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Abstrakt

Ciel'om tejto prace je vypracovanie navrhu marketingového planu pre spolocnost’ ISSO,
s.r.0. V teoretickej Casti st spracované poznatky tykajuce sa marketingu a marketingovej
komunikacie. Druhé analyticka ¢ast’ obsahuje spracovanie sucasnej situacie podniku na
trhu. V posledne;j ¢asti navrhujem komplexny marketingovy plan, ktory dba na splnenie

zvolenych cielov.

Abstrakt

The main goal of this bachelor’s thesis is to prepare a draft marketing plan for ISSO, s.r.o.
In the theoretical part, knowledge about marketing, marketing communication is
processed. The second analytical part includes the processing of the current situation of
the company on the market. In the last part, | propose a comprehensive marketing plan
that takes care of the chosen goals.
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UVOD

Hlavnou témou a tlohou bakalarskej prace je vytvorenie marketingového planu pre firmu
ISSO, s. r. 0. Tato spolocnost’ sidli v meste Prievidza a zaobera sa predajom pocitacove;j
techniky. Ide 0 maloobchodnt predajiiu, ktora v§ak dokaze v malej miere zhotovovat’ aj

produkty vlastnej vyroby, pripadne vlastnej technickej apravy.

Cielom prace je v prvej faze ziskat' skusenosti a znalosti problematiky marketingu
a tvorby marketingového planu. V druhej Casti zanalyzovat marketingové postupy
spolo¢nosti v sti¢asnosti. V' zavereénej praktickej Casti bude pre spolo¢nost’ navrhnuta

vlastna trieda produktov a k nim prislusny marketingovy plan propagacie.

Tieto skuto¢nosti by mali firme pomdct’ v boji 0 zakaznika s jej konkurenciou na trhu
informa¢nych technolégii. Vytvorenie vlastnej rady produktov doda konkuren¢nu
vyhodu firme ISSO v prvom rade tym, Ze ponikne svojim klientom o niefo viac ako
konkurencia. Zaroven to ukaze, Ze spolocnost’ aj nad’alej drzi krok S najmodernejSimi
trendami sucasnej doby. VSetko za predpokladu rentabilnosti navrhnutého planu pre

ISSO.
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1 VYMEZENIE PROBLEMU, STANOVENIE CIELOV A
METOD

Tato bakalarska praca ma za ulohu ako prvé urcit’ a presne vymedzit' problematicka
oblast podniku v oblasti marketingu a propagacie. Dalej pokracuje nadefinovanim
realnych a presne urcenych cielov, ktoré sa zaroven pokusa naplnit, prostrednictvom
vopred ur¢enych metod. Poslednt Cast’ tvori zanalyzovanie vysledkov a urcenie, ¢i boli

dané ciele dosiahnuté.

1.1 Vymedzenie problému

Bakalarska praca je vypracovana na zaklade internych informacii firmy ISSO, s.r.o.,
ktora ma svoje sidlo situované v meste Prievidza na adrese Andreja Hlinku 40. Zalozena
bola v roku 1996. Na trhu pdsobi viac ako 20 rokov. To znamend, ze ide o podnik
zmnohymi skdsenostami a Sirokym portfoliom zakaznikov. Jej majitelom
a spoluzakladatel'om je Ing. Ivan Sykora, ktory poskytol moznost’ pristupu do firmy a dal
k dispozicii vSetky potrebné materialy a data k tomu, aby mohla byt’ tato bakalarska praca

V jeho spolo¢nosti uspesne zrealizovana.

Firma ma vo vlastnictve svoju kamennu predajiu sidliacu na prevadzkovej adrese
a zarovenl ma vo vlastnictve 5 internetovych stranok, z ktorych jedna je zamerana na
poskytovanie sluzieb zdkaznikom v oblasti internetového pripojenia a d’alSie Styri slazia
ako internetové obchody, kde predavaja prevazne vypocétovi a kancelarsku techniku, typu

laptopy, PC, mobily, tablety a prislusenstvo k tymto zariadeniam od externych vyrobcov.

