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UVOD

V dnesni dobé¢, kdy je trh piesycen a nabidka je vyssi nez poptavka je dulezité, aby kazda
firma meéla svou strategii, kterd by odolala naporu konkuren¢niho prostiedi. Proto musi byt
soucasti téchto firem marketing a jeho koncept. Dulezité je piedevsim zjistovat potieby a piani
zdkaznik, a také to vyrabdt a prodavat. Jen takové firmy si udrzi svou pozici na trhu. V Ceské
republice jsou spousty vyrobcii a prodejct s obleCenim, piesto jsem si vybrala pro svou
bakalaiskou praci jednu z prvnich a zarovei nejvétsich prodejen détského zbozi v CR a to firmu

Petto, jejiz hlavni sidlo je v Liberci. Ma vSak svou prodejnu i v Mladé Boleslavi.

Tato prace je rozvrZzena na dve Casti a to teoretickou a ¢ast praktickou. V prvni Casti prace
jsem zpracovala resSersi na téma materidly a hracky pro kojence, kde jsem se zabyvala vhodnymi
materialy vyuzivanymi na odévy a pozadavky, které¢ jsou kladeny na textilni oblec¢eni a obuv pro
kojence. Soucasti reserse je i popis rozdéleni hracek podle vékovych skupin a pouzité materialy
na vyrobu kojeneckych hracek. Mé zaméteni spocivalo v hrackach textilnich. V dalsi ¢asti je
vysvétleni pojmil marketing, marketingovy vyzkum a konkurenceschopnost, které jsou soucasti

praktické casti.

V praktické ¢asti jsem predstavila firmu Petto, fizeni této firmy, vyrobni sortiment, jeji
dodavatele a nastroje komunikacni politiky, které vyuzivd. Hlavnim cilem mé prace bylo
zmapovat konkurenéni prostiedi a stav prodeje kojeneckych potieb v Liberci. V tomto mésté a
jeho okoli jsem provedla marketingovy vyzkum. Tento vyzkum jsem provadéla pomoci
dotazniku, jehozZ soucasti bylo 12 otazek tykajicich se piredev§im pojeti vefejnosti o firmé Petto,
spokojenost zakaznikl s cenami a sluZzbami nebo dostatecna propagace firmy. Na zakladé
vyzkumu jsem provedla vyhodnoceni, kde jsou podrobné zpracovany informace v grafické a

procentuelni podobé.
V zéavéru bakalatské prace jsou na zédkladé vyhodnocené¢ho marketingového prizkumu a

mych osobnich poznatkii navrzené kroky vedouci k lepsi konkurenceschopnosti této prodejny na

trhu, zviditelnéni firmy, prodejnosti zboZzi a dostani se do podvédomi SirSimu okruhu lidi.

Prodej kojeneckého obleceni a textilnich hracek 11
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1. TEORETICKA CAST

1.1 OBDOBI LIDKEHO ZIVOTA

Toto obdobi Ize rozd¢lit na devét riznych fazi zivota:

1.1.1 NitrodéloZni obdobi
Jako obdobi nitrodélozniho nebo také prenatdlniho vyvoje oznacujeme obdobi
individualniho vyvoje, ve kterém dochézi k vyvijeni zdrodku a pozdéji plodu. Vyvoj probihé od

splynuti vajicka do porodu, coz trva piiblizné 38 tydnt.

1.1.2 Novorozenecké obdobi
Toto obdobi nastava dva az Ctyfi tydny po narozeni ditéte. Je to jedno z nejdulezitéjSich

obdobi lidského zivota. Dochazi k adaptaci na vnéj$i prostiedi a vytvoreni socialnich vztah.

1.1.3 Kojenecké obdobi

Obdobi do prvniho roku zivota ditéte. Cely tento rok se vyznacuje velmi rychlym
tempem télesného i dusevniho vyvoje. Koncem tohoto obdobi je dité aktivni na tolik, Ze je
schopno vydéavat zvuky podobné feci, udrzi se vzpitimené s oporou a naprosto dokonale vnima

okolni svét.

1.1.4 Obdobi batolete

Nastava mezi druhym a tteti rokem. Dochézi k motorickému a neuropsychickému vyvoji.
Dité se osamostatiuje v fad¢ zivotnich funkci jako jsou potrava, hygiena, chiize, dokonalejsi fe¢

a smyslové vnimani.

1.1.5 Predskolni vék

Trva pfiblizné do Sestého roku zivota. Charakteristickym znakem je rozvoj pohybové
aktivity a intenzivniho smyslového a citového vnimani. Formuji se zaklady osobnosti a zrychluje

se proces osamostatiiovani. Zac¢inaji prvni projevy sebeuvédomovani.

Prodej kojeneckého obleceni a textilnich hracek 12
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1.1.6 Skolni vék

Jako mladsi Skolni v€k lze oznacit déti od 6 do 12 let, starSi Skolni vék trva do 15 roku
zivota. Pfrevazujici ¢innosti se stava uceni a rozvoj paméti. V pubertalnim véku se zintenziviiuje

vyvoj télesného a dusSevniho dospivani.

1.1.7 Obdobi dorostového véku-Adolescence
Obdobi mezi 15 a 18 rokem. T¢lesny vyvoj ustava. Adolescence je povazovana za most
mezi dospélosti a détstvim. Rychle se méni biologicka, psychicka i socidlni sféra a je dosazeno

pohlavni dospélosti. VSechny formy mysleni charakteristické pro dospélost jsou jiz vyvinuty.

1.1.8 Dospélost

Je nejdelSim Zivotnim obdobim. Za dospé€lého ¢lovéka povazujeme jedince od 21 roku
zivota. Nastava nejveétsi fyzickd a psychicka aktivita. Dé€li se na mladsi dospélost (do 30 let),

stiedni dospélost (do 45let), starsi dospélost (do 60 let).

1.1.9 Stari

Nastava nad 60 rokem Zzivota. V obdobi stafi dochdzi k velkym zménam v oblasti emoci i

télesné aktivity a zivot jedince ptirozené kon¢i smrti.

1.2 MATERIALY NA OBLECENI PRO KOJENCE

Pii vybéru kojeneckého a celkové détského obleceni je nutné brat v tvahu citlivost
pokozky ditéte, proto je vhodné volit pfednostné oblecky z pfirodnich materidlti (bavlna, len,
vlna, konopi, hedvabi), které jsou velmi ptijemné, prodySné a daji se snadno udrZovat.
Nejvhodnéj§im materidlem je Cistd bavlna, kterd na rozdil od syntetickych odévli nedrazdi
pokozku miminka a tim zabranuje vzniku koZnich potiZi a rlznych alergii. Proto pii ndkupu
détského obleceni je dobré zaméfit se hlavné na vyrobky z baviny, kterda ma vyborné saci
schopnosti, je velmi pevna a ma piijemny omak. V dne$ni dobé uz je na trhu z ¢eho vybirat a
muZeme volit rizné alternativy. K dostani jsou 1 pfirodni biomateridly, které pii péstovani
nezatézuji zivotni prostiedi a jsou jeSte¢ vice SetrnéjSi k détské pokoZce. Samoziejmé se
nemuzeme zcela vyhnout syntetickym materidlim, protoZe jsou znich vyrdbény pro déti
prevazné dopliiky a spise obledeni outdoorové. Casto pouzivanymi syntetickymi materialy jsou

naptiklad Moira, Thermalite, Coolmax, Mikrofleece, které jsou vyuZivany pfedevSim na zimni

Prodej kojeneckého obleceni a textilnich hracek 13
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odévy, jelikoz tyto materialy maji vyborné fyzikalné¢ mechanické vlastnosti (termoregulacni
vlastnost-rychly odvod potu od pokozky). A nebo miizeme vyuzit materialy smesové, kde jsou

ve smési jak pfirodni tak i synteticka vldkna.

