i pfipomenout (potencidlnimu) spotfebiteli vyrobek nebo sluzbu.

Jako reklamni nosi¢e mohou byt pouZity firemn{ tiskoviny, prodejni literatura, vyro¢ni

zpravy, inzerity, televizni spoty, reklama na Internetu, v kinech, billboardy, aj.

Jednim z nejpodstatn€jdich rozhodnuti reklamni strategie je, kterd média se pouziji

pro pfenos reklamnich sdéleni.
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Reklamni praxe d€li tyto prostfedky na vysilaci (rozhlas a televize) a tiskovd média
(noviny, Casopisy, venkovni reklama,...), pfiemZ za zcela specifickou Kkategorii je
povaZovan Direct Mail, ktery uZiva jak poStovnich sluZeb tak pfimy roznos do poStovnich
schranek. [8]

Vyhody Nevyhody
vysilaci média
Televize » Siroky dosah + docasnost sdéleni
+ masové pokryti + vysoké ndklady
- opakovatelnost + numost rychlé zmény celych spotu
+ flexibilita + nedostatecnd selektivita
+  prestiznost
Rozhlas + rychlost piipravy + nekomplexnost
+ nizké naklady + docasnost sdéleni
« moznost selekce posluchacu + hor8i dostupnost informaci pro
+ mobilita vyzkum
tiSténa média
Noviny + flexibilita + kratkd Zivotnost
+ urditd spoleCenskd prestiz + nepozornost pii ¢teni
+ intenzivni pokryti + pomémé Spatnd reprodukce
»  Ctendf ovlivni délku pozomosti inzerdta
+ moZnost koordinace v nirodni
kampani
Casopisy - selektivnost « nedostatecnd pruznost
+ kvalitni reprodukce
+ dlouhd Zivomost
+ prestiZ nékterych casopist
+ zvld§tni sluzby nkterych Casopisi
Venkovni reklama + rychld komunikace jednoduchych |« numd strucnost
sdéleni + vefejnost posuzuje estetickou
+ opakovini stranku proveden{ i umisténi
+ schopnost lokdlni podpory
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Vyhody Nevyhody

Direct Mail + selektivnost + vysoké nidklady na kontakt
+ intenzivni pokryti + zdvislost na kvalit€ provedeni
+ rychlost + kvalita poStovn{ sluZzby
+ flexibilita tvar zasilané nabidky |+ pocit naruSeni osobni svobody

+ kompletni informace zdkaznika
+ dojem osobniho kontaktu

Televizni reklama - Ize délit dle vysilacich moZnosti média na mezindrodni, narodni,

lokdlni ¢i kabelovou televizi. Tyto stanice maji charakter vefejnopravni nebo soukromy.

Rozdé€leni rozhlasové sit€ je podobné t€ televizni. MoZnosti mezindrodniho rozhlasu jsou

vSak omezené jazykové.

Noviny mohou mit ndrodni, regiondlni ¢i lokdlni charakter. Nejvyznamnéjsi vyhodou je
flexibilita, spole¢enskd nebo odbornd prestiZ, rychlost pfedani sdéleni ¢tendiim. Noviny
lze téZ zapojit do velkych reklamnich kampani jako prostfedek pro prvotni upoutini

pozornosti.

Casopisy se déli na spotiebitelské, zdbavné, odborné. Jejich asté pouiti vychézi
ze schopnosti zasdhnout pfesné zvolenou cilovou skupinu potencidlnich zdkaznik,
¢ehoz Ize docilit tim, Ze vydavatelé maji docela dobry prehled o demografickém a
psychografickém profilu svych ¢tendii. Jednozna¢nou nevyhodou Casopisii pro inzerci
viak je relativn€ dlouhy Casovy rozdil mezi zaddnim inzerdtu a okamzikem, kdy Casopis

vyjde.

Out-of-house (venkovni reklama) pouZivd reklamni tabule, billboardy, megaboardy,
plakdty, vyvésni S§tity, reklamu na i v dopravnich prostiedcich, reklamni skiifiky apod.
Obecné slouzi k pohotové komunikaci jednoduchych mySlenek, jejich opakovani a

pfipominani.

Direct Mail (pfima poSta) je pisemny kontakt, ktery nabyva rliznych podob, napiiklad
nabidkovych dopisti, pohlednic, letdkd, sklddacek, brozur, katalogt, specialogii aj. Kazdy

zadavatel miZe nechat své reklamni sd€lenf ,,usit pfesné na miru“ svych potencidlnich
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zdkaznik. Nevyhodou pii pouziti direct mailu je, Ze ho zdkaznik Casto vnimd jako

obtéZzovani. [8]

4.2 Podpora prodeje

Podporou prodeje se rozumi soubor marketingovych aktivit ve formé kratkodobych

stimuld, které pfimo podporuji kupni chovani spotiebitele. [8]

Podpora prodeje je zaloZena na poskytovani doprovodnych a dodateénych hmotnych i
nehmotnych vvhod stimulujicich prodej produktd spolefnosti; je spojena spile

s psychologickym tlakem na zdkaznika, méné pak s ekonomickou vyhodnosti.

Podpora prodeje je bezprosttednim podnétem, ktery tlaci zdkaznika k rychlejsi a
intenzivné€jdi reakci nez ostatni komunikaéni ndstroje, ale musi byt dostateéné velki,

aby zménu v jeho chovéni viibec vyvolala.

Prili§ Casté a neSetrné pouZivani podpory prodeje vsak miiZze poskodit dlouhodobé
vytvifené image firmy & znacky, nebo také miiZe zpisobit, Ze si zdkaznik pockd aZ

na dalsi obdobi, kdy se budou urcité vyhody opét realizovat.

Podpora prodeje nemusi téZ vidy vést k posileni zdkaznické vérnosti, ale po jejim skonceni

se zdkaznici mohou vratit zpét k pouZivani konkurenénich vyrobki.

Aktivity podpory prodeje jsou zaméfeny bud na distributory, prodejce, nebo zakazniky.
Obchodnici vétSinou zaméiuji své akce na koneéné zdkazniky, zatimco vyrobce miize

podporovat jak distributory, tak i zdkazniky.
Stimuly podpory prodeje maji zpravidla ndsledujici formu:

+ cenové zvyhodnény ndkup — platba pfedem, v hotovosti, do ur¢itého data, mnoZstevni
slevy, nakup v uréitém ¢asovém obdobi, apod.;
» vzorky zdarma — zaplij¢eni vyrobku na zkousku; tento stimul je vhodny pfedevsim pfi

podpoie novych nebo nezvyklych vyrobki;
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« piedvidéni vyrobkt — cilem je stimulovat zdkaznika k odzkouSen{; u software je mozni
i demo verze;

« vystavy a veletrhy;

o darkové a upominkové predméty (3D reklama) — vyuZiti praktickych predméti se
jménem, adresou, logem &1 symbolem, které maji za kol pfipominat darce; mély by mit
souvislost s pfedmétem podnikani darujici firmy;

+ prémiové ptedméty, soutéze, aj.

Po realizaci podpory prodeje by samoziejmé mélo probihat t€Z hodnoceni vysledkl. Miize
se odehravat napiiklad porovninim prodeje pied a po akei. Daldi moZnosti j¢ hodnoceni

panelu zdkazniki, kdy se urcuje, jak a ktery typ zdkaznika na podporu reagoval.

4.3 Osobni prodej

Osobni prodej je velmi U¢innym nastrojem marketingové komunikace, a to piedevsim
v t&ch situacich, kdy jsou vytvdieny preference spotiebitelli; miZe byt chdpdn téZ jako

specifickd forma distribuéni politiky.

Osobni prodej je zaloZen na principu pifimého osobniho kontaktu se zdkaznikem. Zistupce
strany nabidky poskytuje informace, piedvadi produkt, udriuje & buduje dlouhodobé
vztahy, atim se snaZ{ sjednat smluvni dohodu o ndkupu ¢i poskytnuti sluzby
v budoucnosti. Cilem osobniho prodeje je totiZ ziskani vlivu nad ndkupnim rozhodovanim
zakaznika. [10]

KaZzdy ze subjekth tucastnicich se komunikace miize kdykoli zhodnotit dopad sdéleni a
pomoci verbalni nebo neverbélni zpétné vazby, a tak si potvrdit jeho spravné pochopeni.
Mimofadnou dileZitost ma tudiZ osobni prodej v piipadé vyrobku zpracovivaného
na zakazku, kdy by bez jednani ZAdny kontrakt ani nevznikl. Nehled€ na to, Ze prave

osobni navstéva dobfe buduje loajalitu a vérnost zdkaznika.

Pro zkvalitnéni osobniho prodeje je nutné nejprve shromaZdit a prostudovat informace
o potencidlnich zdkaznicich (viz dédle — Databdze zdkazniki), aby bylo moZné poté zamé&fit

pozornost jen na ty slibné. Tento postup tak minimalizuje plytvani zdrojh na pokryti.
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Velkou nevyhodou osobniho prodeje jsou totiz pravé vysoké ndklady vynaloZené
na 1 kontakt. Kvili této velké finanéni naro¢nosti si firmy nemohou dovolit posilat

prodejce ke viem svym zdkaznikdm piiliS asto.

Dal3i velmi vyznamnou nevyhodou osobniho prodeje je to, Ze podnik nemé plnou kontrolu
nad ¢innosti svych obchodnikl. Ti svym jedninim mohou ovlivnit firemni image i
negativng, a to tim, ze slibi, co nelze splnit, podaji mylnou informaci, jednaji natlakove
nebo mimo rdmec spolefenského chovani apod. V osobnim prodeji jde totiz pedevsim

o divéryhodnost obchodnika a tim i firmy, kterou reprezentuje.

Nékteii zdkaznici povazuji osobni prodej za formu jakéhosi "nétlaku". Z tohoto diivodu si
nékdy vytvoii psychologickou bariéru, kterd obchodnikovi znemoZiiuje dosdhnout
poZadovaného cile. Prodejce by proto mél zauymout spiSe roli odbornika a obchodniho

partnera, ktery radi, informuje, vysvétluje a ptedvadi nabizeny produkt.

Na primyslovém trhu ¢asto o ndkupu nerozhoduje jeden kupujici, i kdyZ technicky obchod
uzavird jen jeden zaméstnanec zdkaznika. Zakladem ud¢inné komunikace proto musi byt
pochopeni vnitintho systému ndkupu v zdkaznické firmé (DMU — Decision-Making Unit).
Prodejce by mél rozpoznat viechny subjekty ovliviiujici ndkup, jejich role, preference a
pfani. [10]

V3eobecné se dd fici, Ze ndkupni motivy na priimyslovém trhu jsou daleko raciondlng;si,

ekonomicky vice podloZené a objektivné€;3i neZ na trhu spotiebnim.

Databaze zakazniku jsou stile dilezitéjsi pro aktualizaci informaci o zédkaznicich,
ukladani informaci vyuZitelnych pfi fizeni firmy a pii korespondenci se zdkazniky. Firma
timto zplisobem miZe také odlisit své hlavni obchodni partnery od ostatnich, protoZe ti

jsou pro firmy existen¢né dlileZiti a jejich ztrdta by znamenala pro podnik velky problém.
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4.4 Public Relations

Public Relations (PR, vztahy s vefejnosti} jsou plinovanym a dlouhodobym 1isilim firmy,
jehoz cilem je vytvoiit a udrzet dobré vztahy, divéru a vzijemné porozuméni podniku s

vefejnosti.

Aktivity PR sméfuji k riznym zdjmovym skupindm vefejnosti, které jsou existenéné

dilezité pro uspéch firmy:

zdkaznici, zdkaznici konkurence,

+ investoii/akcionait,

+ konkurence,

- zaméstnanci vCetné téch potencidlnich, odbory,
+ statni, finanéni a bankovni instituce,

- mistni a obecna vetejnost,

+ sd€lovaci prostiedky a média, aj.

Dobré vztahy s témito skupinami maji podstatny vliv nejen na uspéch marketingové

komunikace.

PR v sobé& zahrnuji fadu aktivit - sponzorstvim si firma zlepSuje svou ,,obfanskou* pozici,
veiejnost oslovuje internimi a externimi materidly, tvoii a udrzuje firemni identitu a image,
v krizovych situacich bezchybn€ komunikuje, pofddd a 1icastni se semindfi a konferenci,
atd.

Vztahy s vefejnosti uplatiiuji fadu ndstroji a médii, osobni a dstni komunikaci, tiskové

zpravy, firemni reklamu, direct mail aZ po vyroéni zpravy. [7]

Mimotadné diileZitou tlohu hraji Public Relations v obdobi nepfedvidatelné krize. Krizové
PR zahrnuji soubor pifedem piipravenych pravidel a postupi, které vytvareji ur¢ité scénife

pro mozZné krizové situace, s cilem ochranit dobrou povést firmy.

PR jsou v porovnini s reklamou ¢asto ndkladové efektivng;si, protoze medidlni pokryti je

zpravidla bezplatné. Doty¢né firmé to umozni zasdhnout rizné skupiny vefejnosti a velké
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mnozstvi lidi za zlomek ndkladd, jez by musely byt pro takovy dosah vynaloZeny
na reklamu. Nehledé¢ na to, Ze vétSina lidi povazuje Public Relations za mnohem

objektivnéjsi a vérohodné;jsi.

Image firmy

Public relations jsou pouzivany pro podporu dobrého jména firmy jako celku. Je to ¢innost,
kterd se se snazi stirat rozdil mezi tim, jak je firma skuteCné vnimédna vefejnosti (image

firmy), a tim, jak by cht€la byt vnimdna (firemnf identita). [10]

Firemni identita

Firemni design ‘ ‘ Firemni kultura ‘ ‘Firemni komunikace

Y

‘ Image firmy ‘

obrdzek ¢. 2 - Tvorba image spole¢nosti [16]

Firemni identita je tvofena filozofi{ podniku, jeho historif, kulturou, strategiemi, stylem

vedeni, povésti a chovanim zaméstnanci a jinych reprezentantti spole¢nosti.