Nakol'ko odbor, ktory studujem je ,,Ekonomika a Procesni Management,* a aby bola
naplnena hlavna myslienka tohto odboru, ktorou je prevazne zameranie sa na vyrobu, je
tato bakalarska praca orientovand na produkty vlastnej vyroby. A to prostrednictvom
spustenia uplne novej, do tej doby pre tuto spolo¢nost’ neprebadanej oblasti, stavbe
vlastnej exkluzivnej rady stavanych hernych pocitatov. Knej zaroven navrhnuté

marketingové komunikovanie a predstavenie novej rady zékaznikom spolo¢nosti.

Dévodom tohto vyberu je stiboj na trhu, na ktorom posobi firma ISSO. Spolo¢nosti to
pomoéze sa od svojej konkurencie niecim odliSit’ a ponuknut’ svojim zakaznikom viac.

Spolo¢nost’” chce tymto spdsobom navysit svoje trzby. AvsSak z nutnostou len
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minimélneho navysenia ndkladov. Z tohto dovodu sa nebude jednat’ o marketingovu
komunikaciu klasickymi formami marketingu, ale vyhradne o komunikéciu produktu
prostrednictvom  socidlnej siete. Takto bude naplnené zadanie spolo¢nosti
na minimalizaciu potrebnych nékladov a zarovenl to umozni predstavit novy produkt

ktory mé za ulohu navysit’ ziskovost’.
1.2 Stanovenie ciel’ov prace

Hlavnym ciel'om prace je, vypracovanie marketingovej komunikacie pre vlastnu radu

stavanych pocitacov.

Vedlajsie ciele:

e zostavenie novej produktovej rady stavanych pocitacov,
e ziskanie vstupnych dat pre analyzu,

e analyza dat,

1.3 Postup a prislu$né metody

Bakalarska praca zacina vyhladanim znalosti a informacii o danej marketingovej
problematike vo forme kniznych diel a internetovych ¢lankov. VSetky informdcie pre
bakalarsku pracu su Cerpané z externych zdrojov a maji uvedené zdroje na konci tejto
prace. Na zaklade tychto informacii je popisané, ¢o je marketingovy plan a st objasnené

postupy, ktoré sa pri iom mozu pouzivat’.

Druha cast’ je orientovana konkrétne na firmu I1SSO, s.r.0. a na jej situaciu. Mapuje
vonkajSie aj vnutorné prostredie, vV ktorom sa spolo¢nost’ nachadza. Toho je dosiahnuté
aplikovanim réznych tipov analyz pouzitych na redlnych datach. Vd’aka tymto analyzam
je mozné presne urcit’ v akom prostredi spolocnost’ prevadzkuje svoju podnikatel'ski
¢innost’. A tiez, aké su silné aj slabé stranky spolo¢nosti. Vd’aka nim spolo¢nost’ vie,
na ktoré oblasti sa ma predovSetkym zamerat’. Pre zhodnotenie vonkajSieho prostredia
pouzijem STEP analyzu. Dalou bude analyza trhu a konkurencie podl'a Porterovho
modelu piatich konkuren¢nych sil. Pre zistenie silnych a slabych stranok vnttorného
prostredia apre zistenie prilezitosti a hrozieb sohladom na vonkajSie prostredie
pouzijem SWOT analyzu. Na zaklade dotaznikového Setrenia a analyzy vysledkov

Setrenia bude zadefinovany beZny zékaznik.
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Tretia Cast’ je sustredend prioritne na vlastny produkt. Teda na vlastna radu hernych
stavanych pocitacov, ktoré firma bude sama vyrabat’. Pre tieto produkty bude zostaveny
marketingova komunikacia na ich propagaciu. Marketingova komunikacia nebude
zasahovat’ do oblasti klasickej$ich foriem marketingu. Zasahovat bude vyhradne do
z dovodu minimalizovania potrebnych investicii zo strany spolo¢nosti. Cely postup
bude komunikovany aj s majitelom firmy panom Ivanom Sykorom. Na konci celého
procesu sa nasledne rozhodne, ¢i dany produkt firma naozaj posunie na trh a rozsiri tym
svoje portfolio produktov a sluzieb zakaznikom. Do tej doby bude cela moja praca
posobit’ len v teoretickej rovine ako jeden z moznych projektov pre nasledné smerovanie

firmy.
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2 TEORETICKE VYCHODISKA PRACE