1.2.1 Pozadavky na textilni odévy a obuv pro kojence

Na trh musi byt dodavané pouze bezpecné vyrobky. A za bezpecny vyrobek se povazuje
zejména vyrobek spliujici pozadavky zvlastniho pravniho piredpisu, ktery piejima pravo
Evropskych spolecenstvi a kterym se stanovi pozadavky na bezpeCnost vyrobku nebo na
omezeni rizik, ktera jsou s vyrobkem pii jeho uzivani spojena.

Materialy na textilni odévy a obuv musi byt pod pfisnym dohledem atestované ve
specializovanych zkuSebnich tstavech. Tyto tstavy poskytuji komplexni informace o hodnoceni
ukazateli jakosti, bezpe¢nosti a zdravotni nezavadnosti u textilii. Ustavy provadi napiiklad
zkousky vlaken, stilobarevnosti, materidlového slozeni nebo obsah nezddoucich prvka a
sloucenin. Dale pak chemické analyzy, zkouSky zdravotni nezdvadnosti a hygienickych
vlastnosti. Takto vyzkouSené vyrobky mohou ziskat certifikaci, kterd je uznavana, jak u nas

v CR, tak 1 na zahrani¢nim trhu. Asi nejznamé;jsi certifikace je na détské obuvi s ndzvem Zirafa.

[6]

1.2.2 Znaky zdravotni nezavadnosti
E ) E @

Obr.1 Zdravotni nezavadnost pro déti do 3 let obr.2 Vseobecnd zdravotni nezavadnost
Zdravotni nezavadnost pro déti do tii let

Vyrobky splitujici pozadavky vyhlasky 84/2001 Sb., podle niz vyrobek nesmi piesahovat
limitni hodnoty pH vodného vyluhu a jinych Skodlivych latek jako jsou formaldehyd, urcité

druhy tézkych kovl a aromatickych aminl. Takto oznacené vyrobky musi byt také odolné

vici potu a slindm, stalobarevné v otéru a v potu.

Vseobecna zdravotni nezavadnost

Vyrobky takto oznacené neobsahuji zakdzana barviva a nepifekracuji limitni hodnoty zdravi

Skodlivych latek — pH vodného vyluhu, obsah formaldehydu a stalobarevnosti v otéru. [7]

Prodej kojeneckého obleceni a textilnich hracek 14
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ZKkuSebni tstavy
ITC (Institut pro testovani a certifikaci)
TZU (textilni zkuSebni tstav)

AZL (zkusebna kozed¢€lnych a textilnich materiali a vyrobkil)

1.3 HRACKY

Hracka je predmét ke hie déti a dospéelych. Slouzi k rozvoji motorickych a psychickych
schopnosti, k upoutani pozornosti ditéte, jeho zabaveni. Hracky by méla stimulovat smysly ditéte
a rozvijet emocionalni, socidlni, fyzické a intelektualni schopnosti.

Z hlediska vyvoje ditéte jsou nejlepsi hracky tvarné, staci i pouhd hmota jako je tésto,
papir ¢i plastelina. Hracka by méla mit kontrastni vzory, jasné barvy, symetrii a moznost

zvukovych efekta.

1.3.1 Rozdéleni hracek podle vékovych skupin
1.3.1.1 Hracky pro kojence (do 1 roku)

Me¢ly by mit pestrobarevny vzhled, snadnou uchopitelnost a byt bez ostrych hran. Tyto
hracky vétSinou byvaji zlehkého pruzného materidlu, ktery lze snadno omyvat, naptiklad

z gumy.

1.3.1.2 Hracky pro mladsi predskolni vék (do 3 let)
V tomto obdobi dochézi k nejrychlejSimu fyzickému a duSevnimu rozvoji ditéte. Hracky
by mély byt ve formé jednoduchych skladanek, auticek bez mechanismi, riizné hudebni hracky s

veselymi obrazky.

1.3.1.3 Hracky pro starsi piredSkolni vék (3 — 6 let)
Zalezi predevsim na zajmech chlapct a divek. Hracky by mély byt pohyblivé, s riznymi

mechanizmy jako Slapaci auta, loutkové divadlo a jiné.
1.3.1.4 Hracky pro déti mladsiho $kolniho véku (6 — 10 let)

U téchto hracek by mélo dojit k rozvijeni fantazie, logiky a systematického mysleni.

Mohou byt z riznych materialti. Jsou to naptiklad kolobézky, abecedni hry a hudebni nastroje.

Prodej kojeneckého obleceni a textilnich hracek 15
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1.3.1.5 Hracky pro déti a mladez starSiho Skolniho véku (11 — 16 let a vic)
Hracka by méla zdokonalovat poznavani, podporovat zajem o konkrétni zélibu c¢i

vzdélani.

1.3.2 Rozdéleni hracek dle pouzitého materialu
1. Textil — plys, polyuretanové pény, umélé kozeSiny
Kov — ocelovy plech, slitiny hlinku a zinku se kombinuji vétSinou s plasty
Dievo — pouziva se prevazné odpadové dievo javorove, bukové smrkové a borové
Pryz — zdravotn¢ nezavadnd povrchova uprava, gumové hracky do vody
Plast — détské nadobi, stavebnice, panenky
Papir - vystfihovanky, omalovanky

Sklo — kuli¢cky, koralky

O N o g A~ WD

Duromerové hracky — figurky lidi a zvitat ze specialni modelovaci hmoty [9]

1.3.3 Textilni hra¢ky

Nabidka pro novorozenata a kojence na trhu s hrackami je velmi bohata, k vyrobé se
pouzivaji dievéné, plastové nebo textilni materidly. Dominuji hracky plastové, avSak
nejvhodnéj$imi jsou hracky vyrobené z textilnich materialti. Existuje hned né€kolik divodu, pro¢
se da textilni hracka povazovat za nejvhodnéjsi. Tyto hracky jsou mekké, a tak si dit¢ neublizi,
kdyZz mu vypadne z ru¢i¢ek do postylky. Mohou se prat, a tim se snadné&ji zajisti jejich ¢istota.
hra¢ky jsou vétSinou slozené z mnoha soucastek a tak jejich umyti byva mnohdy velmi
komplikované. Mohou se vyskytnout namitky, Ze moderni hracky mnohem vice podporuji vyvoj
ditéte, hlavné vyvoj rukou, emociondlni vyvoj a vyvoj jemné motoriky, ale tyto pozadavky by
mohla splnit i kazda textilni hracka. Trh nabizi nespocet textilii, kde je povrchova struktura
velmi variabilni, a tudiz na rozdil od hladkého plastu pocet hmatovych vjemu ditéte je mnohem
vysSi. Textilni materidly pouzivané pro vyrobu hracek jsou rovnéz velmi snadno tvarovatelné do
libovolnych tvart. Je zapotiebi brat v uvahu druh hracky a vék ditéte. Je nesporné, ze LEGO a
spolecenské hry textilni hrackou nahradime jen stézi. Ani vlacek vyrobeny z mékké latky
chlapecka nezabavi tak dlouho, jak by to dokazala jeho replika vyrobend z tvrdSich materialii na
tocicich se koleckach. Naopak panenku vyrobenou z ,,hadri by odmitla jen maloktera holcicka.
Na trhu vSak najdeme hracku, kterd je vyrobena pouze z textilnich materialti a je jednoznacné
nenahraditelna. Jsou to hracky plySové, které napodobuji mald i velkd zvifatka a zaplnuji
nespocet regali v obchodech. Prave tyto hracky spojuji détstvi s dospivani a dospélosti.
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PlySové hracky se vyrabi prevazné z mikroplySe nebo hrackaiského plyse a jsou plnéné
molitanem. DalSim pouzitym materidlem muize byt bavinéné platno, které¢ slouzi k vyrobé
textilnich hracek jako jsou hraci polstaiky, zavésné hracky na kocarky ¢i postylky, kapsare,

manasci a podobng.