Pod pojmem firemni komunikace si lze pfedstavit vSechny mozné metody a zpisoby

komunikace uvniti firmy i navenek.

Firemni kulturou mdZeme rozumét souhrn piedstav, piistupi a hodnot ve firmé, jimiz
napiiklad mohou byt riizné podnikové obycCeje a ceremonidly, dlouhodobé i aktudlni klima

ve spolecnosti, iroveit managementu, hodnotové a motivaéni stupnice, apod. [16]
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Vefenosti nejvice sledovany je zcela uréité vn€j$i vizudlni projev firmy (firemni design),

ktery pokryva celou fadu riiznych polozek, jako jsou napiiklad:

- logo podniku (pismo, typografie...), firemni barvy a design firemnich produkt,

» jednotna graficka dprava firemnich tiskovin (vizitky, dopisni papiry, formulare,
inzeraty, propaga¢ni materidly, atd.), design audiovizudlniho materidlu (prezentace,
material na Skoleni, atd.),

- architektonicky styl a stav budov, dopravnich prostfedki, oznaen{ a ukazatele, aj. [1]

Dobra image zvySuje atraktivitu podniku na trhu prace, motivuje zaméstnance, posiluje

odbyt produktd, ma pozitivni vliv na kapitdlovy trh, apod.

Image firmy by méla firma vidy porovndvat s néjakou normou ¢&i standardem, napiiklad
s image konkurentli, s image spolecnosti v minulém obdobi nebo s néjakym ocekdvanym

standardem v budoucnu.

Sponzorstvi

Sponzorstvim lze chapat cilenou spoluprdci, kdy sponzorovany za smluvné ujednané
penézni platby uskutecfiuje svilij projekt a protisluzbou pomahi sponzorovi naplnit jeho
komunika¢ni cile. Cilem sponzora je piedeviim zviditelnéni firmy a zlepSeni image

spoleCnosti.

Sponzoring, hojné vyuZivany spole€nostmi na trzich se spotfebnim zbozim, je pro firmu

plisobici na primyslovém trhu pouze doplitkovym komunika¢nim néstrojem.

NejznAm€&j$im typem sponzorstvi je sponzorstvi sportu. Dédle 1ze sponzorovat téZ umeéni a
kulturu (divadlo, koncerty, vystavy...), vzdélani (stipendia, projekty...), vyddvani knih,
charitativni &innost, profesiondlni ocené€ni (sponzorské ceny za profesni vykony,
spoleCenské aktivity...), expedice (podpora malych 1 velkych expedici, prizkumi,

archeologie...}, veletrhy a vystavy, televizni/rozhlasové vysilani, aj.

Uzavieni sponzorské dohody by se mélo dikladné zvazit, pfi¢emz firma musi posuzovat

pfedev§im image akce, rozpocet sponzorstvi a podplirny marketingovy rozpocet,
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komunika¢ni plan uddlosti (pfip. medidlni pokryti), a geograficky rozmér akce. Velmi
zadouci je také, aby spolecnost sponzorovala udalost, kde se pravdépodobné objevi lidé,
ktefi budou kupovat jeji produkty (nebo o jejich nidkupu rozhodovat — DMU — Decision
Making Unit).

Rozhodovatelé museji definovat cile, kterych ma byt dosaZeno, posoudit, v jakém rozsahu
muize sponzorsky program prispét k jejich naplnéni a pak se pokusit spocitat, jak velky by

mél byt rozpocet, aby byl ekonomicky tnosny.

4.5 Veletrhy a vystavy

Specifickou soucdsti komunika¢niho mixu jsou v oblasti primyslového marketingu
expozini aktivity. Jejich cilem je vefejnd prezentace firmy a vyrobkd laické i odborné
vefejnosti na veletrzich a vystavich, které soucasné predstavuji misto, kde se setkavaji

piedstavitelé spolenosti se zdkazniky.

Veletrhy a vystavy jsou firmami cenény predev$im kvili moznosti osobniho pifstupu, jak
pii navazovani novych a udrzovani stdvajicich kontakth se zdkazniky, tak i pii prizkumu

konkurence, ife jejtho sortimentu, kvality produktli a strategie, aj.

Utast na takovychto akcich miiZe pfispét i k posileni povédom{ o znadce a spolednosti a
k rychlej$imu vytvofeni kontaktd se zdkazniky, kteif by jinak byli jen t&Zko dosaZitelni

jinymi komunika¢nimi ndstroji.

Utast na veletrhu pro IT spole€nost znamend také jedinednou pifleZitost k vyméné ndpadi

a ndzorl s potencidlnimi obchodnimi partnery na kone¢nou podobu vyvijenych produkti.

Proti expoziénim aktivitim pak mluvi zejména vysoké naklady na jeden uZiteCny kontakt;
ndvstévnici velkych veletrhii také mohou byt béhem kritké doby natolik pfesyceni

informacemi, Ze kvili tomuto zmateni budou sdéleni pravdépodobné nedcinn4.

S ohledem na vysoké ndklady spojené s touto aktivitou musi byt ui¢ast firmy na veletrzich a
vystavich velmi dobfe posouzena a pfipravena. Spolefnost musi posoudit zejména

nasledujici body:
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- Cile
V prvni fad€ by si firma méla zformulovat cile, kterych chce svou Gcasti na veletrhu

dosdhnout a zajistit jejich soulad s celkovou komunikaéni, marketingovou strategii.

» Cilové skupiny
Expoziéni aktivity firmy by mély byt vZdy zaméfeny na piedem uréenou cilovou skupinu,

jiz mohou byt zakaznici, potencidlnf zdkaznici, konkurenti, dodavatelé nebo tisk.

+  Vybér vhodného veletrhu nebo vystavy
Pfi vybéru vhodného veletrhu nebo vystavy musi firma zvaZzovat pfedevsim shodnost cili
s cili dané akce, pové&st akce, Gcast cilové skupiny, niklady na plochu a vybaveni, termin a

mf{sto konani akce, podpiirné aktivity (workshopy, semindfe....), aj.

- Rozpodet

Rozpocet se stanovuje se bud souhrnné na v3echny planované akce b&éhem jednoho roku
nebo se uréi suma, ktera je pridélena pfimo na konkrétni veletrh nebo vystavu. Pfi urovani
viSe sumy miiZze management spolecnosti vyjit ze svych minulych zkuSenosti nebo ¢astku
stanovi Cisté intuitivné nebo miZe pouZit pfedem stanoveny zpisob vypoltu (napi.

procento ze zisku/vynosi).

»  Koncept aéasti

Tento bod zahrnuje rozhodnuti o wvelikosti vystavni plochy, originality stinku,
o piipadnych doprovodnych akcich, apod. Déle si firma musi piipravit vhodny propagacni
materidl a drobné reklamni pfedméty a rozhodné nesmi zanedbat ani piipravu obchodnich

zéstupc, ktefi ji budou na akci prezentovat.

Po ukondeni tcasti na vystavé nebo veletrhu je nutné zhodnotit efektivnost, tzn. porovnat

vysledky akce se stanovenymi cili.
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4.6 Primy marketing

Primy marketing pfedstavuje piimou, adresnou komunikaci se zédkazniky zaméfenou
na prodej zboZi, kterd pouZiva jednoho nebo vice médii k dosaZeni okamzité a méfitelné

odezvy zakaznik{ nebo uskuteénéni transakci z jakéhokoliv mista. [6]

K ziskani bezprostfedni reakce se pouzivaji odpovédni kupony, objednivkové formuldie
u nabidkového dopisu, katalogy s uvedenim adresy, telefonniho &isla, faxu nebo e-mailu

apod.

Piimy marketing se da také vyuZit k podpofe osobniho prodeje. Diky osobnimu kontaktu
totiZ snizuje nutnost ¢astych ndvst€v prodejed, jeZ jsou velmi ndkladné. V tomto piipadé
md piimy marketing "podobu” trychtyte, kterym prochazi pouze skutecni zajemci o koupi,

ktefi jsou potom navstiveni. [10]
V piimém marketingu se pouziva Sirokd paleta prostiedku:

- tiSténa reklama s moZnosti piimé odpovédi - napf. inzerat s kuponem;
+ televizni reklama s moZnosti piimé odpovédi - telefonni ¢islo k odpovédi;
- teletext - moZnost prondjmu teletextovych stranek;
+ telemarketing - ¢innost vyuZivajici telefon
» aktivni - voldn{i klientim nebo budoucim zdkaznikim,
+ pasivni - zdkaznik zkontaktuje firmu sam;
» Kkatalogy a referen¢ni listy - seznam produktt, informace o firmé a realizovanych
zakdzkach ve vizudln{ a verbalni podobé, v ti§téné nebo elektronické podobé;
» direct mail - pisemna obchodni sd€leni adresovand ur€ité osob€, napi. obchodni dopis,
brozura, aj.;
+ piimy marketing prostfednictvim novych interaktivnich médii - interaktivni CD,

Internet, interaktivni teletext, e-mail, webové stranky apod.

Piimy marketing nevyZaduje vysoké ndklady, jako napiiklad televizni spoty, a tim je
mneohem dostupnéjsi viem typim a velikostem firem. Je to také velmi flexibilni médium

schopné rychle a osobné&ji oslovit uréené cilové skupiny.
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Databizovy marketing

Pro vytvafeni pfimého kontaktu se zdkazniky je nezbytné mit a rozvijet databazi, kterd je

zdkladem této ¢innosti.

Usp&snost piimych marketingovych kampani z4visi na kvalit® a struktufe pouzité databsze.
Kampaii je totiZ tieba spravné zacilit tak, aby jednotlivci dostali takové sdéleni, které bude

iniciovat reakci a minimalizovat moznost popuzeni, [10]

Customer relationship marketing (CRM)

Customer relationship marketing je ndstrojem pro budovdni dlouhodobych vztaht se
stavajicimi zdkazniky a zvySeni jejich spokojenosti s ohledem na jejich ziskovost. Jeho

zdkladni koncepci je chdpani zdkaznika jako samostatného segmentu trhu,

Aby loajilni zdkaznici vytvareli zisk, museji podniky-dodavatelé nabizet Spickovou kvalitu
tém nejleps$im. Klienti, ktef{ nejvice pfispivaji k zisku, z ného musi ur€ity podil dostat zpét,
coZ opét posili jejich loajalitu a pfinese firmé daldi zisk (napf. poskytovani slev nebo
nizSich cen loajdlnim zdkaznikdm). Tyto dlouhodobé vyhody je tieba velmi intenzivné
komunikovat, aby se zamezilo pfebihdni zdkaznik(i. Programy by mély lakat hodnotné

zdkazniky a mély by byt selektivni a individudlné piizptisobené. [10]

Customer relationship marketing ma poté za vysledek, Ze vynos na zdkaznika se bude
zvySovat, operativni ndklady poklesnou a Sifeni pozitivnich sd€leni mezi lidmi pfitdhne i
dalsi zdkazniky.

4.7 Interaktivni komunikace

Internet, pocitacovd komunikaéni sif, umoZiuje celosvétovou vymeénu informaci,
pii ¢emz vyuZiva hypertextovy jazyk HTML (Hypertext Mark-up Language). Jako nastroj
komunikace v sob& kombinuje dosah typicky pro masova média a moZnost individudlniho
pfizpisobeni sdéleni a vytvoieni dvoustranného dialogu. Internet umoZiiuje komunikovat

24 hodin denné béhem celého roku, nepomérné zkritit ¢as mezi vyslanim a piijetim
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zpravy, a zdkaznikim dovoluje mit kontrolu nad tim, zda budou vystaveni sdélenim,

¢i nikoliv,

Reklama na Internetu

Reklama na Internetu ma, oproti tradiénim médiim, nékolik zcela nespornych vyhod.
Zikaznikovi umoziiuje komunikovat piimo s reklamou na webové strance tak, Ze kliknutim
na uréity banner ziskd dalSi informace, vyZadd si zpétny telefondt nebo vyplnénim
objednavkového formulafe koupi nabizeny produkt. Naproti tomu zadavatel reklamy jisté
oceni, Ze ma Sanci zacilit na vybrany segment umisténim reklamy na urcitém portilu,

spojenim jejtho obsahu s ur€itym vyhleddvacem, apod.

Internetovd reklama muiZe nabyvat riiznych podob, napi. bannery umisténé na portdlech,
chatovych strankach, obsaZené v e-mailech..., nebo buttony (tlacitka) apod. Pro prevaZnou
vétsinu primyslovych firem je zdkladnim typem reklamy na Internetu jejich webova

stranka.

Webové stranky

Webové stranky umoZiluji piimy pienos informaci k zdkaznikdm, budovani vztahi a

provadéni reklamy.

Firemni web je ve sv€ podstaté jakousi pobockou firmy na internetu, a proto by rozhodné

nem¢l byt zanedbavan. O jeho kvalité rozhoduji zejména nasledujici prvky:

- obsah - sprdvny obsah, podstatné informace, relevantni, aktudlni, odpovidajici na otizky
zdkazniki; je to nejdilezit&jsi sloZzka kvality webu;

- informac¢ni architektura a pouzitelnost — snadnd orientace na strance, intuitivni
navigaéni prostiedky;

- pristupnost viem bez rozdilu jejich fyzickych dispozic a technického vybavent;

» vizudlni design - uspofadani, styl, ikony, apod.;

+ spolehlivost;
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» viditelnost — pravdépodobnost, s jakou uZivatelé internetu naleznou hypertextovy odkaz,
pies ktery se dostanou na urCitou webovou strinku, k Cemuz lze pouZit klasicka nebo
on-line média, napi. placené odkazy ve vyhleddvadich, apod.;

» udrZovatelnost — naklady na provozovani, aktualizovani a udrZovani webu po technické
strance. [20]

Efektivitu své webové stranky si mlZe kazdd firma jednoduSe zméfit napiiklad pomoci

zpétné vazby (odpovédni kontakty).