Tato Cast je zamerand na popisanie vSetkych teoretickych nalezitosti potrebnych

k Gspe$nému vypracovaniu marketingového planu pre obchodnt firmu ISSO, s.r.o.

2.1 Obchod

Obchod tvori prostrednika medzi vyrobcom a zdkaznikom. Je teda priamo zavisli
na situacii tychto dvoch subjektov. V d’alekej minulosti sa T'udia obisli bez obchodu.
Vzdy sami spotrebovali ¢o vytvorili pripadne si to medzi sebou vymenili. Neskor ako
zacal tento objem vymeny narastat’ vznikla potreba a priestor pre obchod ktory bude tato

vymenu produktov a sluzieb pokryvat’ (11).
2.2 Marketing

Marketing v sebe integruje vSetky Cinnosti, ktoré buduju silné vztahy so zdkaznikom
a ovplyviiuji celkovl stratégiu podniku a jeho postavenie na trhu. Sustredi sa na
predpredajné aktivity, zistovanie alebo vyvolavanie potrieb zékaznikov, a tym tiez

ovplyviiuje produktovu stratégiu firmy, vyvoj novych produktov a sluzieb a cenotvorbu
(9).
2.3 Marketingovy trh

Tradi¢ne bol trh fyzickym priestorom, kde sa kupujici a predavajici zhromazd'ovali za
ucelom nakupu a predaja produktov. Ekondémovia popisuju trh ako subor kupujtcich
a predavajucich, ktori uzatvaraju transakcie tykajuce sa urcitého vyrobku alebo vyrobnej

triedy (napriklad trh byvania alebo trh obilia).

Pat zakladnych trhov avzijomne sa spajajiice toky si zobrazené na obrazku 1.
Vyrobcovia vstupuju na trhy zdrojov (trh surovin, trh prace, penazny trh), tam nakupuja
a pretvaraju zdroje na produkty a sluzby, ktoré potom predavaja prostrednikom, a ti ich
predavaju koncovym spotrebitelom. Spotrebitelia predavaji svoju pracu a dostavajii
za fiu peniaze, ktorymi platia za produkty a sluzby. Vlada vybera dane, za ktoré kupuje
produkty na trhu zdrojov, vyrobcov a prostrednikov, atie nasledne pouziva

k poskytovaniu verejnych sluzieb. Ekonomika kazdého $tatu, rovnako ako globalna
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ekonomika sa sklada z rady vzajomne sa prelinajicich trhov previazanych procesmi

zmeny (1).
.'J'Ll'i;’ Zdroje
: trhy
FJ!,‘I'» e zdroia penize
dané, sluzby
zboii penize
sluzby,
penize | __dané
trhy vyrobcd vladni trhy spotfebni
L ‘ trhy
dané, zbo?i 1 sluzby
sluzby, dané,
penize zboZi
penize ) 7 penize
) o A trhy
zboii a sluzby prostfednikd zbo?i a sluzby

Obrazok 1 Struktiira tokov v trznej ekonomike (12)

2.4 Marketingovy plan

Podla knihy Moderni marketing je jednou zo zasadnych uloh kazdého podniku
vytvorenie takzvaného marketingového planu. V rdmci ich strategickych planov by mali
existovat’ marketingové plany jednotlivych jednotiek, produktov ¢i znaciek. Hlavné
sucasti, ktoré by mal obsahovat’ dobry marketingovy plan s obsiahnuté v nasledujtce;j

tabul’ke (2).

Tabu/ka 1 Casti marketingového planu (Vlastné spracovanie podla (2))

Cast’ Uéel

Executive summary | Pontika struény prehl’ad planu pre podnikové vedenie.