1.3.4 Pozadavky na hrac¢ky pro kojence

Kazda hracka, ktera vstoupi na trh Evropské unie, musi splnit technické pozadavky (tzv.
zakladni pozadavky) uvedené v nafizeni vlady ¢. 19/2003 Sb. Nafizeni vlady stanovi zakladni
pozadavky na tyto vyrobky z hlediska jejich bezpecnosti, stanovuje jednotlivé povinnosti
vyrobct/dovozeli pii uvadéni vyrobkti na trh. Zakladni pozadavky jsou konkretizovany
harmonizovanymi normami fady CSN EN 71-1 az 71 -11. Dal§im dilezitym pozadavkem jsou
hygienické vlastnosti hracky. Do hygienickych pozadavkli byl dédle zahrnut pozadavek na
nutnost ¢isténi hracek pro déti do 3 let véku, zejména moznost prani textilnich hrac¢ek. Podle
CSN EN 71 provadi tstavy zkousky chemickych a hygienickych vlastnosti, mechanickych,
elektrickych a fyzikdlnich vlastnosti, jejich hoflavost a zdravotni nezdvadnost. Takto jsou

posuzované vSechny druhy a typy hracek. [8]

ZkuSebni tstavy pro hracky
TZU (textilni zku$ebni ustav)
ITC (institut pro testovani a certifikaci)

ZULP (zkusebni ustav lehkého primyslu)

1.4 MARKETING

Marketing je uméni nachdzet prileZitosti, rozvijet je a vyuzivat je. [1]

Marketing je proces rizeni, jehoz vysledkem je predvidani, poznadni, ovliviiovani a
V konecné fazi uspokojovani potreb a prani zakaznika efektivnim a vyhodnym zpusobem

zajistujicim splnéni vsech cilit organizace. [10]

Marketing je spolecensky a ridici proces, kterym jednotlivci a skupiny ziskavaji to, CO

potiebuji a pozaduji prostrednictvim tvorby a smény hodnotnych vyrobkii s ostatnimi. [5]
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1.4.1Smysl marketingu

e wyrabét to, co si zakaznik preje

e nabidnout mu vyrobky urcitou formou a v cendach, které jsou pro zdkaznika vhodné

e komunikace se zakaznikem

e zajistit dostatecny zisk pro dalsi rozvoj a riist podniku

o zajistit spokojenost zakaznikii, spolecnosti (image firmy) a viastnikii firmy (akcionarii) [1,

str. 9]

1.4.2 Nastroje marketingu (marketingovy mix)
Marketingovy mix je soubor marketingovych ndstroju, které firma pouziva k tomu, aby

usilovala o dosazeni svych marketingovych cilit na cilovéem trhu. [1, str. 98]

1.4.3 Marketingovy mix
Vyrobek (product)

Cena (price)

Distribuce (place)

Komunikace (promotion)

Vyrobek: Je jakykoliv hmotny statek, sluzba nebo myslenka, které se stavaji predmétem smeény
na trhu a jsou urceny k uspokojovani lidské potreby ci prani. [1, str. 101]

Cena: Udava hodnotu produktu v penézich.

Distribuce: Je cesta vyrobku od vyrobce ke kone¢nému spotiebiteli. Zahrnuje distribucni
kanaly, dopravu, skladovani, oSetfeni vyrobku, planovani a fizeni distribuce, komunikace

s ostatnimi ¢leny kanalu a informacni a distribu¢ni systémy. [1]

Distribuéni kanaly

Vyrobce - zdkaznik

Vyrobce — maloobchod - zékaznik

Vyrobce — velkoobchod — maloobchod — zakaznik
Vyrobce — agent — velkoobchod — maloobchod — zakaznik
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Komunikace: Podstatou komunikace je vytvdreni trvalého vztahu podniku s verejnosti.

Komunikacni politika zahrnuje reklamu, osobni prodej, public relations, podporu prodeje a

primy marketing. [1, str. 161]
1.4.4 Nastroje komunika¢ni politiky

e Reklama: Hlavnim cilem reklamy je informovat a zaroven cilené¢ ovliviiovat
spotiebitele. Zpusob Sifeni pomoci médii (internet, televize, rozhlas, noviny, ¢asopisy,
venkovni reklama).

e Osobni prodej: Pfima komunikace a péstovani obchodniho vztahu mezi 2 nebo né¢kolika
osobami s cilem prodat vyrobek nebo sluzbu a zaroven vytvaret dlouhodobé pozitivni
vztah, ktery by pfispival k vytvafreni image.

e Public relation (vztah Kk vefejnosti): napomahani vzajemnému pfizplisobovani mezi
organizacemi a vefejnosti.

e Podpora prodeje: Cinnost nebo materialy, které pusobi jako kratkodoby stimul pro
povzbuzeni ndkupu nebo prodeje vyrobkll. Mezi formy patii kupony, prémie, vzorky,
obchodni znamky, spotiebitelské soutéZze, ceny baleni, vyzkouSeni zbozi zdarma,
vystavovani a pfedvadéni vyrobk.

e Primy marketing: Pfimd, adresnd komunikace se zdkazniky zaméfend na prodej zbozi,
kterd pouziva jednoho nebo vice médii k dosaZeni méfitelné odezvy zakaznikd nebo

uskutecnéni transakci z jakéhokoliv mista. [1]

1.5 MARKETINGOVY VYZKUM

Marketingovy vyzkum je nedilnou soucasti marketingového fizeni vSech firem. Navic
v dobé, kdy firmy bojuji s konkurenci o zakazniky a je vyrazné pievySeni nabidky nad
poptavkou, by ho mél vyuzit kazdy subjekt na trhu. Cilem vyzkumu je poskytnuti kvalitnich,
pravdivych a aktudlnich informaci, které vedou ke snizeni rizik pii rozhodovani, jejich
analyzovani a vyhodnoceni. Vyuziva se v reklamé, pfi zjiStovani konkurence nebo pfi stanoveni

ceny.

1.5.1 Typy marketingového vyzkumu
Marketingovy vyzkum se dé€li podle riznych aspekti.
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Podle ucelu a rozsahu zadavatele na zadani a nakladech vyzkumu rozliSujeme

Syndikovany vyzkum je nezavisly vyzkum, ktery nemusi zcela odpovidat potfebam firmy.
Agentura ho provadi dle sebe na své vlastni naklady. Je to nejlevnéjsi varianta.

Omnibusovy vyzkum je rozsahlejsi. Agentura ho provede na zaklad¢ vlastniho podnétu s tim,
ze se obrati na firmu a jejich pozadavky. Tento typ vyzkumu je vyhodny pro ob¢ strany.

Specializovany vyzkum je nejdraz$i a ¢asové nejndro¢néjsi varianta. Agentura provadi
vyzkum podle pfesnych pozadavkl ur€ité firmy. Tento vyzkum pifinasi potiebné informace

k feSeni problému dané firmy. Firma si v8ak hradi naklady zcela sama.

Z hlediska ¢asového se provadi

Ptilezitostny vyzkum, ktery je jednorazovy. Uskuteciiuje se pro konkrétni ticel, je okamzity a
vétSinou se tyka novych okolnosti.

Staly vyzkum shromaZzd'uje neustdle nové informace v pribéhu urcitého casového uUseku.

Tento vyzkum ptevazné sleduje vyvoj.

Podle subjekti, které jsou predmétem vyzkumu
Interni vyzkum je provadén za Ucelem zjisténi informaci o podniku a odhaleni ptipadnych
problému. Provadi se uvnitt podniku.

Externi vyzkum zkouma trh a faktory na ném ptisobici.

Podle zdroju informaci a zpusobu jejich ziskavani

Primarni vyzkum se zamé&fuje na ziskavani, analyzu a vyhodnoceni prvotnich informaci,
které jsou pro konkrétni firmu potiebné.

Sekundarni vyzkum sbird informace, které jiz existuji. Jsou piivodné ur¢ené nékomu jinému

a za jinym ucelem.

Z hlediska metodologie

Kvantitativni vyzkum ma za tcel zjistit ¢etnost urc¢itého stavu a to v ¢iselnych udajich, které
je pak moZno zobrazit v grafech a tabulkach.

Kvalitativni vyzkum se zabyva chovanim lidi, jejich ¢inill, postojii a vztahd. Cilem je ziskani
hlubsich pficin a divodd.
Podle ucelu vyzkumu, pouzitych metod a zkoumanych otazek

v

0 problémové situaci.
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Deskriptivni vyzkum podavéa zékladni informace o zkoumaném jevu. Poskytuje obraz
konkrétni situace.