E-mail marketing

Dnes je e-mail vyuZivan pii vétSiné komerénich vymén informaci, pro reklamu, béhem

celého prodejniho cyklu i pfi poprodejnich sluzbich a podpore.

Je viak velmi dilezité vyvarovat se zasilani hromadnych e-maildi, poslanych bez svoleni

adresata (spam).

KaZdy e-mailovy kontakt je pro spole¢nost pifleZitosti jak podpofit vztah, ale i ohroZenim,
Ze jej poSkodi. Tén e-mailli ovliviiuje image spoleénosti. Tén kontaktu, af uZ je zdvofily,

vazny, formdlni, odlehéeny nebo pratelsky, reprezentuje osobnost podniku. [9]
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5 Soucasna komunikacni strategie

Tato kapitola se analyzuje komunikacni strategii, kterou spole¢nost NET-SYSTEM pouZila
v prib€hu roku 2004. Priizkum sou¢asného stavu pritom vychazi z predchoziho rozdéleni

komunika¢nich ndstroji (viz kapitola €. 4 — Nastroje marketingové komunikace).

5.1 Reklama

VétSina spoleCnosti pohybujicich se na primyslovém trhu az na vyjimky nevyuZiva
transmisivnich reklamnich médii (televize, rozhlas), coZ je vzhledem k charakteru cilovych
skupin pochopitelné. Tyto firmy vyuZzivaji spiSe inzerci v cCasopisech a novinich,

ktera miiZe mit charakter vyrobkové nebo firemni reklamy.
MoZnost inzerce v novindch ani ¢asopisech NET-SYSTEM dosud nevyuZil.

Firma NET-SYSTEM se prezentuje v nékolika informacnich databazich. Standardné se
objevuje ve Zlatych strdnkdch spole¢nosti MediaTel. Daleko dileZitéjsi vSak pro NET-
SYSTEM je spojeni s Cisco Systems, v jehoZ databdzi zvefejnéné na webovych strankach
www.cisco.cz je firma NET-SYSTEM uvedena jako partner (Authorised Reseller). Tento
odkaz obsahuje vSechny kontakty.

Cilem propagace spoleCnosti NET-SYSTEM je ziskani zakdzky. Firma proto pouZziva
predevsim referencni listy, katalogovy list se svym profilem a odvolavkami na dosazené

certifikace.

Nejvétsim pofinem NET-SYSTEMu v oblasti propagace je zajisté reklama na ,,socialnim
automobile®, kterou ziskal diky sponzoringu tohoto projektu. Logo spole¢nosti bylo

umisténo na bilém voze, ktery slouzi zdravotné nebo mentalné postizenym.

Firmu propaguje i jeji logo, jeZz je vymalovdano na bocni zdi sidelni budovy
NET-SYSTEMu, i kdyZ jeho primdrnim ucelem nebyla reklama, ale snaha o lepSi
orientaci navstévnikd spole¢nosti. Umisténi loga spole¢nosti na firemnich vozidlech, také

dobfe pfitahuje pozornost vefejnosti (viz Pfilohy ¢. 6 a €. 7).
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Billboardy nejsou vyuziviny, protoZe je tfeba zacilit na udzkou cilovou skupinu, a

samoziejmé také z finanénich divodd.

I pies vSechny vyhody direct marketingu, spole¢nost NET-SYSTEM tohoto média dosud

nepouZiva.

5.2 Podpora prodeje

NET-SYSTEM se v rdmci podpory prodeje snazi maximalné vyuzivat vSechny relevantni

formy podpory prodeje pouzitelné na primyslovych trzich.

Nejvyrazng€jdi stimuly podporujici prodej jsou pro firmu NET-SYSTEM informace
o referenénich akcich a udélené certifikity vyznamnych zahrani¢nich dodavateld
zaméstnancim firmy. Nejvyznamné&jsi z nich obsahuje katalogovy list spolenosti, ktery je

ale zastaraly a zcela nevyhovujici (viz Pfiloha ¢. 8).

Spole¢nost NS také pouZivd piredvadéni svych produkti. Déje se tak pfedevsim
u software, ktery je na zdkladé zapijckového protokolu poskytnut zdkaznikovi na predem
uréenou dobu jako demoverze k vyzkouleni. Po jejim uplynuti se klient rozhodne,

zda produkt koupi ¢i ne.

V zakdzkové oblasti IT (zejména strukturovand kabeldz) jsou ceny jednim ze zikladnich
soutéZnich kritérii, pomoci kterych se posuzuje, zda bude investorem nabidka uchazece
akceptovdna. Z tohoto diivodu je cilem NET-SYSTEMu pfi jejich tvorbé hlavné zajisténi
navratnosti ndkladi a dosazeni maximalni moZné rentability uplatiiovinim cenové politiky

— slevy, piipadné jind forma modifikace ceny - dle konkrétn{ situace a typu zdkaznika’.

Spole¢nost NET-SYSTEM poidd4d také seminafe pro své odbératele, které se tykaji

novych technologii na trhu (napiiklad IP telefonie).

Firma téZ pouZivd darky a upominkové predméty, piedeviim ve formé€ drobnych

pfedméti s logem jako jsou tuZky, bloky, které dostdvaji zdkaznici pii Skoleni nebo

2 koncovy zakaznik nebo jiny partner
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semindiich, tri¢ka, detniky, mapy, hrni¢ky apod. K 10. vyro¢i vzniku nechal management
NET-SYSTEMu pro zdkazniky a zaméstnance zhotovit specidlni tricka (viz kapitola ¢. 5.4
— Public Relations).

Podpora prodeje zahrnuje téZ prezentaci firmy na veletrhu nebo vystavé (viz kapitola

¢. 5.5 - Veletrhy a vystavy).

5.3 Osobni prodej

Pro firmu NET-SYSTEM ma osobni prodej vyznam v oblasti prodeje, poskytovani

informaci a referenci o dosud realizovanych akcich.

Vzhledem k tomu, Ze pfedmétem prodeje spole¢nosti jsou sloZité a cenové velmi ndro¢né
produkty, musi byt jeji obchodni zidstupce vysoce kvalifikovany. Proto se osobnim
prodejem zabyvaji pfimo sami vedouci stfedisek ve firmé, tzn. vedouci software, vedouci
projektovani LAN a WAN siti, atd. (viz Pifloha ¢. 3 - Organiza¢ni schéma spole¢nosti).

Ti jsou totiZ 1 po odborné strance t&émi nejkompetentnéjSimi osobami.

Privé diky vysoké odbornosti sv¥ch zaméstnanci, ziskal NET-SYSTEM velké mnoZstvi
loajdlnich zdkaznik{, proto nemd potiebu prostiednictvim osobniho prodeje oslovovat

potencidlni. CoZ by se samozieyme€ mohlo s piipadnou expanzi firmy do budoucna zménit.

Osobni prodej probihd v nékolika fazich. JelikoZz se obchody spoleCnosti z cca 80 %
odehravaji s jiz znamymi zdkazniky, prvni krok sméiujici k uzavieni kupni smlouvy &ini
vétSinou pravé odbératel (neplati u SW). Ten se sam obrati na NET-SYSTEM s zddosti
ofefeni. V fadé€ piipadi pak ndsleduje obchodni jedndni (misto uruje zdkaznik),
kde zaméstnanec NET-SYSTEMu nejdiive zjisti potieby a poZadavky zdkaznika, navrhne
nejvhodnéjsi feseni, a podle toho mu sdéli informace o prodejnich podminkich. Tyto
podminky spolu konzultuji a nakonec, v piipadé shody obou stran, je uzaviena smluvni
dohoda.

Pii svych jedndnich prezentuji zaméstnanci firmy nabidku produktt, servis, zdruky, apod.

Odvolavaji se na referenéni akce, ziskané certifikaty. ¢i na dlouhodobou spolupraci
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s prednimi dodavateli a pouzivani kvalitnich materiali, tzv. aktivnich a pasivnich

sifovych prvki).

5.4 Public Relations

Management spolenosti NET-SYSTEM zacind pfikladat Public Relations stdle vétsi

dulezitost.

Prioritou firmy je vychovat si a udrZet kvalitni a vysoce kvalifikované zaméstnance.

Z tohoto divodu zacal NET-SYSTEM spolupracovat se Stfedni primyslovou Skolou a
VOS v Liberci na poskytovani odbornych praxi studentiim, kterym popiipadé lze, dle

jejich schopnosti, po maturité/absolutoriu nabidnout i uzavfeni pracovniho poméru.

Pro lep$i motivaci stdvajicich zamé&stnancti jim spole¢nost pfispivd na diichodové spoieni

a jedenkrat za rok, vzdy pfed Vanoci, pofdda firemni veCer s veceri.

Zdkaznikovo rozhodnuti o ud€leni zakdzky milze ovlivnit malé pfipomenuti existence
firmy prostfednictvim Novoro¢nich piani, které NET-SYSTEM rozesild svym

nejvyznamnéj$im odberateltim.

K desatému vyro¢i vzniku NET-SYSTEMu vznikla specidlni tricka, kterd méla na prsou
vlevo vySito logo firmy s nadpisem ,,10 let s ndmi* a na pravém rukdvu hypertextovy
odkaz na webové stranky spolenosti ,www.netsystem.cz“ (viz  Pfiloha ¢&.9).
Na spolecenském dni poradaném k této udalosti byla trika vénovdna kazdému
z piitomnych véetné zaméstnanci NET-SYSTEMu, pfiemz na tuto akci byli pozvani

v§ichni diileZit{ zakaznici.

V roce 2004 byl NET-SYSTEM osloven Hospodéaiskymi novinami, aby jeji zamé&stnanec
pfipravil odborny c¢lanek na téma VoIP. Tento poté vySel v komer¢ni piiloze
Hospodaiskych novin Telekomunikace a internet dne 4. bfezna 2004 pod titulkem ,,IP
telefonie prindsi nové sluzby a moZnosti“. Pod ¢lankem byla uvedena poznamka, Ze autor
pracuje ve firmé€ NET-SYSTEM s.r.o.
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Image firmy

Spole¢nost NET-SYSTEM chce byt vnimdna jako technologickd Spic¢ka, spolehlivy
dodavatel nejkvalitn€jSich produktl za pfijatelnou cenu, ktery dokdZe pomoci na spravném
misté (viz ddle Sponzoring). Kvalita produktd je garantovana hlavné vysokou kvalifikac{
zaméstnancli, dlouhodobou spolupraci s pfednimi dodavateli a velkym mnoZstvim

spokojenych zdkaznikd.

PR vyrazn€ podporuje firemni design, jimZz se NET-SYSTEM prezentuje vic¢i okoli.
V tomto ohledu mu Ize vytknout opravdu jen malo. Logo firmy je snadno zapamatovatelné
i po prvnim shlédnuti a obsahujf jej i nositelé vSech hmotnych i nehmotnych aktivit
spojenych s NET-SYSTEMem. Logo je nékdy pouZito i v kombinaci s popisem hlavni

¢innosti spolecnosti ,,pocitacové sit€ a kabelové systémy*.

NN

SYSTEM

obrazek ¢. 3 - Ukdzka loga firmy NET-SYSTEM [21]

Image firmy také tvoff:

« architektura a oznaceni budovy

Firma NET-SYSTEM sidli v pronajaté ¢asti rodinného domu, ktery je na boéni strané
zieteln€ oznaCen logem (viz Pfiloha €. 6). U vstupnich dvefi je pro snaz$i navigaci
navstévnika vyvéSena kovova informaéni tabulka s ndzvem a logem spole¢nosti a jménem

jednatele.
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» oznadeni firemnich automobili
NET-SYSTEM vlastni celkem 4 sluZebn{ automobily. VSechny majf bflou barvu a svym

reklamnim polepem zietelng& reprezentuj{ tuto spolecnost (viz Ptloha €. 7).

+ logo firmy

Je poufito téZ na vizitkich zamé&stnancd, podnikovych dokumentech, tiskovindch a
drobngych propagafnich predmétech (triCka, hmi€ky, propisky, bloky, destniky... viz
Pfloha &. 10 — PouZit{ loga na firemnich dokumentech), aj.

NET-SYSTEM si buduje lep§f image i tim, Ze zavddi systém Fizenf a kontroly kvality
dle norem ISO 9001:2000.

Sponzoring

Spolegnost NET-SYSTEM sponzoruje zpravidla regiondlni akce a akce socidlntho
charakteru. Je totiZz b&Zné, Ze firmy podporuji mistnf akce a spolky, pfifemZ takto prokazuji
nejen dobrou viili, ale také uzavirajf vyhodné obchody.

NET-SYSTEM v roce 2004 poskytl ndsledujic{ sponzorské dary:

. obecn¥ prosp&iné spoleinosti SUCHOPYR (Jizerské hory)
SUCHOPYR se zav4zal propagovat NET-SYSTEM otist&nfm a zvetejnEnim jeho loga
v tiskovindch vyddvanych touto obecn& prosp&€Snou spoleénosti a uvedenfm jména
NET-SYSTEMu v pifleZitostném Cldnku v regiondlnim tisku,

Této obecné prospéiné spole€nosti poskytuje NET-SYSTEM kaZdoro&né ¢4stku 7 000,-
K¢& na jejf aktivity.