Kauzalni vyzkum slouzi k prokazani vyskytu problémové situace, jejich pficiny a souvislosti
mezi nimi.

Prognosticky vyzkum se snazi odhadnout budouci stav a vyvoj situace.

Metody sbéru primarnich dat pro marketingovy vyzkum

Data je mozné ziskat pozorovanim, kdy se respondentli nedotazujeme, pouze sledujeme
chovani a reakce lidi na vyrobky, ceny a podobné. Dal§i moznost sbéru dat je komunikaci
(dotazovanim). Tato metoda je nejcastéji vyuzivana a jeji podstata spociva v kladeni otazek
respondentiim, které mohou byt pokladany osobné, postou nebo telefonicky. Posledni metodou
je experiment, ktery zkouma pfedevSim vliv jednoho jevu na jev druhy a to laboratornimi

experimenty nebo experimenty terénnimi. [2]

Ve své praci jsem zvolila jednordzovy tedy prilezitostny marketingovy vyzkum. Tento
vyzkum je externi, jelikoZ se zamétfuje pfedevSim na trh a jeho faktory. Sbér primarnich dat
probihal pomoci osobniho dotazovani respondent. Sviij vyzkum bych zatadila do kategorie

spiSe kvalitativniho, jehoz i¢elem bylo ziskéani postoji lidi k firmé a hlubsich informaci.

Dotaznik

Je nastroj pro ziskavani dat, ktery lze pouzit u vSech popsanych technik.
Charakterizujeme ho jako soubor riznych otdazek, usporadanych v urcitéem sledu za ucelem
ziskani potrebnych informaci od respondenta. Je to prostredek pro doruceni otazek

respondentiim a zpétné shromdazdeni jejich odpoveédi. [2, str. 70]

Dotaznik jsem pouzila jako nastroj svého marketingového vyzkumu. Ukolem dotazniku
bylo zjistit, kde lidé predev§im nakupuji détské zbozi, jaké maji informace o vybrané firmé, jak

je tato firma vnimana, zda jsou spokojeni s prodejci nebo jejich nazor na propagaci prodejny.

1.6 KONKURENCESCHOPNOST

Konkurenceschopnost je soutéZzeni firem na trhu. Aby mohla byt firma
konkurenceschopnd, musi mit ur¢ity potencial a konkurenc¢ni zajem. Méla by byt soutéziva,

podnikava a chtit vstoupit do konkuren¢niho prosttedi.
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V ekonomickém pojeti konkurencni prostredi vytvari umélé mantinely hristé, kde v case a

prostoru s maximalni vytrvalosti soutézi a bojuji podnikatelské subjekty o dosazeni co nejvyssi
efektivnosti a uspésnosti pri realizaci ekonomickych, obchodni a jinych operacich, smérujicich

kK dosazeni jednak zisku a jednak uspokojeni z podnikatelskych ¢i jinych aktivit. [4, str. 12]

Marketing konkurenceschopnosti je cilené, uvédomélé a casoprostorové teoreticky
zditvodnéné hledani strategii, taktik jednotlivymi producenty pri zajistovani odbytovych moznosti
V globadlnim segmentovaném trznim prostiedi a pri aktivnim boji s konkurenty a konkurenci

V dané komodite, odvétvi, funkci, case a prostoru. [4, str. 59]

Kazda firma by méla vénovat uritou pozornost, jak na zadkaznika, tak i na konkurenci.
Pti marketingovém planovéani také hodné zavisi na sledovani konkurence. Firma by m¢la
srovnavat ceny, distribuci a propagaci s konkurenci a byt vzdy ve stfehu proti ndjezdim
konkurence. Timto sledovanim vyhodnoti vyhody a nevyhody konkurence. Proto by m¢la mit

firma tyto znalosti:

Kdo jsou jejich konkurenty?

Jaka je strategie konkurence?
Jaké jsou cile konkurence?

Silné a slabé stranky konkurence?

Jak obvykle reaguji na své ohroZeni?

Nez se pustite do boje s konkurenci, hledejte nejdrive zpuisob, jak ji obejit. [3, str. 114]

Zikladnim cilem kazdé firmy je dosaZzeni zisku. I tam rozliSujeme konkurenty
s kratkodobymi a dlouhodobymi ziskovymi cily. Kromé zisku by mélo byt u konkurence také
sledovana rentabilita, prodej, podil na trhu, hotovost, technologické prvenstvi nebo vedouci
postaveni ve sluzbach. Firma potfebuje identifikovat konkurenty, ktefi pouZivaji stejnou strategii
na stejném trhu. Je tfeba si rozdélit vSechny konkurenty do jednotlivych skupin dle kvality a
zaClenéni na trhu, ale mizeme pouzit i jind kritéria jako je geografickd rozloha nebo
technologickd narocnost. Kromé téchto kritérii by méla znat napiiklad hlavni podnikatelské
aktivity konkurence, metody managementu nebo technologie. Podle toho muze firma urcit svoje
konkuren¢ni vyhody a dobfe se ptipravit.

Ucte se od své konkurence a berte si pouceni z jejich chyb. [3, str.119]
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2.PRAKTICKA CAST

2.1 CHARAKTERISTIKAFIRMY PETTO

Adresa: Prazska 520/19a, Liberec III-Jetab, 460 07
ICO: 114 38 339

DIC: CZ-6606040463

Tel: +420 48 510 04 08

Mobil: + 420 733 121 943

Skype: Petto

Email: petto@petto.cz

Url: www.petto.cz

Firma Petto pasobi na trhu od roku 1993, tj. 17 let. Je jednim z prvnich a zaroven
nejvétsich prodejcti kodarkd a détského zbozi v CR. Jejim provozovatelem je Toma§ Janata
spolu se svou Zenou Petrou Janatovou. Hlavni pobocka se nachazi v Prazské ulici, tedy v centru
Liberce. Dal$i novéji zfizend prodejna v Mlad¢é Boleslavi je k nalezeni na adrese Namésti Miru
1003. Prodejna v MB je v provozu 10 let. Firma se zabyva prodejem détskych kocarku, postylek,
prebalovacich pultli, autosedacek, hracek, obleceni a v§im, co je spojené s détstvim. Tato firma
nejen, ze prodava nové zbozi, ale také se zabyva vykupem a prodejem zbozi pouzitého tedy
bazarového. Jeji sortiment je nabizen v kamennych obchodech v Liberci a Mladé Boleslavi a na
internetovych strankach.

Firma odebira své zbozi a veskery svij sortiment od dodavatelt, jejichz vyrobky jsou
atestované ve zkusSebnich tstavech. Rocni obrat této firmy ¢ini okolo 10 miliont.

V prodejnach v Liberci a Mladé Boleslavi je zaméstnano celkem 11 lidi, ztoho 2
provozovatelé firmy, 2 vedouci prodeje, 6 prodejnich asistentll a jedna externi osoba, kterd se
zabyva pouze Ucetnictvim.

Ve své praci se budu zabyvat pouze Libereckou prodejnou.

2.1.1 Provoz firmy
Ridici ¢innost firmy ma na starosti majitel prodejny Tomés Janata spolu se svou Zenou.

Dale zde pracuji 2 vedouci prodeje, jejichZ prace spociva v zajisténi celkového chodu prodejen.
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Naplni prace je vyfizeni a objednavka zbozi, zajiSténi dovozu a piejimky zbozi, navrhy na
roz$ifeni sortimentu prodejen, stanoveni cen zbozi, hledani novych dodavateli, vyfizovani
stiznosti a reklamaci, kontrola stavu zdsob na sklad¢, pfijimani novych zaméstnancti apod. A 6
prodejnich asistentd, ktefi se staraji predevSim o zakazniky, dopliiovani zbozi, prodej a ptispivaji

k celkovému chodu prodejny.