« FC SLOVAN LIBEREC as.
Dnem poskytnuti sponzorského daru postoupil FC SLOVAN LIBEREC a.s. firmé
NET-SYSTEM prdvo na umisténi 17 reklamnich spotl na velkoploiné obrazovce
po dobu trvani smlouvy.
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+ projekt ,.Socidlni automobil*
Tyto automobily jsou ur€eny pro tstavy, které se staraji o zdravotn€ ¢i mentaln€
postiZzené dé€ti a mladez, jeZ je budou mit pronajmuty na dobu 6 let za 1,- K& ro¢né.
Sponzorskym darem si firma ,,pronajme” prezentatni plochu dle vlastntho vybéru
na automobilu, ktery bude jezdit po regionu, na dobu Sesti let. Firma Kompakt spol.
sr.0. také spolupracuje na medidlni prezentaci projektu napiiklad s MF DNES,

Frekvenci 1, regiondlnim tiskem a rozhlasem (viz Piiloha ¢. 10).

« ostatni

podpora venkovského fotbalu, sponzorovani spoleenskych akci ACR aj.

5.5 Veletrhy a vystavy

Vystavy, kde se firma prezentovala v minulosti, byly vétSinou akce velkého zahrani¢niho

dodavatele, jehoZ partnerem se NET-SYSTEM stal.

+ NETWORKERS

Mezindrodni konference s vystavou partnerii spolecnosti Cisco Systems.

Utastniky této &tyfdenni akce, kterd se kond 4krdt do roka na rfiznych kontinentech, jsou
partnefi firmy Cisco. ManaZefi spoleCnosti absolvuji informativni pfednaSky o vizi a
strategii Cisco Systems a technici se ticastni odbornych semindid o soucasnych i novych
Cisco technologiich. PifednaSky jsou prezentovany nejen odborniky z Cisco Systems,
ale rovnéz experty partnerskych organizaci a jejich program je zvefejnén predem

na Www.Cisco.com.

NET-SYSTEM se nepravidelné tcastni konference, kterd se kond na evropském
kontinentu, coZ znamend jednou ro¢né. Od ucasti na t€chto vystavach si firma pfedevsim
slibuje zviditeInéni své a svych novych produktl (zejména software) pro zahrani¢ni

partnery, ktefi jsou t€zko dosaziteln{ jinymi komunikaénimi médii.

- CISCO EXPO

Konference spojend s vystavou partnerti spolecnosti Cisco.
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Tato akce se kond vidy 1x do roka v Praze. Zde firma NET-SYSTEM svymi expozi¢nimi
aktivitami oslovuje potencidlni zakazniky z CR.

+ dalSi vystavy
IP-TV Praha

Vystavy spojené s konferencemi maji maly dosah, ale jsou vysoce efektivni diky

vybérovosti cilové skupiny.

Pro NET-SYSTEM jsou veletrhy a vystavy velmi dlleZité z hlediska jak zvySeni prodeje,
zvySeni povédomosti o firmé a jeji nabidce, ale 1 z hlediska testovani nového software a

shromazdovani pozadavki potencidlnich zdkazniki.

Proti d¢asti spole¢nosti na takovychto akcich hovoii v posledni dobé€ rapidni zvySovani
cen, které si pofadajici firma po€itd za vystavni plochu. Toto se NET-SYSTEMu podafilo
obejit tim, Ze se o jeden vystavni stinek dé€li s jinymi nekonkuren¢nimi podniky, se

kterymi se o tyto ndklady déli.

5.6 Primy marketing

Firma NET-SYSTEM komunikuje se svymi zdkazniky pfedevSim prostiednictvim

adresnych e-mailovych nabidek, nabidkovych dopisa a pomoci faxu ¢i telefonu.

Spolecnost téZ pouziva katalogovy list se vieobecnymi informacemi a referencemi a

prezentuje se na svych webovych strankdch’.

V3iechny tyto formy obsahuji obsahuji pro pfipadnou odpovéd viechny moZné kontakty
na NET-SYSTEM (adresa, telefon, fax, e-mail, web...).

5.7 Interaktivni komunikace

Spole¢nost NET-SYSTEM vyuziva piedeviim webové stranky, reklamu v informacnich

databazich na internetu a e-mail marketing.

3 www.netsystem.cz
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Webové stranky

vvvvvv

stranky, k nimZ sméfuje pozornost lidi predev§im prostiednictvim klasickych médii.
Hypertextovy odkaz lze nalézt na téméf vSech firemnich dokumentech, automobilech,

propagac¢nich pfedmétech, atd.

Reklama na internetu

Firma NET-SYSTEM se prezentuje v nékolika informacnich databazich. Standardné se
objevuje ve Zlatych strdnkdch spole¢nosti MediaTel. Daleko diileZit¢jsi vSak pro NET-
SYSTEM je spojeni s Cisco Systems, v jehoZ databdzi zvefejnéné na webovych strankich
www.cisco.cz je firma NET-SYSTEM uvedena jako partner (Authorised Reseller). Tento
odkaz obsahuje viechny kontakty.

Ddle se spoleCnost zaregistrovala v informac¢ni databdzi regiondlnich firem
www.databox.cz, kde se nachdzi v sekci vypoCetni technika. Zde je spolecnost
prezentovana véetné kompletni nabidky produktt, jsou zde uvedeny kontakty na firmu i

piimy hypertextovy odkaz na jeji webové stranky.

Zajemci o dalSf informace jsou na internetové stranky spoleCnosti NET-SYSTEM
sméfovdni téZ z webu firmy Cisco Systems' (dodavatel), kde je NET-SYSTEM
prezentovan v databazi partnera vCetné viech moZnych kontaktd (adresa, telefon, fax, e-

mail, web...).

E-mail marketing

Pro kazdodenni komunikaci se zdkazniky, partnery, dodavateli a dal§imi osobami a

institucemi pouZzivaji zaméstnanci NET-SYSTEMu béZné e-mail.

4 wWww.cisco.cz
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5.8 Zhodnoceni soucasné komunikacni strategie

DileZitost marketingové komunikace je ve firmé NET-SYSTEM velmi podceiiovina.
Dle tdaji za 2. pololeti roku 2004 vynaloZila spolenost nejveétsi ¢ast penéznich prostiedk
na osobni prodej (39,5 %) a veletrhy a vystavy (34,5 %). Naopak nejmen3{ pozornosti se
t€Sily komunikacni ndstroje reklama (1.5 %), pfimy marketing (0 %) a interaktivni
komunikace (0 %). Celkové pak bylo na marketingovou komunikaci vynaloZzeno necelych

6 % ze zisku firmy.

Relativni podil komunikaénich nastroju

M Reklama

= Podpora prodeje

B osobni prodej

Hrr

O Primy marketing

L Veletrhy a vystavy

B Interaktivni komunikace

graf ¢. 1 - Relativni podil komunika¢nich nastroji v roce 2004 [21]

Do ¢astky vydaji na marketingovou komunikaci nebyla zahrnuta podpora prodeje
poskytovand formou rliznych slev a jinych modifikaci cen, kterd ndlezi spiSe

do kompetence strategie pro ndstroj marketingového mixu — ceny.
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6 Navrh komunikacni strategie

Tato kapitola obsahuje ndvrh komunikaéni strategie spoleCnosti NET-SYSTEM,

ktera vychdzi z predchozi analyzy soufasného stavu.

6.1 Vychodiska navrhu komunikacni strategie

Pro stanoveni marketingové strategie a cili komunika¢ni kampané, je dileZité si pfedem
uvédomit, ¢ NET-SYSTEM doddva své produkty jak pfimo koneénym zdkaznikim,
tak jeho vyrobky distribuuji partnefi na zdklade sepsanych partnerskych smluv (SW).

Z tohoto dlivodu bude pro firmu nutné pouZzit marketingovou strategii TAHU (zaméfen{

na koneéné zakazniky) i TLAKU (stimulace distributora/partnera).
Komunika¢ni kampan bude stanovena pro viechny druhy ¢innosti NET-SYSTEMu:

+ Software, ktery tvoii 35 % zisku spolednosti,
- Projektovani LAN a WAN siti (13 % zisku)
+ Qutsourcing (39 %)

-z toho Skoleni (8 %)
»  Kabelové systémy (8 %)

+ Hardware (5 % ze zisku).
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Relativni podily ¢innosti NET-SYSTEMu
na zisku

[ Software

[ Projektovani LAN/WAN
[] Outsourcing

[ ] Kabelové systémy

[l Hardware

graf €. 2 - Relativni podily ¢innosti na zisku spole¢nosti [21]

NET-SYSTEM chce svymi aktivitami zasdhnout potencidlni zakazniky ¢innosti ,.Kabelové
systémy* a ,.Software”, ve kterych se chce dale rozsifovat, a zlepSit komunikaci se svymi

stalymi zdkazniky a okolim.

Nejveétsi potencidl spolecnosti je praveé v ¢innosti ,.Software™, kde firma pies své partnery
nabiz{ zdkaznikiim zcela novy tarifikacni software pro IP telefony, ve kterém dosud nema

konkurenci.

Na trhu, kde firma ptisobi, vSak nejde jen o ziskani zakazky, ale i o vytvdfeni takové

obchodnf{ strategie a takového prostiedi, aby se zdkaznik ztotoZnil se zdjmy spolecnosti.

Pro potfeby komunikaéni kampané je tieba nejprve uréit jakého Casového obdobi se bude
tykat. Navrh bude zahrnovat praktické vyuZiti nastroji komunikace po dobu 2. poloviny
roku 2005 (1. 7. 2005 — 31. 12. 2005).

Pied realizaci komunika¢ni kampan€ musi management firmy také ur€it jeji rozpocet.
Reditel spolednosti, odmitd na marketing vynaklddat velké &dstky, ale pfesto citi potiebu
lépe komunikovat, a to nejen se svymi zdkazniky. Existuje n€kolik metod,

z nichZ nejvyhodnéjsi bude pro NET-SYSTEM pouZit ,.procento ze zisku™ spole¢nosti
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s pfihlédnutim k redlnym jeho finanénim moZnostem. Rozpocet byl takto stanoven jako
7.5 % ze zisku na ¢astku 150 000,- K¢,

Ekonomickd ndroCnost vyuZiti jednotlivych ndstroji komunika¢nich ndstroji je uvidéna
v cendch bez DPH (podnik si uplatni odpo¢et DPH na vstupu) a jsou stanoveny na zdklade

aktudlnich sazeb zvefejnénych v mésici dubnu 2005.

6.2 Komunikacni strategie

Hleddni komunika¢ni strategie se zabyva vyuzitim jednotlivych nédstroji marketingové

komunikace v ¢lenéni uvedeném v kapitole ¢. 4 — Nastroje marketingové komunikace.

6.2.1 Reklama

Reklamu jako ndstroj komunikace by nemél NET-SYSTEM rozhodné zanedbdvat jako
dosud, jelikoz podstatnym zpisobem miiZe usnadnit praci zaméstnancim, kteii se zabyvaji
osobnim prodejem. Nakupni proces je totiz v fadé firem velmi komplikovany proces,
fizeny vnitinimi pravidly, kdy prodejce viadé piipad viibec nemd piileZitost setkat se
viemi, ktefi tento proces ovliviiuji. A proto dobfe umisténd reklama miiZe oslovit a ovlivnit

prave tyto lidi.

Reklama by také méla byt brana jako podplirny nastroj slouzici ke zviditelnéni i posileni
image firmy, produkti nebo prodejci NET-SYSTEMu.

Vzhledem k finanénim mozZnostem a cilové skuping je pro NET-SYSTEM bezpredmétné

inzerovat v tisku.

Nejlepsi moznosti, jak co neji¢innéji oslovit potencidlni zdkazniky spolecnosti, je Direct

Mail.

V piipadé prodeje software, ktery je vyvijen jako aplikace na IP telefony spolecnosti Cisco
Systems, by piima poStovni zasilka by méla byt sméfovdna pifedeviim na partnery firmy

Cisco, ktefi tyto telefony distribuuji. Spole¢nost NET-SYSTEM jim timto zpisobem da
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védét o existenci nové aplikace. Nasledujici kooperace by byla zaloZena na vzdjemné
prospésném vztahu - zdkaznik zvaZzujici koupi IP telefoni od partnera by mohl byt
presvédéen praveé tim, Ze tento bude doddvan se software, ktery se mu jevi, jako velmi

piinosny.

Kontakty na partnery dodédvajici IP telefony jsou obsaZeny v databdzi Cisco Systems
na www.cisco.cz, pii¢emz pouZit lze samoziejm€ i kontakty, které jiZ zaméstnanci
NET-SYSTEMu v pfedchozich letech ziskali. Ve druhém piipad€ by mé&l management
firmy iniciovat zaloZeni databize odbératelt, do které by mél kazdy pracovnik povinnost

zanést jakykoli kontakt, byf by je momentdlné jevil jako nepouZzitelny.

V oblasti kabeldZe by mél Direct Mail sméfovat na investory na projektanty. Jako databaze
kontaktd dobie poslouzi osobni kontakty zaméstnanct firmy, Zlaté stranky nebo

informaéni databaze Databox’, obsahujici regionaln{ firmy.

NET-SYSTEM by se také mél zalit prezentovat na webovych strankach svych partneru
- odbératelli nebo dodavatelli, kde by pro zdjemce byl uveden bud hypertextovy odkaz
nebo vSechny kontakty do firmy. Timto by se mohl hodné zviditelnit a diky dobré publicité

partnera i zlepS§it svou image.

Spole¢nosti dobfe poslouzi t€z reklama na ,socidlnim voze“, provozovand formou
sponzoringu v némZ by mél NET-SYSTEM i nadéle pokracovat. Automobil bude slouZit
stfedisku rané péce v Liberci. Renault Kangoo bilé barvy ponese na svych levych pfednich
dvefich logo NET-SYSTEMu (viz kapitola €. 6.2.4 — Public Relations).

Nezanedbatelnd vyhoda ze sponzoringu plyne spole¢nosti také z medidln{ prezentace t€chto
projektti/akci, kde se samoziejmé nezapomind ani na propagaci sponzori (viz Pifloha ¢. 10

- Medidlni prezentace projektu ,.socidlni viiz*).

5 www.databox.cz
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Ekonomicka naroénost

Pfilohou Direct Mailu (nabidkovy dopis na firemnim hlavickovém papife) bude letdk
velikosti A5 s charakteristikon NET-SYSTEMu véetné kontaktl, s celkovou nabidkou,

referencemi a certifikaty.

AS 2 barvy 3 barvy pinobarevné
200 ks 1 300,- 1 920,- 2 820,-
500 ks 1 390,- 2 010,- 3 100,-

tabulka ¢. 2 — Nédklady na vyrobu letdkl AS

Na pifpravu a vyrobu letiki do Direct Mailu bude vynaloZeno 1300,- K¢ (2 barvy,

200 ks). Obnovovaci poplatek za registraci v informaéni databazi Databox &ini 3 000,-

K¢é/rok.,

Na komunikaéni ndstroj reklama bude ve 2. pololeti roku 2005 vynalozeno celkem

2 800,- K¢.

6.2.2 Podpora prodeje

V oblasti podpory prodeje by mél management firmy maximalné vyuZivat jiz zavedenych

forem (slevy, semindfe).

Vzhledem k tomu, Ze vyznamnou roli ve zviditelnéni spole¢nosti hraji pravé referen¢ni

akce a dosazené certifikace, mél by management firmy vytvofit koncept nového

katalogového listu respektujiciho jednotny graficky styl firmy (viz kapitola &. 6.2.3 -

Osobni prodej).

Ekonomicka naroénost

Vydaje na tisk katalogového listu jsou zapocitany v kapitole ¢. 6.2.3 — Osobnf prode;j.

=55 -



6.2.3 Osobni prodej

Osobni prodej by nemél by byt ve firmé podcefiovian, protoZe diky svému osobnimu
plisobeni je schopen piesvédcCit zdkaznika o piednostech produktu mnohem lépe a ovlivnit

jeho chovani mnohem 1i¢inné€ji neZli naptiklad reklama

Z tohoto dfivodu by méla byt samotnid obchodnikova prezentace podpofena kvalitnimi
firemnimi propaganimi materidly. V nyn&jdi dobé vlastni NET-SYSTEM pouze
nevyhovujici a zastaraly katalogovy list (viz Piiloha ¢. 8). Management firmy by mél proto

vytvofit koncept nového, ve kterém by se zdkaznik mél dozvédét piinejmensim:

» charakteristiku a zdkladni ddaje o firmé&, jeji postaveni, pielomova data z historie
spole¢nosti, poslani;

- nabidku produktii (vieobecné), odvoldvku na kvalitni dodavatele;

» certifikace, reference (mozno na samostatny list, ktery by se do katalogového listu
pouze vkladal),

+ kontakty.

Ve spoluprici s tiskovym stfediskem by se mél také vytvofit zcela novy design, ktery by

respektoval navrZzeny graficky manual firmy.

Jak jiz bylo difve uvedeno, vyznacuje se osobni prodej vysokymi niklady na jeden kontakt.
NET-SYSTEM by proto mél zaméstnanciim zabyvajicim se touto ¢innosti umoZnit
viechny aktivity charaktern formdlniho sestaveni nabidky a jejiho odesldni, feseni
problémii s doddvkami, apod. soustiedit na pfedem wuréeného administrativniho
pracovnika. Tak by mohli vedouci stfedisek pIné vyuZit sviij potencidl priv€ jen tam, kde

je ho tfeba nejvice. Tuto situaci by mélo vyfeSit zavedeni systému managementu jakosti
dle norem ISO 9001:2000.

Obchodnik ma vyznam téZ jako reprezentant zdkaznikli samych. Shromazduje od nich
informace, ndzory a napady, a pfindsi je do firmy. V tomto sméru jsou prodejci zdrojem

informaci pro formulaci obchodni politiky a strategie firmy.
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Proto by tyto velmi cenné udaje 1 s dalSimi informacemi mély byt jednim uréenym
zaméstnancem shroma?doviny v databdzi zdkaznika, kterou si musi NET-SYSTEM

vytvofit dle svych potieb (viz kapitola &. 6.2.6 - Pfimy marketing).

Diky témto informacim potom nebude ani Zidny problém kontaktovat zdkaznika, kterému
napiiklad vypriela outsourcingovd smlouva, s tim, zda ji nechce obnovit, nebo mu

popiipadé nabidnout jiny produkt.

Ekonomicka naroénost

Katalogovy list bude pro vétsi flexibilitu obsahu rozdélen do dvou ¢4sti. Vrchni desky
s chlopnémi budou obsahovat charakteristiku spole¢nosti, kontakty a kompletni nabidku.

Dovnitf téchto desek bude vkladan list A4 s referencemi a certifikaty.

Tato struktura bude pro NET-SYSTEM nejlepsi, protoZe takto bude mit prostor

pro efektivn&jsi aktualizaci referenci a certifikétd, jejichZ mnoZstvi a druh se ¢asto méni.

Desky s chlopnémi
200 ks 4 980.-
500 ks 8 160,-

tabulka €. 3 — Ndklady na desky s chlopnémi

Desky s chlopnémi jsou tistény plnobarevné na 300g kiidovém papife s lesklou laminaci.

Ad 2 barvy 3 barvy pinobarevné
200 ks 1 340,- 1 980,- 2 950,-
500 ks 1 600.- 2 260,- 3 600.-

tabulka €. 4 — Naklady na letiky A4
Letdky A4 budou tidté€ny dvoubarevng.

Nédklady na 200 ks novych katalogovych listd jsou stanoveny na 6 320,- K& (desky
s chlopnémi 4 980.- a letiky A4 1 340,-). Ostatni ndklady jsou jen t&€Zko kalkulovatelné
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(napfiklad cestovné, ubytovani, telefon), proto jsou dle minulych zkuSenosti stanoveny
na urovni 40 000,- K¢.

Celkové vydaje na osobni prodej ¢ini 46 320,- K¢,

6.2.4 Public Relations

Pi1 sestavovani komunikaéniho planu v oblasti Public Relations by mohl NET-SYSTEM
vyuZit sluzeb PR-agentur. Kvili vysokym ndkladim se v§ak management firmy rozhodl jit

cestou vlastnich aktivit.

Na dvod je téz nutné podotknout, Ze feditel spole¢nosti se pit budovani publicity rozhodl
nejit cestou aktivni komunikace s médii (tzn. psani a rozesilini tiskovych zpriv a
publikovdni odbornych ¢&lankd). U¢inil tak z dbvodu pracovni vytizenosti vSech

zaméstnancii firmy.

Na priimyslovém trhu hraji velmi dlleZitou vlohu ve zviditelnéni podniku referen¢ni akce a
dosazend kvalifikace zaméstnancid spolefnosti (certifikdty). Oba ddaje obsahuje
katalogovy list NET-SYSTEMu, ktery je vSak jiZ velmi zastaraly, kontakty jsou
neaktudlni a ani po vizudlni strince neodpovidd firemnimu designu (viz kapitola
€. 6.2.3 - Osobni prodej). Dal%i moZnosti jak se prezentovat, je web spoleénosti (viz
kapitola ¢. 6.2.7 - Interaktivni komunikace), ktery je tfeba propojit s weby partneri. To by
mohlo pfispét ke zviditelnéni firmy a diky dobré publicit¢ partnera zlepsit i image
NET-SYSTEMu.

Image

Firma NET-SYSTEM nejednotné vystupuje vii¢i svému okolf vzhledem zaméstnaneckych
vizitek. Vsichni shodné pouZivaji pouze logo spolecnosti, aviak rozvrZeni vidajl je zcela
vmoci kaZdého jednotlivého pracovnika. Je proto Zadouci vybrat a schvilit spolecny
design vizitek vech zamé&stnanct z ndvrhi, které jsem jiz vytvorfila (viz Pfiloha ¢&. 11).

Pfi tisku bude tfeba pouZit pouze 2 barvy (logo — modr4 s ¢ernou; tdaje — Cernd).
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Dobry dojem nebudi ani dopisy NET-SYSTEMu zasflané v obilkiach, na kterych jsou

razitkem natistény naciondle spolecnosti.

V dneini dob€ je logo firmy postacujici, jelikoZ dobfe komunikuje zaméieni firmy.
Do budoucna je vSak tfeba zvaZit zménu a na misto ,kabelové sité a poéitacové systémy*

pouZit slogan vyjadiujici poslani spole¢nosti.

Udrzovéni dobrych vztahl se zaméstnanci a jejich motivace ma v NET-SYSTEMu rostouci
vyznam, coZ vyzaduje piedeviim efektivni komunikaci mezi manaZery a zaméstnanci.
V tomto ohledu je tieba zavést pravidelné porady, na kterych by management firmy
seznamil ostatni pracovniky se svymi plany a vizemi do budoucna a s ilohou zaméstnancii

v nich.

Ekonomicka naroénost

Néklady na nové€ vizitky zhotovené ofsetovym dvoubarevnym tiskem se pohybuyi

na urovni 3,36 K&/ks, coZ by pro pét zaméstnancii Cinilo 1 680,- K& (100 ks pro kaZdého).

Pro tisk obdlek budou zvoleny dv€ barvy, které obsahuje logo spole€nosti, a to ¢ernd a

modra.
Obdlky 1 barva 2 barvy
500 ks 1 150,- 1 870.-
1000 ks 1 870,- 2 820,-

tabulka ¢. 5 — Ndklady na obdlky s logem spole¢nosti

Vydaje na 1000 ks firemnich obélek budou ¢init 2 820,- K¢.

Sponzoring

Spole¢nost NET-SYSTEM by v roce 2005 méla pokracovat ve sponzorovani regionalnich

a charitativnich akei dle svych finanénich moznosti. Tim se miZe podstatnym zptisobem
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zviditelnit (diky medidlni prezentaci akci/projekth) a pfispét ke zlepSeni image. To je velmi
diilezité pfedevs§im ve vztahu k odbérateliim kabeldZnich systémii, kterymi jsou v drtivé

vE&tSing firmy ze severnich a vychodnich Cech.

Firma se chystd sponzorovat 29.rofnik Vodohospodaiskych her, na které poskytne
sponzorsky dar ve vysi 5 000,- K& Na projekt ,,Socidlni automobil”, kdy timto zplisobem
bude zasponzorovin automobil, ktery bude slouZit stiedisku rané péce v Liberci,
spolecnost vy€lenila 21 900,- K&. Konkrétn€ se jednd o Renault Kangoo bilé barvy, ktery

ponese na svych levych piednich dvefich firemni logo NET-SYSTEMu.

Ekonomicka naroénost

NET-SYSTEM pocatkem roku alokoval na 2. pololeti 2005 na sponzorské dary ¢astku
v thrnné hodnoté 30 000,- K¢.

Celkova ekonomicka naroénost PR

Celkova ekonomickd naro¢nost komunika¢niho nastroje Public Relations je stanovena
na &astku 34 500,- K¢.

6.2.5 Veletrhy a vystavy

Spole¢nost by méla 1 naddle pokrac¢ovat v expozi¢nich aktivitich na NETWORKERS i
CISCO EXPO, ¢imz velmi dobfe oslovuje cilovou skupinu pro sviij software, v niz se

nachédzeji koncovi zdkaznici i Cisco partnefi.

V soucasnosti se NET-SYSTEM snaZi prezentovat na jinych vystavich a veletrzich
tykajicich se komunika¢nich technologii, neZ jen té€ch, které organizuje Cisco Systems.
Zatim se o nich ale dozvid4d ndhodnym zpisobem kratce pied jejich kondnim. Proto by mé&l
management firmy zvaZit, zda by nebylo vyhodné urit jednoho ze svych zaméstnanci,
ktery by se zabyval jejich vyhledavanim a monitorovanim. To by umoZnilo

NET-SYSTEMu se nai¢ast na takovéto vystavé dostatecné dopiedu piipravit.
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Spole¢nost NET-SYSTEM o své dcasti na konkrétni akci sice své zdkazniky a partnery
informuje, ale oslovuje je zcela nesystematicky a nevyhovujici formou - vedouci stiediska

nebo feditel firmy dle svého uvaZeni rozeslou osobni neformdalni e-maily.

Pozvanka na vystavu by vSak méla byt oficidln€jSiho charakteru, napiiklad nati$téna
na firemnim dopisnim papife, a méla by obsahovat vidaje o jakou akci se jedna, kde a kdy
se kona a jaké produkty bude NET-SYSTEM piedstavovat (popfipadé pod hlavi¢kou jaké
firmy se bude prezentovat). DalSimi moZnostmi, jak ozndmit fast na veletrhu nebo
vystave, jsou inzerdt nebo papirova pozvanka. Ty jsou vSak pro tak malou firmu jako je
NET-SYSTEM zbytedn€ nakladné.

Aby si spolecnost zajistila, Ze takto budou osloveni vSichni vhodni partnefi a zdkaznici,
méla by si zaloZit databézi zakazniku (viz kapitola &. 6.2.3 - Osobni prodej). To s sebou
samozfejmé nese i nutnost zvolit zaméstnance, ktery se bude starat o jeji bezproblémovy

chod a aktualizaci.