2.1.1 Oteviraci doba prodejny

Pondéli 9:00 — 18:00
Utery 9:00 — 18:00
Stieda 9:00 — 18:00
Ctvrtek 9:00 — 18:00
Patek 9:00 — 18:00
Sobota 9:00 - 12:00

2.1.2 Sortiment prodejny
Sortiment prodejny majitelé rozdeluji na tyto skupiny:
o Kocarky — stupatka, fusaky, slunecniky, tasky a pfisluSenstvi
e Autosedacky — adaptéry a doplnky
e Jidelni potteby — zidlicky, sedatka, lahvicky, kojici potieby
e Spaci potieby — postylky, matrace, povleceni, kolébky
e Zdravi a bezpeci — vahy, teploméry, chivic¢ky, cyklosedacky, monitory dechu
e Hracky
e Obleceni
e Kosmetika

e Ostatni — vozitka (tfikolky), ohradky, nositka, skluzavky

2.1.3 Dodavatelé

Nazev dodavatele Sortiment

ABC design Kocarky
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Avent Dudliky, kojenecké lahve, vlozky do podprsenek

Baby design Autosedacky, cestovni postylky

Babymoov Ohfivace lahvi, jednorazové bryndaky a sacky, misky
Berber Ohradky, ptebalovaci podlozky

Bertoni Sportovni kocarky

Bloom Multifunkéni zidlicky

Bobas BavInéné deky a bryndaky

Bomiko Hraci deky

Brevi Ochrany na sporak, zdbrany na postel, schody, zasuvky

Bright stars

Hraci deky s hrazdou a hrackami

Britax Autosedacky

Cam Cestovni zidlicky, choditka, vani¢ky, ptebalovaci pulty
Camarelo Kocarky s nositky

Canpol Dynamické dudliky, chrastitka, lahve

Coletto Autosedacky, kocarky

Concord Lehatka, autosedacky, mobilni sety

Cybex Autosedacky

Diapet champ

Kose na pleny

Emitex Fusaky, nanozniky, rukavniky

Espiro Golfové kocary, autosedacky

Fisher-price Houpacky a hracky

Happy days Postylky, kolébky

Chicco Hracky, hrazdy, kocarky, polypropylenové lahve,
choditka, krémy, Sampony, odkapavace

Infantino Klokanky, hraci deky, nosice

Injusa Skluzavky, motorky, houpacky

Kajtex kocarky

Milly mally Kocarky, zidli¢ky, matrace, ohradky

Nania Autosedacky

Neonato Choditka, koc¢arky, vanicky

Ok baby Cyklosedacky, ochranné helmy

Phil & Teds Cestovni postylky, autosedacky

Playgro Hracky

Recaro Autosedacky
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Reer Chivicky

Romer Autosedacky

Smart trike Vozitka, kolobézka, tfikolky, odstrkavadla

Snuza Chivicky

Storchenmuhle Skakadla, autosedacky

Sunshine kids Sedadla, slune¢ni clony, zrcatka, termoobaly, slune¢niky
Sanami Séatky na no$eni miminek

Tako Kocarky

Terraillon Sterilizatory, mixéry, teploméry, zvlhéovace vzduchu
Zopa Cestovni postylky, hracky, choditka

Jumbo jet Obleceni

Waltz Obleceni, boty

2.1.4 Nastroje komunikacni politiky firmy Petto
Nedilnou soucasti kazdé firmy je marketingova komunikace. I tato firma se snazi nejen
upoutat pozornost, ale také cilen¢ ovlivnit chovani a postoje lidi. Neékteré nastroje, které firma
vyuziva, jsem zde uvedla.
e Reklama — firma Petto komunikuje s vefejnosti pomoci svych webovych stranek, které se
snazi Casto aktualizovat a informovat o novinkach, pfipravovanych slevach, vyprodejich
a podobné. Lidé na strankach najdou napftiklad informace o firm¢, ndkupni fad, nejcastéji
zodpovézené dotazy €i kontakty na své prodejny. K nahlédnuti jsou zde dodavatelé, od
kterych firma odebira své vyrobky nebo Siroké spektrum sortimentu rozdéleného do
skupin. Svou reklamu se snazi zajistit i v ¢asopisech.
o Osobni prodej — probiha ptredev§im na prodejnach
e Public relation - svtj vztah s vefejnosti, kdy je hlavnim cilem vytvofit si co nejlepsi
jméno na trhu, firma podcenuje. Petto pouze parkrat pfedvedla své zbozi na veletrhu. Za
velkou vyhodu vSak povazuji, ze si zdkaznici mohou zbozi vyzkouSet zdarma.
Pfedvedeni vyrobku a jeho podrobny popis je samoziejmosti a to 1 v prodejné, kde si
zakaznici kupuji bazarové zboZi.

e Podpora prodeje — snazi se zvysit sviij prodej riznymi slevami a vyprodeji.
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2.1.5 Konkurenc¢ni prostiredi v Liberci
V dalsi Casti prace se zabyvam konkuren¢nim prostfedim prodejen kojeneckého oblecent,
hracek a kocarki. Zaméfila jsem se na nejvétsi prodejny v Liberci a zmapovala jsem jejich stav

prodeje. Vyhledala jsem tyto firmy:

http://www.detskyraj.cz http://www.puntanela.cz/

http://www.babyrenka.cz http://www.hracky-bambule.cz/

http://www.pompo.cz/
http://www.prtata.cz
http://www.kidshouse.cz

http://www.batolata.cz
http://www.baby-car.cz
http://www.kocarky-matous.cz

Dulezité¢ aspekty pro vétSinu zakaznikli jsou poloha prodejny, jeji sortiment, ceny

vyrobka a zpiisob dodani. Proto jsem tyto firmy ptehledné sefadila do tabulky a zpracovala

porovnani s firmou Petto.

2.1.6 Porovnani konkurence s firmou Petto

Nazev Kde se Co prodavaji Ceny Dodani
nachazi zdarma
Détsky rdj Kamenny Stejny sortiment | Pfevazné vys$§i | Pfi objednavce
obchod mimo ceny nad 3000 K¢
centra Liberce
Babyrenka Kamenny Mensi sortiment Nizsi ceny Dodéni do 20
obchod mimo km zdarma
centra Liberec
Batolata Kamenny Stejny sortiment Vyssi ceny Pti objednavce
obchod mimo nad 3500 K¢
centra Liberec
Baby-car Kamenny Stejny sortiment Stejné ceny Pokud je kupni
obchod v centru cxr
Liberce cena vyssi nez
5000
Kocarky matous Kamenny Stejny sortiment Levng;jsi Pti objednavce
obchod v centru doplnky, drazsi nad 4999 K¢
Liberce kocarky,sedacky
Puntanela Obchod Mensi sortiment | Pfiblizné stejné Nejsou
v nakupnim ceny informace o
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centru dodani
Bambule Obchod Mensi sortiment Nizsi ceny Pfi ndkupu nad
vV nakupnim (zaméteni spise 3000 K¢
centru na hracky)
Pompo Obchod Mensi sortiment Niz8i ceny Pfi ndkupu nad
vV nakupnim (zaméteni na 2500 K¢
centru hracky)
Prtata Kamenny Mensi sortiment Nizsi ceny Pti objednavce
obchod mimo | (zaméfeno spise na 500 K¢
centra Liberce | na kosmetiku a
hygienu)

2.2 MARKETINGOVY PRUZKUM

Zalezi ptedevsim, jak je dotaznik distribuovdn respondentiim. Za nejlepsi feSeni jsem
povazovala pokladani otdzek respondentim v libereckém kraji. Tato volba mi zajistila nejen
vysoky pocet respondentd, ale také objektivni hodnoceni. Pii vybéru respondenta nebylo zadné
kritérium. Oslovovala jsem respondenty V ulicich mést, ale také v nékupnich stfediscich,
kamennych obchodech a na riznych akcich. Vyzkum byl provadén v obdobi od 1.7 do 30.8 a
celkovy pocet respondenti bylo 105.