Zasadni chybou NET-SYSTEMu je to, Ze se jeSté nenaucil nové vzniklé obchodni vazby
dostatecné péstovat. Po akci by méla byt kazdému ndvst€vnikovi, dle kontakti uvedenych

na vizitce, obratem zasldna karti¢ka nebo dopis s podékovanim za niavstévu expozice a

po urcité dobé (cca 2 mésice) by mél byt potencidlni zdkaznik osloven obchodnikem firmy.

Svou prezentaci na vystavé musi firma také podpofit kvalitnimi propagaénimi materialy,

referenénimi listy, katalogem, apod. (viz kapitola ¢. 6.2.3 - Osobni prodej).

Management NET-SYSTEMu by mél téZ piistoupit na vyhodnocovani piinosu vystavy
pro spolenost. Ke sledovani efektivhosti tcasti existuje fada metod, z nichz budou

pro tuto firmu nejvhodné)si:

- sledovani mnozstvi rozdaného informa¢niho materidlu (posouzeni zdjmu o firmu a jeji
produkty),
- sledovani po¢tu osobnich kontakth (vyznamné je téz rozliit mezi ,,horkymi, stfednimi a

studenymi* klienty),
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» pozorovini chovadni ndvitévniki (co povazuji za dlleZité, co je zaujalo...),

» dotazniky pro navitévniky na stanku (jejich osobni idaje, zapamatovani, naméty...).

Ekonomicka naroénost

Na prezentaci na akei CISCO EXPO firma planuje vynaloZit ¢astku 30 000,- K&,

6.2.6 Pfimy marketing

V oblasti pfimého marketingu by mé&l NET-SYSTEM zachovat a dile rozvijet jiZz zavedené
formy osloveni zdkaznikd pomoci adresnych nabidkovych dopisi, e-mailovych

nabidek ¢i pomoci faxu nebo telefonu.

Katalogovy list i webové stranky v3ak postrddaji aktudlnost i kvalitu obsahu a designu,
coZ by méla firma co nejdiive zménit (ke katalogovému listu vice viz kapitola ¢. 6.2.3 -

Osobni prodej; webové stranky viz kapitola €. 6.2.7 — Interaktivni komunikace).

Pro vytvifeni piimého kontaktu s klienty je také nezbytné mit a rozvijet databazi

zakazniki. Ta by méla minimdlné obsahovat tfi druhy tdaji:

+ informace o firme,
- trzni informace - sektor, velikost firmy, decision maker (rozhodovatel),
» informace o vztazich
- daje o ndkupnich transakcich - ndkupni historie, kterd zahrnuje poptavky,
objednavky, reklamace, zpiisob placeni,...,

- informace o komunikaci - zasilky, slevy, marketingové aktivity a trzni reakce, aj.

Marketingovd databdze musi byt také spravné fizena. Mnoho tdaji totiZ rychle ztrdei svou
platnost, a proto je nezbytné pravidelné databdzi aktualizovat. Pro budoucnost bude tieba
ur¢it konkrétniho zaméstnance a povéfit ho sestavenim a pravidelnymi aktualizacemi této

databize.
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Timto samym zpisobem mize NET-SYSTEM shromazdovat informace také ohledné

svych dodavatelii nebo konkurence.

V této fazi rozvoje firmy neni tieba zavadét Zadny systém CRM, ktery by byl nyni pro tuto
spoleCnost piili§ ndkladny (vice nez 500 000,- K&), nehledé na to, Ze by ho ami plné
nevyuzila. Proto by jako program pro tvorbu databdze by mohl byt pro zacitek zvolen
tabulkovy procesor z baliku OpenOffice.org, ktery zaméstnanci NET-SYSTEMu jiZ béZné

uZivaji.

Diky shromaZdovani informaci v databdzi mize NET-SYSTEM také zalit sledovat
efektivnost provadéného piimého marketingu napfiklad podle mnozstvi firem,

které reagovaly na akci pfimého marketingu zasldnfm objednavky.

Ekonomicka naroénost

Na tento ndstroj neni tfeba alokovat Zddnou {astku, protoZe odpovédnost za databizi
zdkaznik bude delegovdna na nékterého z pracovnikli v obchodu a software, potiebny

pro tvorbu této databaze, NET-SYSTEM jiZ vlastni.

6.2.7 Interaktivhi komunikace

Na tivod je tfeba se zminit o tom, Ze on-line prodej (e-commerce, e-business) nepfichaz{
pro NET-SYSTEM v dvahu, protoZe doddva specificky produkt vytvofeny na zakdzku

dle dispozic a pfani zdkaznika.

Webové stranky

Prioritou by v této oblasti mé&la byt zmé&na webovych stranek. Ty stdvajici jsou neaktudlni
s nekvalitnim designem. NejdileZit&jsi pii jejich tvorb& musi byt obsah — spravny, aktudlni,
spravné zacileny, poutavy a pfesvédCivy - Zadna slohova cviceni. Profesiondlni design
respektujici jednotny vizudlni styl firmy a jednoduchd udrzovatelnost jsou téZ podminkou

tspéchu spravného webu. Snadnd navigace na internetovych strankdch se odviji od jejich
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Clenéni, které by mélo respektovat potieby firmy i poZadavky jejich navSt€vniki. Home
page (hlavni strinka) obsahujici profil spoleCnosti by mohla odkazovat na strinku
Novinky, na jednotlivd Stfediska finnosti (SW, kabeldZe,...), Reference (nejdileZit&ji
na primyslovém trhu), Certifikace a ocenéni, Kontakty, na Partnery (popis a kontakty),

Kariéru, popiipadé i Privatni z6nu {(pro zaméstnance, odbératele...}.

Do budoucna je tfeba vyhnout se zastardvani ddaji obsaZenych na t€chto strinkich,
proto feditel spolecnosti musi zvolit zaméstnance, ktery se bude o jeji bezproblémovy chod

a aktualizaci starat.

Pro tvorbu novych webovych strinek by bylo nejvhodnéjdi zvolit redakéni systém,
ktery nebude kldst vysoké pozadavky na kvalifikovanost a ¢as pracovnika, ktery se o néj
bude starat. Ostatni zpisoby vyZaduji napfiklad znalost jazyka HTML, apod. Publika¢ni
systém umozZiiuje firmam aktivné zasahovat do obsahu svych stranek, priibéZné je

aktualizovat, oZivovat a pietvaret.

Management firmy by mél také uvaZovat o hypertextovém propojeni webu
NET-SYSTEMu se strankami svych partnerii (tak, jak se jiZz stalo s Cisco Systems),

aby pfitdhly co nejvice ndvSt€vnikd.

Ekonomicka naroénost

Za zdkladni bali¢ek redakéniho systému, obsahujictho moduly ,.zdkladni administraéni
systém™, ,sprava publikovanych texti™ a ,jednoduché novinky*, zaplati NET-SYSTEM
19 990,- K¢.

Reklama na Internetu

JestliZe se totiZ NET-SYSTEM propoji odkazy s webovymi strankami partneri nebude

nutné pouZzivat ani reklamu na internetu, napi. bannery na portalech, aj.
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Spole¢nost se prezentuje téZ v informacni databdzi na webovych strankdch
www.databox.cz. kde je vyCerpdvajicim zplsobem uvedena nabidka jejich produktd,

vCetn€ uvedeni vSech kontakth a hypertextovy odkaz na jeji webové stranky.

Za reklamu se dd povazovat i figurovani NET-SYSTEMu v databdzi partnert spole¢nosti

Cisco Systems na webovych strankdch www.cisco.cz.

E-mail marketing

Vzhledem k tomu, Ze kazdodenni komunikace zaméstnanci NET-SYSTEMu s okolim
firmy se odehrdva prostfednictvim e-mailu, bylo by jisté velmi uZiteCné nastavit pro ni
urité standardy. Musi byt stanoveno, jaké image maji e-maily sdélovat a vSichni

zaméestnanci by se méli snazit byt v tomto konzistentni.

Ekonomicka naro¢nost Interaktivni komunikace

Pro tvorbu novych webovych stranek byl z diivodu nendroénosti na jejich ddrzbu a

aktualizace zvolen redakéni systém, jehoZ ndkup piijde firmu na 19 990,- K¢&.

6.3 Zhodnoceni komunikacni kampané

Spole¢nost realizuje komunika¢ni kampaii z divodu zvySeni prodeje, zviditelnéni firmy a

jejf nabidky a za tic¢elem zlepSeni image.

V prfedchozim obdobi 2. poloviny roku 2004 vynaloZil NET-SYSTEM na komunikaci
celkem 101 500,- K¢, pficemZ vydaje na 2. polovinu roku 2005 dle ndvrhu komunika¢ni
kampané ¢ini 133 610,- K¢. Celkové ndklady jsou rozd€leny na jednotlivé komunikacni

nastroje nasledovné:

Komunikacni ndstroj Vydaje (v K¢)
Reklama 2 800.-

Podpora prodeje 0,-
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Komunikacéni ndstroj Vydaje (v KC)
Osobni prodej 46 320.-
Public Relations 34 500,-
Veletrhy a vystavy 30 000,-
Piimy marketing L=
Interaktivni komunikace 19 990,-

tabulka ¢. 6 — Vydaje na jednotlivé nastroje marketingové komunikace

Néklady na komunika¢ni ndstroj Podpora prodeje nejsou uvedeny, protoZe vydaje na novy
katalogovy list jsou zapolteny v Osobnim prodeji. Doporufeni v oblasti pifmého
marketingu jsou takové povahy, Ze nevyZaduji, aby na n€ byly vynaloZeny jakékoli pen€Zni

prostiedky.

Relativni podil komunikacnich
nastroju

[ Reklama

[ Podpora prodeje

[ Osobni prodej

[ Public Relations

[]veletrhy a vystavy

[] Pfimy marketing

B Interaktivni ko-
munikace

graf €. 3 - Relativni podil komunika¢nich ndstroji v zdavislosti na vydajich

na komunikaci ve 2. pololeti 2005

Rozpocet na komunikaéni néstroje stanoveny v dvodu ndvrhu kampané byl stanoven
na 150 000,- K&, z ¢ehoZ vyplyva, Ze pravdépodobné ziistane nedoCerpan o 16 390,- K&
(10,9 %). Tato Castka proto miZe slouzit k vyrovnani piipadnych cenovych odchylek

v priibéhu realizace komunika¢ni kampané.
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NET-SYSTEM chce svymi aktivitami zasdhnout jak potencidlni zdkazniky cEinnosti
.Kabelové systémy™ a ,Software”, ve kterych se chce dile roziifovat, tak i zlepsit

komunikaci se viemi svymi stAlymi zdkazniky a okolim, ve které m4 velké rezervy.
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7 Zavér

Dodnes se zaméstnanci spoleénosti spokojili s tim, Ze zdkaznik koupil, a od tohoto bodu
s nim piestali komunikovat. Managementu NET-SYSTEMu vSak nyni jiZ zalind byt
zfejmé, 7e se musi zaméfit také na existujici zdkazniky. Kazdy zdkaznik na primyslovém
trhu je totiz obhdjcem firmy a produktu (reference), coz je velmi podstatny divod

pro trvalou komunikaci. Pro opakovini ndkupu je zde diileZitd zejména poprodejni

komunikace, naptiklad pfimy marketing.

Do budoucna je pro NET-SYSTEM nevyhodnd zavislost na nékolika velkych odb€ratelich.
Proto by mél vyuzit vhodné ndstroje marketingové komunikace i k osloveni potencidlnich
zdkaznikll oblasti ,,Strukturovani kabeldZ“ a ,.Software™ a piesvédCit je ke koupi. To by

potom vedlo ke zvétieni trZzniho podilu, a tudiz i zvladnuti konkurence.

Nejveétsi potencidl spolecnosti je pravé v ¢innosti ,,Software™, kde firma pfes své partnery
nabizi zdkaznikim zcela novy tarifikaéni software pro IP telefony, ve kterém dosud nema
konkurenci. Firma zavad&jici na trh zcela novy produkt pro n€j musi trh nejdiive pfipravit -
zdkaznici se budou seznamovat s novym produktem a pozndvat, jaké potieby uspokojuje a
jaké jsou rozdily ve vztahu k produktiim, jeZ doposud pouZzivali. Hlavnimi cili komunikace
v takové trzni situaci bude vytvofit potiebu (objasnit, které potieby budou novym

produktem uspokojeny), povédomi a znalost.

Spole¢nost NET-SYSTEM by se tedy méla zaméfit zejména na zlepSeni vzdjemnych
vztahli s potencidlnimi i stavajicimi zdkazniky, dodavateli, partnery a dal$im okolim firmy.
Zapominat nesmi ani na zviditelnéni podniku, lepsi komunikaci jejtho dobrého jména,

produktové nabidky, referenci apod.