2.2.1 Vyhodnoceni dotazniku

1. Nakupujete v detské sekci?
Odpoved na tuto otazku byla jednoznacna. 68% respondentii nakupovalo v détském oddéleni a
32% respondentli uz mélo déti odrostlé nebo je neméli viibec, proto jejich odpoveéd’ byla ne. Ti,
co jejich odpovéd znéla ne, jsem vyskrtla a dal jiz nemuseli odpovidat. 68% kladné
odpovidajicich zucastnénych byli v dalSich otazkach brani jako celek, tedy 100%.
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Nakupujete v détské sekci?

M ano M ne

Graf 1: Nakupujete v détské sekci?

2. Kam chodite nakupovat détské obleceni, hracky a kocarky?
Z grafu ¢islo 2. jasné vyplynulo, ze respondenti nejradéji a nejcastéji nakupuji détské vybaveni
v kamennych obchodech a nakupnich stfediscich, pouze 16% by volilo ndkup pies internet.

Kam chodite nakupovat détské obleceni,
hracky a kocarky?

H kamenné obchody B ndkupni stfediska [ vystavy, veletrhy

Hinternetové obchody B slevové (vyprodejové) akce

Graf 2: Kam chodite nakupovat détské obleceni, hracky a ko¢arky?
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3. Jak casto nakupujete détské obleceni?
Détské obleceni je nutné nakupovat castéji nez u dospélych jedinct, proto také jasné vyplyva z
grafu, Ze vétSina dotazovanych, konkrétné 46%, nakupuje détské obleceni jednou za meésic a
dokonce 28% respondentli nakupuje za mésic vicekrat. 20% respondentti nakupuje oblecky jen
jednou za pil roku a ostatni pak pouze jednou za rok i méng.

Jak €asto nakupujete détské obleceni?

M vicekrat za mésic M jednou za mésic i jednou za pul roku
M jednou za rok B méné nezZ jednou za rok
4% 2%

Graf 3: Jak asto nakupujete détské obleceni?

4. Znate prodejnu PETTO zabyvajici se prodejem détského obleceni, hracek a kocarkii?
62% dotazovanych tuto firmu znala a 38% ne. V dalsich otazkach uz odpovidali pouze
respondenti, ktefi odpovidali v této otdzce ano. Z nich jsem pak udélala 100%.

Znate prodejnu PETTO zabyvajici se
prodejem détského obleceni, hracek a
kocarkl?

B ano W ne

Graf 4: Znate prodejnu Petto zabyvajici se prodejem détského oblec¢eni, hrac¢ek a koc¢arka?
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5. Nakupujete détske obleceni u firmy PETTO?
57% v prodejn¢ PETTO nakupuje, ostatni odpovedéli ne.

Nakupujete détské obleceni u firmy PETTO?

M ano Mne

Graf 5: Nakupujete détské obleceni u firmy Petto?

6. Zda se Vam zbozi od firmy PETTO drahé?
Z grafu cislo 6 vyplyva, ze 53% respondentii pfipadd cena v této firmé piimétend vici jejich
konkurenci. Dal§im 28% ptipadaji jejich ceny dokonce levné. 16% dotazovanych povazuje tyto
ceny za drahé, ale 1 pfesto si vyrobky kupuji a 3% odpovedéli, Ze vyrobky jsou tak drahé, Ze si je
nekoupi.

Zda se Vam zbozi od firmy PETTO drahé?

M ano jsou drahé, proto je nekupuji M ano jsou drahé,ale presto je kupuji

I cena je pfimérena M ne prijdou milevné

3%

Graf 6: Zda se Vam zbozi firmy Petto drahé?
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7. Jste spokojeni se zdakaznickym servisem v prodejné PETTO?
Odpovéd’ byla vice nez jednoznacna. 84% respondentl tvrdi, Ze prodejci jsou velmi mili a

ochotni. 10% lidi je to jedno nebo to nesleduje a pouze 6% respondentti oznacilo prodejce za
neochotné.

Jste spokojeni se zakaznickym servisem v
prodejné PETTO?

M ano prodejci jsou velmi mili a ochotni M ne prodejci jsou neochotni  ® nesleduji to

Graf 7: Jste spokojeni se zakaznickym servisem v prodejné Petto?

8. Odkud znate prodejnu PETTO?
Graf ¢islo 8 udava, kde se respondenti poprvé setkali s prodejnou PETTO. 61% dotazovanych se
o prodejné dozvédeli od svych pratel, 22% na ni narazilo ndhodou. 11% tuto prodejnu poznalo
na internetu a zbylych 6% se s ni znaji z novin nebo
Casopist.

Odkud znate prodejnu PETTO?

M narazil jsem na nindhodou M od pratel =z médii Mzinternetu Mz novin a casopisl

Graf 8: Odkud znate prodejnu Petto?
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9. Myslite si, ze je prodejna PETTO dostatecné propagovana?
58% respondentl si mysli, Ze prodejna ma jesté, co zlepsit. 22% odpovédi bylo, Ze lidé o ni moc
neveédi, tudiz si mysli, Ze neni viibec propagovana a 20% respondentii ma nazor, ze prodejna uz
je dostatené€ propagovana a nic zlepSovat nemusi.

Myslite si, ze je prodejna PETTO dostatecné
propagovana?

B myslim,Ze ma co zlepSovat B ano podle mé je dostatecné propagovana

ne pokud vim, neni vibec propagovana

Graf 9: Myslite si, Ze je prodejna Petto dostate¢né propagovana?

10. Jaka moznost propagace by Vas nejvice zaujala?

Tuto otazku jsem respondentiim polozila, abych pro firmu PETTO zjistila, jak by se mohla lépe
zviditelnit a dostat do podvédomi lidi. Na tuto otdzku odpovédélo 45% respondentl, kteti by
uvitali reklamu v televizi, coz asi firma nezajisti, jelikoz by musela

vynalozit obrovské finan¢ni prosttedky. 28% respondentti by zaujala reklama na internetu,
ostatnim dotazovanym by se pak libila propagace formou slevovych poukazli, dile pomoci
Casopist a novin a nejméné by pozornost respondentil upoutala reklama na billboardech a diky
darkovym kupontim.
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Jakd moznost propagace by Vas nejvice
zaujala?
Hreklamav TV M internetova reklama

M letaky, transparenty, billboardy B slevové nabidy

M Casopisy, katalogy m darkové kupdny

7% 4%

4%

Graf 10: Jaka moznost propagace by Vs nejvice zaujala?

11. Vase pohlavi?
Bylo zfejmé, Ze na tento dotaznik bude odpovidat spiSe vice zen, coz dokazuje graf ¢islo 11, kde
odpovidalo 89% Zen a pouze 11% muzil.

Vase pohlavi?

M Zena MW muz

Graf 11: Vase pohlavi?
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12. Do jake vekové kategorie patrite?
Nejvice na tento dotaznik odpovidali respondenti ve vékové kategorii 25-30 let a 20-25 let.

Do jaké vékové kategorie patrite?

H15-20 m20-25 m25-30 m30-35 m35-40 m41avice

3% 2%

\

Graf 12: Do jaké vékové kategorie pattite?

2.3 NAVRHY VEDOUCI K LEPSI KONKURENCESCHOPNOSTI
PRODEJNY PETTO

V dnesni dob¢ pisobi na trhu spousty firem, které vyrabi stejné nebo podobné vyrobky,
proto je slozité vydobyt si tam svou pozici. [ piesto nékteré¢ firmy slavi Gspéch vétsi nez ty
ostatni. Problém je pfedevSim v propagaci firem a jeho podpory prodeje, coz Casto ty méné
upoutat nové i stavajici zdkazniky tak, aby chodili nakupovat k nim, ale také, aby se vzdy radi

vraceli. Protoze spokojeny zakaznik je nejlepsi reklama.

Prodejna PETTO by potiebovala predev§im zajistit dostateCnou propagaci. Jak vyplynulo
z mého prizkumu v otazce €. 9, kde respondenti tvrdili, ze firma ma jest¢ hodné co zlepSovat.
Firma PETTO ptisobi na trhu jiz 17 let a za tu dobu si jisté vybudovala nejen svou pozici, ale
také urcitou skupinu zdkaznikli. Ale dnes, kdy konkurence ptichdzi s novymi technologiemi a
stale lepsi a lepsi propagaci a podporou prodeje, je dilezité byt vzdy o krok ptfed ni. Nestaci se

pouze vryt do paméti zdkaznika, ale je dulezité vynikat, liSit se, byt vidét.

Proto jsem zpracovala nabidku nastrojii propagace a podpory prodeje, coz by mohlo vést
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ke zvySeni prodejnosti vyrobka firmy PETTO a dostani se do podvédomi SirSiho okruhu lidi.
Brala jsem v uvahu i to, jak odpovidali respondenti v otazce Cislo 10. Zpracovala jsem variantu

jak levnéjsi, tak i tu drazsi a dal uz bude pouze na jmenované firmy, zda néco z mych navrha

vyuzije.

2.3.1 Reklamni letaky

Nejjednodussi, ale také ucinny zplisob propagace a osloveni SirSiho okruhu potencialnich
zakaznikd. Reklamni letdk mtze informovat, jak o prodejné (kde se nachazi, jejich produktech,
oteviraci dobg), ale také o piipravovanych slevach a riznych akcich, které firma chysta. Ukolem
letdki je upoutat pozornost lidi, dostat se do podvédomi, vzbudit zdjem a tim 1 ptilédkat
zakazniky. Naklady na pofizeni téchto letdkl se pohybuji rizné. Zalezi na tom, co konkrétné
firma pozaduje.

Dale by firma mohla zahrnout potisk tasek ¢i reklamnich predméti (tuzky, pastelky pro
déti, privésky, nalepky s logem, magnety apod.). Reklamni pfedméty vzdy dokazou zaujmout,
jak nejmensi ratolest, tak i dospélé jedince. Lidé to vidi, jako néco navic, bonus, ktery dostanou
napftiklad k ndkupu, a vzdy je to potési a kladné ovlivni.

Jako dalsi propagaéni material by mohly byt katalogy se vSemi produkty firmy PETTO,
které by byly zasilany stavajicim zékazniktim a rozdavany pti ndkupu pouze tém lidem, kteti by

o n¢ projevili skute¢né zajem.

2.3.2 Reklama v tisku

Dalsi levnéjsi variantou by mohla byt reklama v tisku. Tento druh reklamy bych umistila
do libereckého tisku (Liberecké noviny, Liberecky denik), casopisi a nebo Tipservisu pod
liberecky kraj. Reklama by tak mohla byt velmi UspéSna. Tipservis je velmi zndmy a také
kupovany tisk, coz by mohlo vést k lepsi orientaci zékaznikli a dostani se do podvédomi obcanti
Liberce. Mési¢ni reklama v tisku se pohybuje okolo 130 K¢. Také by firma Petto mohla tento
tisk vyuzit k inzerci na své bazarové zbozi. Mohla by zde tedy prezentovat nejen svou prodejnu

S novym zbozim, ale také prodejnu se zbozim bazarovym.

2.3.3 Internetova reklama
Stéle vice a vice lidi nakupuje z pohodli domova pies internet. Proto mi pfijde internetova
reklama jako vhodny druh propagace. Je to draz§i varianta, ale za to UspéSnd. Proto by firma

méla vénovat velkou pozornost svym webovym strankdm, neustéle je aktualizovat a informovat
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zékazniky o novych produktech, slevach, akcich a podobné¢, at’ uz se tykaji prodejny s novym
zbozim nebo bazarové prodejny. Novy trend také nastal v umisténi svym reklam na spoleenské
siti Facebook. Tato reklama je zdarma a prezentace firmy je velmi UspéS$nd, jelikoz pocet
uzivatelll na siti je vice nez 200 milionti. Je to nejjednodussi zptsob predavani informaci mezi
lidmi. Je zde také moznost placené reklamy, coz by mohlo jesté vice ovlivnit uZivatele

k nahlédnuti internetovych stranek firmy a vyhledani prodejen.

2.3.4 Podpora prodeje

Na rozdil od reklamy, jejimz ucelem je spiSe dlouhodobé ovliviiovani lidi, podpora
prodeje ma zajistit prodej okamzity. Jejim cilem je nejen zvysSeni prodejnosti vyrobkt, ale také
podnécovani k dal§imu prodeji, k ndkupu vétSiho mnozstvi vyrobki, reagovani zakaznikli na
snizeni cen.

Jako podporu prodeje bych firmé doporucila zavést darkové kupony, které by byly
rozdavany pii ndkupu nékterych vyrobkii nebo pokud by celkova ¢astka nakupu piesahla dany
limit.

Slevové akce mély jisté zastoupeni v otazce Cislo 10. Samoziejmé kazdy zakaznik
reaguje kladn€, pokud dostane slevu, proto bych zavedla systém bonusii pro stavajici zdkazniky
(naptiklad sbirani bodt, kde za urcity pocet dostanou zakaznici slevu na dané vyrobky).

Riizné soutéze privedou pozornost lidi, u kterych je moznost vétsiho nakupu.

2.3.5 Public relation

Jako vhodny nastroj public relation uvaddim vystavovani a piedvadéni zboZzi na
veletrzich, promo akcich a podobnych udalostech. Kde je moznost ovliviiovat Sirokou vetejnost
a pii té prilezitosti ji jeSt€ ukazat, jaké skvélé vyrobky prodavate pravé vy a také informovat,
jaké budete mit akce (povanocni slevy, doprodej loiiské kolekce). Dal§si moZnost by byla
uspotadani moddni prehlidky naptiklad v ramci détského dne. Navic tato forma reklamy je

mnohem divéryhodnéjsi nez reklama jako takova.

2.3.6 SniZeni cen sortimentu

Jedna Ctvrtina hlasti v marketingovém prazkumu v otdzce Cislo 6 byla pro sniZeni cenové
hladiny. Firma Petto prodava své zbozi za dost vysoké ceny, coz vyslo i v mém prizkumu, kde
jsem srovnavala ceny Petta a ostatnich prodejen v Liberci. Drazsi ceny uz pak méla pouze

prodejna Détsky Raj a za stejné ceny prodava také pouze jedna firma, jinak vSechny ostatni
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prodejny v Liberci maji ceny niz$i. Proto bych navrhla dvé mozné varianty a to jsou:
e vybrat si jiné dodavatele, ktefi maji ceny nizsi nez ti, od kterych nyni firma odebira.
Ovsem nastava zde otdzka, zda levnéjsi zbozi rovna se mén¢ kvalitni zbozi.

e druha moZznost by mohla byt snizeni obchodni marze
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3. ZAVER
V této praci byla predstavena firma Petto zabyvajici se prodejem détskych potieb. Cilem
mé bakalaiské prace bylo zmapovat konkuren¢ni prostiedi, stav prodeje kojeneckych potieb
v Liberci a zpracovat marketingovy prizkum v této oblasti trhu, kde na zéklad¢ zjisténych
informaci méla byt navrhnuta strategie vedouci k lepsi konkurenceschopnosti firmy Petto na

trhu.

Stav prodeje konkuren¢niho prostiedi jsem zmapovala pouze v Liberci, kde jsem
vyhledala 10 firem, které by mohly byt konkurenci prodejné Petto. Tyto firmy jsem piehledné
usptadala do tabulky, kde jsem porovnavala jejich ceny, sortiment, zpiisob dodani jako vyhodu a
misto, kde se nachazi. Z této tabulky vyslo najevo, Ze nejvétsi konkurence Pettu by mohla byt
firma Détsky raj, ktera se ovSem nachazi na okraji mésta a prodejna Kocarky Matous, ktera je

velice podobna Pettu, jak svym sortimentem a mistem prodeje, tak svymi cenami.