V3echna sdé€leni komunikovana firmou musi vytvofit zdklad pro jeji dlouhodobou, stabilni
a pfiznivou image, vedouci k dobrému jménu. Investice do dobrého jména je budovanim

dlouhodobého image.
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Pfiloha €. 1 - Certlfikéty

+ CISCO Premier Certified Reseller

« 3COM Networking Partner

« APC Registered Power Partner

+ AT&T Authorized Reseller

+ BAY NETWORKS Authorized Reseller
+ COMPAQ Authorized Reseller

+ COMPAQ Networking Partner

+  MICROCOM Authorized Dealer

+  NOVELL Business Partner

+  MOD-TAP Authorized Reseller OKUS - Panduit Authorized Reseller
+ SCO UNIX Partner



Piiloha ¢. 12 - Navrhy firemnich vizitek



Pfiloha ¢. 2 - Reference

- rozsahlé pocitacové sité (WAN) vietné jejich dodani a konfiguraci routeru

Vojensk4 sprava CR

» vykonné servery, jejich konfigurace a podpora provozu
Statni védecka knihovna Liberec
Mestsky ufad Liberec

Arméda CR - povétrnostn{ dstiedi Praha
SKLOEXPORT Liberec

Medicamenta, Vysoké Myto

Meéstsky ufad Litomeéfice

Technicka univerzita Liberec

Meéstsky ufad Karlovy Vary

CEU Praha

Stavby silnic a Zeleznic, Liberec
Okresni hygienicka stanice Liberec

Cesky ekologicky tstav

- metalické strukturované kabelové systémy pocitacovych siti
Statni védecka knihovna Liberec, "Stavba smifeni"

Okresni ifad Liberec

Utad mé&sta Liberce

Technickd univerzita v Liberci

Vojensk4 spriva CR

PRECIOSA a.s., Jablonec nad Nisou

PRECIOSA a.s., zavod 03 Liberec (Minkovice)

INTERLANA s.r.0., Liberec

PRECIOSA a.s., Turnov
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PREGIS a.s., Jablonec nad Nisou

Katastralni tfady v severnich Cechach

Okresni hygienickd stanice Liberec

Meéstsky ufad Chrastava

ORNELLA, Zasada

BOHEMIA CRYSTALEX TRADING, Liberec
ELKO HOLDING, Praha

Nemocnice Liberec

Nemocnice Frydlant v Cechich

Méstsky ufad Jicin

Mestsky ufad Jablonec nad Nisou

Utad price a Ufad socidlniho zabezpefeni v Semilech
Méstsky tfad Frydlant v Cechach

STEINEL ELEKTRONIK k.s.

Statni metrologicky dstav, Liberec
Kooperativa Liberec

SKLOEXPORT Liberec

- optické strukturované kabelové systémy pocitacovych siti
Propojen{ tii budov MU Liberec

Méstské patef Okresnf dfad - MU - Policie Liberec

Pitei SPSSE - Obchodni akademie - TU Liberec

Nemocnice Frydlant

PRECIOSA a.s., Jablonec nad Nisou

PRECIOSA a.s., zavod 03 Liberec

PRECIOSA a.s., Turnov

Armada CR

Sklarny Kavalier a.s., Sdzava

INTERLANA s.r.0. Liberec
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Okresnf hygienickd stanice, Liberec
Nemocnice Liberec

Nemocnice Frydlant v Cechdch
Méstsky diad Jicin

+ mikrovinné spoje

Spojenf SOST Liberec - CESNET, TUL (VoronéZské)
Spojeni SVK Liberec - Technickd univerzita Liberec
Mestsky Gfad Chrastava

+ IP telefonie

Doddvky IP telefon:

Nisa Business Center Liberec
M¢éstsky tifad Liberec

Software - tarifikagni systém pro IP telefony "tas-IP";
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Pfiloha €. 3 - Organizaéni schéma firmy NET-SYSTEM s.r.o.

Vedeni firmy - feditel

Ekonomika Logistika

Projektovani LAN
a WAN siti
: s podpory produkti: ) )
_fip projektovani servisni smlouvy navrhy navrhy
instalace zarucni opravy instalace realizace realizace
i konfigurace zarucni opravy opravy

Skoleni



Pfiloha €. 4 - Analyza dodavatell

- aktivnich sifovy ch prvka

Cisco Systems [22, 23] CiSCo SYSTEMS

Cisco Systems je vedouci svétova spole¢nost v oblasti prenosu dat, hlasu
a obrazu a v oblasti LAN a WAN siti. Téméf veSkery provozu Internetu je smérovan

produkty Cisco Systems.

Spole¢nost zalozend v roce 1984 vyrostla v multindrodni spolecnost s vice nez 34 000

zamé&stnancl po celém svete.

Do portfolia vyrobki spole¢nosti Cisco patii smérovace, piepinace siti LAN, péateini ATM
pfepinaCe, piistupové servery, software pro spravu siti a mnoho dalSich produktl nutnych
pro provozovani LAN a WAN sifovych feSeni. VSechna tato feSeni vyuZivaji opera¢ni
systém IOS (Internetworking Operating System) spole¢nosti Cisco Systems, ktery spojuji
zemépisné rozptylené sit€ LAN, WAN a IBM. Mezi produkty této firmy také patfi €z IP-

telefony a jejich piisluSenstvi.

obrazek &. 1 - Ukazka Cisco IP-telefonu
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Prodejni strategie

Spole¢nost Cisco Systems zdsadné celosvétov€ pouzivd systém nepiimého prodeje svych
produktti. Cely prodejni systém je proto orientovdn smérem na partnery', coZ jsou
spoleCnosti, které se zabyvaji prodejem, instalaci, ¢i distribuci produkti a sluZeb firmy

Cisco Systems.

Craca Sranems

¥ X

MENSI FIRMY - KANCELARE,
MOBILNI UZIVATELE - DOMACNOSTI

obrazek €. 2 - Distribu¢nf sif Cisco Systems

V distribu¢ni siti Cisco Systems zaujimd NET-SYSTEM misto Autorizovaného Resellera.

1 Gold Certifikovany Partner, Silver Certifikovany Partner, Premier Certifikovany Partner, Technologicky Specializovany
Partner (napf. Content Networking Specialist, IP Telephony Specialist, Network Management, Routing and Switching
Specialist, Security atd.), Systémovy Integrator, Cisco Leaming Solution Partner, Distributor
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Azlan [32]

===

Azlan Group (TechData) je pfednf evropsky Value Added distributor ﬂﬂﬂﬁ

specializovany vyhradné€ na sifové a komunikaéni komponenty. azlan

Part of the Toch Data Groug

Na zéklad€ tspe€sné spoluprace s hlavnimi svétovymi vyrobci je

firma drzitelem mnoha prestiZznich ocenéni.

Azlan CR je autorizovanym distributorem piednich svétovych vyrobcl aktivnich i
pasivnich prvkil a poskytuje svym partnertim Siroké zdzemi rozsdhlou nabidkou sluZeb a

Skoleni.

SOFT-TRONIK SOFT A:cmm(_

A MEWBEN OF THE BM3 GROUF

Spole¢nost SOFT-TRONIK vznikla v roce 1990 a jeji kanceldfe se nalézaji v Praze,

Ostraveé a Bratislave.

Od roku 2001 je SOFT-TRONIK ¢lenem mezindrodniho distribuéniho holdingu

DNSint.com, jednoho z nejvétSich evropskych partnert spole¢nosti Sun Microsystems.

V roce 2004 dosahl SOFT-TRONIK obratu 499.5 mil. K¢&. Tento vysledek byl dosazen
prodejem ve vSech oblastech ¢innosti firmy — v prodeji serverovych technologii a systémi
pro uklddani dat Sun Microsystems, bezpe¢nostnich systémd, internetovych feSeni,

distribuce aplikaci, spravy systémi a sifové infrastruktury.
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- pasivnich sifovy ch prvka

KASSEX [34] m

KASSEX s.r.o. vznikla v roce 1990 a od pocatku byla zaméfena na kompletni dodavky IT

(pasivni prvky)

Spole¢nost je Cist€ obchodni organizaci, ktera ziskala statut prvntho oficidlniho distributora
americkych firem BELDEN a PANDUIT. Sortiment KASSEXu byl poté doplnén i o
komponenty dalSich zahrani¢nich a tuzemskych firem, takZe subdoddvky pasivniho

materidlu pro montdZni a obchodni firmy jsou komplexni.

| &) Prnuim

obrazek €. 3 - Ukazka firemnich log

V tizké spoluprici s firmami BELDEN, INTEL a PANDUIT vybudovala spole¢nost
KASSEX pro své partnery technicko-obchodni podporu.

RLC Praha a.s. [35] A=rR Lc

RLC Praha a.s., zaloZzend v roce 1993, je stfedné velkou firmou ptisobici na trhu
komunika¢nich technologii. Své aktivity orientuje do oblasti dodavek a zajiSt€ni provozu
systémi komunika¢ni infrastruktury se specidlnim zaméfenim na optické spoje. Sidlo firmy

je v Praze.

Z tohoto pomé&rn€ Sirokého oboru Cinnosti se tato spole¢nosti specializuje na nasledujict

oblasti:
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+ Vlastnf sériova a zakdzkovd vyroba a kusovy prodej vyrobkil a materidlu ureného pro
vystavbu, rekonstrukci, provoz a tdrzbu optickych kabelovych systémii;

- Ucelend projektovd feSeni a souvisejici doddvky praci a sluZzeb v oblasti navrhi,
vystavby, rekonstrukce a servisniho zabezpeceni systémi komunikaéni infrastruktury
(metalické a optické kabeldze, sit€ LAN a WAN vcetné aktivnich prvkli a management

systémil, integrované komunikacn{ systémy, slaboproud€ systémy).

. software

Microsoft [26, 27] m

Spole¢nost Microsoft je svétovou firmou v oblasti softwaru, sluZzeb a internetovych

technologif pro osobni i obchodni vyuZiti.

Své tustfedni sidlo mé spole¢nost v Redmondu ve staté Washington. Kromé toho provozuje

pobocky ve vice neZ Sedesati zemich svéta a zaméstnava na 44 tisic lidi.

Spole¢nost Microsoft stavi na operacnim systému Windows, kancelafského baliku Office a

také se zaméruje na vyvoj technologii pro internetové aplikace.

Partnersky program Microsoft hodnoti firmy podle celkového vlivu na zdkazniky pfi
doddvéni feSeni na bazi technologii Microsoft, a to prostfednictvim partnerskych bodd.
Partnerské body lze ziskat za nejriiznéjsi aktivity souvisejici s vyvojem, prodejem,
obsluhou a podporou feSeni i $kolenim zdkaznik{. Partnefi’ maji poté mimo jiné zaruCen
t€z exkluzivni piistup k informacim v¢etné Skoleni a produktim jiZ v dobé vyvoje nového

software a rovnéZ technickou podporu.

2 napiiklad: Microsoft Certified Partner, Microsoft Gold Certified Partner, Microsoft Certified Proffessional
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Kerio Technologies [30] & [ERIE

Spole¢nost Kerio Technologies, zaloZend v roce 2001, je jednim z hlavnich vyrobcii

bezpecnostniho internetového softwaru pro malé a stfedné rozsahlé sité, se specializaci na

sitové a osobni firewally a bezpecnost interni firemni komunikace.

« serveru

SUN Microsystems [28, 29]

Spole¢nost Sun, zaloZena roku 1982, je ¢elnim své€tovym poskytovatelem produktd, sluzeb

a podplirnych feSeni pro stavbu a tdrzbu sifovych pocitacovych prostedi.

Siroky sortiment produktd tvoif zejména sifové servery Sun Fire, které jsou nabizeny v
n€kolika vyrobnich fadach. Sortiment produktli spole¢nosti Sun Microsystems zahrnuje i
ostatni komponenty informa¢nich systémt, jako jsou diskova pole, zdlohovaci systémy,
vykonné pracovni stanice, sifové pocitaCe, operaéni systémy Solaris, Linux, Trusted
Solaris, infrastrukturni software Sun Java Enterprise System, desktopovy software Sun

Java Desktop System a v neposledni fadé€ také vyvojové nastroje a technologie Java.

Sun také poskytuje mnoZstvi sluzeb zahrnujicich podporu, profesiondlni sluZzby a

vzdélavani.

Hewlett-Packard [24, 25] [éP]

invent
Spole¢nost Hewlett-Packard (HP) je svétovym dodavatelem vyrobki, technologii, feSen{ a
sluzeb pro jednotlivce i podniky. Sloucenim s pocitacovou spolecnosti Compag v roce

2002, ziskalo HP dilezity podil na trhu.
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Sirokd nabidka spolednosti zahmuje IT infrastrukturu (v&. serverl), osobni pocitate a

pifstupova zafizeni, notebooky, globalni sluZby, vyrobky pro tisk a zobrazovani.
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Pfiloha €. 5 - Analyza konkurence

« strukturovana kabelaz

oaza - net [37]

Spole¢nost oaza - net spol. s r.0. byla zaloZena v roce 1992 a sidlo spolenosti je v Liberci.

Cinnost celé spole¢nosti 1ze rozdélit do tfech zakladnich oblasti:
- Datové komunikace a bezpe¢nostni systémy a slaboproudé technologie,
« Systémovd integrace,

« Vystavba a provozovani telekomunikaénich siti.

Reference v oblasti, ve které oaza - net konkuruje NET-SYSTEMu jsou obsaZeny

na www.oazanet.cz.
Certifikace
Firma ma zaveden systém managementu kvality dle ISO 9001:2000. Dale je vlastnikem

certifikdtu Narodniho bezpec¢nostniho tifadu na stupen utajeni "Vyhrazené". DalSi odborné

certifikace viz www.oazanet.cz.

« ostatni

GRALL [36] - RALL

Spole¢nost GRALL vznikla roku 1991. V soucasné dobé ma GRALL vice nez 130

zaméstnanct a v roce 2003 dosahl obratu pies 450 mil. K¢.
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V oblasti systémovych technologii zajiStuje GRALL projekéni ¢innost, dodavky a podporu
celé fady technologii, jako je oblast BezpeCnost, Server Based Computing, Networking,
System management, zdlohovéani dat a dalSi. Mezi nejvyznamné&jSi partnery v této oblasti

patfi spole¢nosti Microsoft, Citrix, Hewlett-Packard, IBM, McAfee, ... .