Na zaklad¢ marketingového vyzkumu byly zjistény jisté nedostatky, které ovsem muize
firma Petto jednoduSe napravit. Tento vyzkum po vyhodnoceni dopadl piesné tak, jak jsem
ocekavala. Lidé maji tuto firmu v podvédomi, avSak nemaji o ni dostatek informaci. Pouze o ni
zaslechli od pratel nebo na ni ve vétSinu piipadli narazili ndhodou. Ovsem ti lidé, ktefi tuto
prodejnu znaji, jsou se sortimentem, sluzbami a cenami spokojeni. Prizkum také potvrdil, ze je
prodejna malo propagovana. A jako nejlepsi zplisob propagace by vefejnost volila reklamu
Vv televizi, coZ je pro firmu zcela nemoZné vzhledem k jejich finan¢nim prosttedkiim. Déle by

pak lidé chtéli byt osloveni pomoci internetové reklamy, slevovych nabidek a ¢asopisa.

Z informaci zjiSténych v dotazniku, ale také podle stavu propagace firmy Petto, jsem
vychédzela pifi zpracovani krokii vedoucich k lepSi konkurenceschopnosti firmy. DuleZitou
slozkou, na které¢ by firma méla zapracovat, je predevSim public relation a podpora prodeje.
Snazila jsem se vypracovat vhodnou strategii, kterd by Pettu zajistila zvySeni prodejnosti zbozi a
dostani se do podvédomi Sir§itho okruhu lidi. Proto jsem jako vhodné kroky volila umisténi
reklamy na internetu nebo tisku a ¢asopisech, podporu prodeje bych zvysila pomoci letaku,

katalogti, reklamnich ptedmétii, darkovych kuponu ¢i slev.
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PRILOHA CISLO 1: INTERIER PRODEJNY PETTO
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PRILOHA CISLO 2: SORTIMENT FIRMY PETTO
Kocarky

Autosedacky
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PRILOHA CiSLO 3: CENIK POTISKU REKLAMNICH LETAKU

Uvedla jsem zde na ukazku cenik firmy inet print, ktery je velmi pfehledny. Ceny v tomto ceniku

jsou uvedeny véetné 20% DPH.

od od od

200ks 500ks 1000ks 0d2000ks 0d3000ks 0d5000ks 0d7000ks

provedeni desek

A4 - 1 BARVA, JEDNOSTRANNE * (Pantone ofset 1/0)

BEZ laminace 20.64 K¢ 12.12KE 9.36KE  7.44KC  6.74KE 6.30KE  5.97 K¢
LESKLA laminace 24.36 K¢ 15.18 KC 12.30 K¢ 10.26 K 9.38 KE 8.88 KC  8.49 K¢
MATNA laminace 25.14 K¢ 15.84 K& 12.96 K¢ 10.92 K¢ 10.04 K& 9.54 K¢  9.09 K¢

A4 - 2 BARVY, JEDNOSTRANNE* (Pantone ofset 2/0)

BEZ laminace 24.48 K¢ 13.80 K 10.32 K¢ 8.22KE 7.28KE  6.72KE  6.33 K¢
LESKLA laminace 28.20 K¢ 16.86 K¢ 13.32 K¢ 10.92KE 9.92KE 9.30KE 8.85 K¢
MATNA laminace 28.98 K¢ 17.52 K¢ 13.98 K¢ 11.58 K¢ 10.58 K¢ 9.96 K& 9.63 K¢

A4 - PLNOBAREVNE, JEDNOSTRANNE* (CMYK ofset 4/0)

BEZ laminace 27.84 K¢ 15.24 K 11.04 K¢ 8.46 KE 7.52KE  6.90KE  6.51 K¢
LESKLA laminace 31.44 K¢ 18.78 K¢ 13.80 K¢ 11.04 K¢ 10.10 K¢ 9.54 K& 9.08 K¢
MATNA laminace 32.40 K& 19.50 K¢ 14.46 K& 12.00 K¢ 10.88 K¢ 10.20 K& 9.74 K¢

A4 - PLNOBAREVNE, OBOUSTRANNE* (CMYK ofset 4/4)

BEZ laminace 39.54 K¢ 20.40 K¢ 13.68 KC 9.30 K¢ 8.84K¢ 7.92KE 7.35K¢
LESKLA laminace 45.12 K¢ 24.18 K¢ 16.74 K¢ 12,12 K¢ 11.36 K¢ 10.38 K¢ 9.81 K¢
MATNA laminace 46.02 K& 24.96 K¢ 17.46 K¢ 12.84 K& 12.02 K¢ 11.04 K¢ 10.41 K¢

A5 - JEDNOSTRANNE* (CMYK ofset 4/0)

BEZ laminace 32.52 K¢ 15.43 KE 9.99KE 6.21KE 5.44KE 4.76 KE  3.86 K¢
LESKLA laminace 34.21 K¢ 16.95 K¢ 11.48 KE 7.62KE 6.96 KE 6.25 KE 5.34 K¢
MATNA laminace 35.07 K& 17.84 K¢ 12.08 K¢ 8.23 K¢ 7.56KE 6.85KE  5.94 K¢
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PRILOHA CISLO 4: NAVRH REKLAMY V TISKU
inzertni tipy / DIETA

Inzerce 101018277

»

a

w.kawar.cz

Inzerce 101012576
Inzerce 101014220

Chcete zhubnout a udrzet si
péknou postavu?

Odpovéd najdete v nasem komplexnim centru,
specializovaném na hubnuti, formovani postavy a odstranéni
celulitidy pomoci téch nejmodernéjsich metod.

www.petto.cz
Vybirame pro Vs to nejkvalitnéjsi détské zbozi na
trhu. Srovnavame ceny s konkurenci tak, aby byl Vas
ndkup vyhodny. V nasem katalogu najdete détské
autosedacky, détské kocarky, détskeé postylky,
ohrddky pro déti, pfebalovaci pulty, hracky pro
miminka, batolata i pfedskoldky, détska elektrickd
vozitka, chavicky, krosnicky, koédrky pro panenky a
mnoho dal$ich produktid Eeskych a svétovych znadek
(Rémer, Kajtex, Milly Mally, Phil and Teds, Cybex,
Avent, Injusa, Reer, Baby Design, Concord, Nania,
Sanami ...) V nadi nabidce najdete i bazarové koédrky
o autosedacky .

www.medworldstudio.cz

65
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PRILOHA CISLO 5:DOTAZNIK

1. Nakupujete détské sekcei ?
a. Ano
b. Ne

2. Kam chodite nakupovat détské obleceni, hracky, kocarky ?
a. Kamenné obchody
b. Ndkupni strediska
C. Vystavy, veletrhy
d. Internetové obchody

e. Slevové (vyprodejové) akce

3. Jak casto nakupujete détské obleceni ?
a. Vicekrat za mésic
b. Jednou za mésic
c. Jednou za pul roku
d. Jednou za rok

€. Meéné nez jednou za rok

4. Znate prodejnu PETTO zabyvajici se prodejem détského obleceni, hracek a kocarkh?

a. Ano
b. Ne

5. Nakupujete détské obleceni a hracky u firmy PETTO?
a. Ano
b. Ne

6. Zdaji se Vam produkty od firmy PETTO drahé?
a. Ano, jsou drahé, proto ho nekupuji
b. Ano, jsou drahé, ale presto ho kupuji
C. Cena je primeérend

d. Ne, prijdou mi levné
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7. Jste spokojeni se zakaznickym servisem v prodejné¢ PETTO?
a. Ano, prodejci jsou mili a ochotni
b. Ne, prodejci jsou neochotni

c. Nesleduji to

1. Odkud znate prodejnu PETTO?
d. Narazil jsem na ni ndhodou
e. Od pratel
f.  Z medii
g. Zinternetu
h

Z novin a casopisii

2. Myslite si, Ze je prodejna PETTO dostate¢né propagovana?
a. Myslim, Ze ma co zlepSovat
b. Ano, podle mé je dostatecné propagovina

c. Ne, pokud vim, neni vitbec propagovana

8. Jakad moznost propagace by Vas nejvice zaujala?

a. Reklamav TV

b. Internetova reklama

C. Letaky, transparenty, billboardy
d. Slevové nabidky

e. Casopisy, katalogy

f.  Darkové kupony

9. Vase pohlavi ?

a. Zena
b. Muz
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10. Do jaké veékovée kategorie patiite?

a. 15-20
b. 20-25
c. 25-30
d. 30-35
e. 35-40

f. 41 avice
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