GRALL poskytuje také sluzby vyvoje software na zakdzku. Mezi typickd feSeni,
kterd zajistuji, patii CRM, GIS (Geografické Informadéni systémy), aplikace pro podnikové
portidlové feSeni (objedndvkové, dochazkové, sprdva dokumenti atd.). Mezi sté€Zejni

partnery v této oblasti patii spole¢nosti Microsoft, Autodesk a Oracle.

V oblasti vzdélavani spole¢nost GRALL provozuje Skolici stiedisko, jeZ je certifikovino
MSMT a CTEC (Microsoft Certified Technical Education Centre), a v nich? probihaji
Skoleni technologii Microsoft, Autodesk, SCO, Legato, Hewlett-Packard, Citrix a dalSich.

Certifikace

VSichni pracovnici technického i obchodniho dseku firmy GRALL prochédzi pravidelnymi
Skolenimi partneri. Na zdkladé t€chto Skoleni, pozice na trhu a dlouhodob& dobrym
vysledkiim byla GRALLu udélena celd fada certifikaci (viz www.grall.cz). Spole¢nost je
dile drzitelem certifikditu managementu jakosti ISO 9001:2000 a environmentdlniho

managementu [SO 14001.

GiTy a.s. [31]

GiTy, zaloZend roku 1990, ma v dnesni dob€ na 450 zamé&stnancii a dosahuje obratu kolem
900 miliond K¢&. Dcefinymi spole¢nostmi skupiny GiTy jsou GiTy a.s. a GiTy Net spol. s
r.0.

Strategif spole¢nosti je rozvoj tif zdkladnich smérli podnikani:
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- Systémova integrace - budovani vykonnych datovych siti LAN a poskytovani dal3ich
sluZeb zdkaznikovi na miru;
» poskytovani Telekomunikacnich sluZeb - VoIP, videokonferenéni systémy, aj.;

» oblast Technologii budov a aredld

Certifikace
Spole¢nost GiTy je drzitelem certifikath EN ISO 9001:2000, COS 051603 (AQAP 120),
Osv&déeni Nérodniho bezpednostniho dfadu Ceské republiky — stupeii klasifikace |, Tajny*

a mnoha dal8ich.

GiTy je certifikovana také svymi dodavateli: TANDBERG Partner, AZLAN Certification,
Cisco Systems Partner, Synergy Plus, Reseller Powerware Products, Spectrum certified,

The Siemon Company, Vero, 3Com, AQAP, Allied Telesyn aj.
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Priloha €. 6 - Pouziti loga spole&nosti na sidle firmy
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Druha budova Okresniho uradu v Liberci
realizace strukturovaného kabelového systéemu
460 pripojnych mist
a budova Kooperativy v Liberci - 120 pFipojnych mist

pwa reditelstvi Preciosa a.s. Jablonec n.N.,
lizace strukturovancho kabeloveho systemu
640 pripojnych mist

Budova Skloexportu v Liberci
realizace strukturovanc¢ho kabeloveho systemu
490 pripojnych must

el i

@ Uradu prace a soc.zab. v Semilech
ace strukturovaného kabeloveho systému
360 pripojnych mist




Piiloha €. 9 - Pouziti loga spoleénosti na firemnim trickuy
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vioZka 4129 zapsand u Krajského obchodnfho soudu v Usti n. L. dne 4. 1. 1993

Tel.: 00420/ 48/242 81 11
Fax.: 00420/ 48/242 81 99
E-mail: info@netsystem.cz

ICO: 47784164
DIC: 192-47784164
http: www.netsystem.cz
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Fax: 048-5123327
YSTEM S FARTURY
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Ni OSOBA
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NEOMERZENA
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PUJICIHO

POTVRZEN|I DODAVATELE
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IViedialni prezentace projektu

VStDUpﬁ];hiEEEJZD pocatku uzce spolupracujeme s médii. Do tohoto projektu
sSRIBIAL kL S kterg nam velmi por_néhé zviditelnit zarizeni, pro ktera jsme
y ek u umobll_ reiall'zovah. ale i firmy, které se do projektu zapojily.

prislusSném  regionalnim vydani je zajisténa prezentace tohoto projektu
v rozsahi.l velikosti pllstrany vinzertni casti.

. Radio s celostatnim vysilanim Frekvence 1 nam vstupem do projektu
Zal"SﬁU]e'prezentac:i kazdého zrealizovaného socialniho automobilu v poradu
~Damsky klub".

i V kazdém regionu o projektu informuje regionalni tisk a mistni rozhlas. Od
zacatku tohoto projektu spolupracujeme s primatory a starosty prislusného
mesta, pod jejichz zastitou je projekt "Socialni automobil” realizovan.

‘Periodicka inzerce v MF DNES v rozsahu 1/2 strany
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T&si nas, pokud Vas naSe informace
o projektu Socialniho automobilu zaujaly.

Dal&i informace a Vase dotazy Vam radi zodpovi osobné
reditelé oblastnich pobocek

nebo je muZete ziskat na uvedenych telefonnich Cislech:

nam. T. G. M. 1130, 290 34 Podébrady

Tel./Fax: 325 615 494, 325 613 594
' 325 610 967



socialni péce

'_giarkouéovice

R B R R T e

A

‘predanych voza
\ B 0 e

Prirez dosud

30.1.2003

EI Novoti}‘,’* Ford Transit

ni FILIA

_iﬁt,vr‘l‘,‘lﬂ. 639 00 Brno

E'Wé Ford Transit

17.4.2003

ipro mentalné postizené

323, 460 15 Liberec 15 - Harcov

Réhova Renault Kangoo

24.4.2003

iné socialni sluzby Turnov

112, 511 01 Turnov

; g. Milena Tomaskova Renault Kangoo

30.4.2003

na specialni skola SLUNCE

10, 273 03 Stochov

tBlanka Dvorakova Renault Kangoo

30.7.2003

500 02 Hradec Kralové

Ford Tranzit

5.11.2003

e i i e L




. Cenik reklamnich ploch — cena je na 6-ti lety pronajem + DPH

Plocha C (42x18) 21 900,--
Plocha D (55x18) 25 900,--
Plocha I (65x40) 49 900,--
Ylocha F (32x18) 19900,
locha G (35x13) 17 900,

locha I (45x18) 21900,
ocha J  (50x20) 29 900,

ocha I (33x30) 29 900,

)eha N (35x20) 29 900,
cha P (20x20) 21900,

Plocha C/1 (35x13) 16 900,--

Plocha F/1 (35x13) 17 900,
Plocha G/1=25x10) 12 900;--

UVEDENE PLOCHY LZE
1 SPOJOVAT VE VETSI
CELKY
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NET-SYSTEM s.r.0.

Ing. Jiti Novak
Systémovy inFenyr

tel: +420 482 428 139

fax: +420 482 428 199

mobil: +420 602 583 815
e-mail: jnovak@netsystem.cz

NET-SYSTEM
— potitadove sité a kabelové systémy

Ing. Jiri Novak
systémovy inZenyr

tel: +420 482 428 139

fax: +420 482 428 199
mobil: +420 602 583 815
e-mail: j.novak@netsystem.cz

'STEM s.1.0.
Svobody 50, 460 01 Liberec

Genenala Svodody 50, 460 01 Liberec

Ing. Jiri Novak
snsbrindic

tel: +420 482 428 139
fax: +420 482 428 199
mobil: +420 602 583 815

@netsvste

Ing. Jiri Novdk
systémovy inZenyrt

e-mail: j.novak@ netsystem.cz
mobil: +420 602 583 815
tel: +420 482 428 139

hitp fiwww.netsystem.cz, fax: +420 482 428 199

TEM s.r.0., Gen. Svodody 50, 460 01 Liberec, CZECH REPUBLIC—

NET-SYSTEM s.r.0.

tel.: (+420) 482 428 139, (+420) 482 428 111

N Ing. JiFi Novik
SYSTEM systémovy inZenfs
Generdla Svobody 50 tel: +420 482 428 139
46001 Liberec fax: +420 482 428 199
Czech Republic mobil: +420 602 583 815
http://www.nessystem.cz e-mail: j.novak @netsystem.cz
[ isosor
Ing. Jiri Novak
NET| =&
& (rgfrmsah Svabady 50, 460 01 Liberec i
|

SYSTEM fao: (+420) 482 428 199

mobil: (+420) 602 583 815

e-mail: fnovak @netsystem.cz

hitp://www.netsystemn.cz
N ET pocitacové sité

kabelové systémy
k% P telefonie
SYSTEM B -
Ing. Jiri Novak
Generdla Svobody 50 tel: +420 482 428 139
460 01 Liberec fax: +420 482 428 199
Czech Republic mobil: +420 602 583 815
hitp://www.nesystem.cz e-mail: j.novak@netsystem.cz
NET
4 pocitacove sitéa kabelové systémy
Ing. Jiri Novak
systémovy inZenyr

NET-SYSTEM s.r.0.
Generdla Svobody 50 tel: +420 482 428 139
46001 Liberec fax: +420 482 428 199
Czech Republic mobil: +420 602 583 815
hitp://www.nesystem.cz e-mail: jnovak@netsystem.cz



it/ fwww.netsystem. cz

tel.: (+420) 482 428 139, (+420) 482 428 111

faxc (+420) 482 428 19

mobil: (+420) 602 583 815
: jnovak@netsystem.cz

SYSTEM

Ing. Jiri Novak
systémovy inzensr

Generila Svobody 50, 460 01 Liberec, Czech Republic
tel.: (+420) 482 428 139, fax: (+420) 482 428 199
e-mail: jnovak@netsystem.cz, htp://www.netsystem.cz

B NET
- JIr1 N
= il >

SYSTEM

tel: +420 482 428 139

NET-SYSTEM s.r.0. fax: +420 482 428 199
Generdla Svobody 50 mobil: -+420 602 583 815
46001 Liberec e-mail: j.novak@netsystem.cz
Czech Republic hittp://www.nesystem.cz
Ing. Jiri Novak

systémovy inZenyr

NET-5YSTEM s.ro.

Generila Svobody 50, 460 01 Liberec

tel.: (+420) 482 428 139, (+420) 482 428 111

fax: (+420) 482 428 199 NET
mobil: (+420) 602 583 815

e-mall: jnovak @netsystem.cz &
www.netsystem.cz i SYSTEM




NET-SYSTEM s.r.o.

Ing. Jiri Novak

syslémmry inienj-r

tel: +420 482 428 139

fax: +420 482 428 199

mobil: +420 602 583 815
e-mail: j.novak@netsystem.cz

,; NET-SYSTEM

—————— poéitatové sité a kabelové systémy

Ing. Jifi Novak

systémovy inZenyr

S.I.0. tel: +420 482 428 139
body 50, 460 01 Liberec fax: +420 482 428 199

mobil: +420 602 583 815
e-mail: j.novak @netsystem.cz

T e ]
i Genenala Svodody 50, 460 01 Liberec
7
[ Ing. Jiri Novak
systémovy inZenyr

tel: +420 482 428 139
fax: +420 482 428 199
mobil: +420 602 583 815

ovak@netsystem cz

v.netsystem

[ 150901

NET

N

NET-SYSTEM s.r.o.

Ing. Jifi Novak
SYSTEM systémovy inZenjr
Generala Svobody 50 tel: +420 482 428 139
460 01 Liberec fax: +420 482 428 199
Czech Republic mobil: +420 602 583 815

http://www.netsystem.cz

e-mail: j.novak@netsystem.cz

Ing. Jifi Novak

systémovy inZenyr

NET-5YSTEM s.r.o.

Generdla Svobody 50, 460 01 Liberec
tel: +420 482 428 139, +420 482428 111
fax: +420 482 428 199

mobil: +420 602 583 815

e-mail: j.novak @netsystem.cz

http:/iwww.netsystem.cz
N ET poditatové sfie |
= 25 kabelove systémy |
- 1P telefonie
SYSTEM Ing. Jifi Novak
systémovy inZenyt

Generdla Svobody 50 tel: +420 482 428 139
460 01 Liberec fax: +420 482 428 199
Czech Republic mobil: +420 602 583 815
http:/fwww.netsystem.cz e-mail: j.novak@netsystem.cz

EE_E
IL_! pocitatové sité a kabelové systémy

SYSTEM T

Ing. JiFi Novak
systémovy inZenyr
NET-SYSTEM s.r.o.
Generala Svobody 50 tel: +420 482 428 139
460 01 Liberec fax: +420 482 428 199
Czech Republic mobil: +420 602 583 815

hitp://www.netsystem.cz e-mail: j.novak @netsystem.cz




Ing. Jiri Novak

systémovy inZenyr

NET-SYSTEM s.r.o,
Generala Svobody 50

460 01 Liberec

hitp:/fwww netsystem.cz

tel: +420 482 428 139

fax: +420 482 428 199

mobil: +420 602 583 815
e-mail: j.novak@ netsystem.cz

NET
N
SYSTEM

Ing. JiFi Novik

systémovy inZenyr

Generila Svobody 50, 460 01 Liberec, Czech Republic
tel: +420 482 428 139, fax: +420 482 428 199
e-mail: j.novak @netsystem.cz, http://www netsystem.cz

Ing. JiFi Novak

systémovy inZenyr

NET-SYSTEM s.r.0.
Generala Svobody 50
460 01 Liberec
Czech Republic

Ing. Jifi Novak

systémovy inZenyr

NET-SYSTEM s.r.o.
Generila Svobody 50, 460 01 Liberec

tel: +420 482 428 139, fax: +420 482 428 199

mobil: +420 602 583 815
e-mail: jnovak@netsystem.cz

wWwWw.netsystem.cz

SYSTEM

tel: +420 482 428 139

fax: +420 482 428 199

mobil: +420 602 583 815
e-mail: j.novak @netsystem.cz
http:/fwww.netsystem.cz
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