Stucasna Marketingovy audit, ktory pripravuje podklady tykajuce sa

marketingova situacia | trhu, produktu, konkurencie a distribtcie.

SWOT Analyza Urcuje hlavné silné a slabé stranky spolo¢nosti, a tiez hlavné

prileZitosti a hrozby, ktorym musi produkt celit’.
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Ciele a problémy Stanovuje ciele spolocnosti v oblasti trzieb, trzného podielu
azisku aidentifikuje problémy, ktoré budd mat na

dosiahnutie tychto ciel'ov vplyv.

Marketingové Predpoklada Siroky marketingovy pristup, ktory bude pouzity

stratégie k dosiahnutiu ciel’'u planu.

Programy a ¢innosti | Urcuju, €o sa bude robit, kto to urobi, kedy sa to spravi

a kol’ko to bude stat’.

Rozpocty Ocakavany vykaz ziskov a strat vychadzajtci

Z predpokladanych financnych vysledkov planu.

Kontrolné Zaist'uju sledovanie postupu plnenia planu.

mechanizmy

2.4.1 Executive summary

Executive summary, alebo inak povedané Manazérske zhrnutie zahihia kl'ic¢ové body
marketingového planu tak, aby sa vedenie firmy dokazalo rychlo zorientovat, ¢o mé byt’
dosiahnuté a ako. Jedna sa teda o akysi vyber, ktorého dizka by nemala prekroéit’ jednu

stranu (3).

2.4.2 Sucasna marketingova situacia

Ide v podstate 0 situa¢nt analyzu, ktora zhifia najdolezitejsie informéacie o ciel'ovom trhu,
na ktorom zéklade nasledne marketéri vytvaraji marketingovu stratégiu. Prakticky ide
0 popis stcasného stavu a trendov v marketingovom mikroprostredi a makroprostredi.

Stcastou analyzy je aj zhodnotenie aktualnej pozicie prisluSnej znacky na danom trhu.

Tato situacnd analyza sa nezaobide bez marketingového vyskumu. S pomocou
marketingového vyskumu mozu marketéri napriklad odhadovat’, aky je aktualny image
ich znacky, aky je image konkurenénych znaciek, ¢i ako sa vyvija dopyt na ich cielovom
trhu.

Zavery tejto analyzy su Casto prezentované v podobe takzvanej SWOT analyzy. Tento
nastroj umoznuje prehl’adne usporiadat’ najddlezitejSie faktory, ktoré je potrebné vziat

do uvahy pri priprave marketingovej stratégie (3).
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2.4.3 SWOT Analyza

Ide 0 analyzu silnych a slabych stranok, prilezitosti a hrozieb. Sklada sa z dvoch ¢asti,

dvoch podanalyz. Ide o analyzu SW a 0 analyzu OT.

Idealne je zacat’ analyzou OT. Ide o analyzu prilezitosti a hrozieb, tie mézu pochadzat’
z vonkajSieho prostredia, a to bud =z makroprostredia, ale aj z mikroprostredia.
Makroprostredie ovplyviuju faktory politického, pravneho, ekonomického, ¢i napriklad

technologického tipu.

Mikroprostredie tvoria predovsetkym zékaznici, dodévatelia, odberatelia a d’alSie faktory

priamo naviazané na podnik.

SW analyza sa zaoberd predovSetkym skimanim vnutorného prostredia spolocnosti.

Mozu don spadat’ napriklad ciele, procesy, organizacna Struktura, ¢i firemna kulttra (4).

SWOT- Interni analyza
analyza Silné stranky Slabé stranky
E
x .
t \S/tO-.‘S‘trat?g;]e: tod. kiers W-O-Strategre:
e Prilezitosti ' ?OWC Bt ; ererFJu Odstranéni slabin pro vznik
: vhodné pro rozvo) silnych stranek naviich piis2itostl
4 spoleénosti (projektu). :
i
a
n T o
a S-T-Strategie: W T.St(ateg:.ej. > P
NS - Vyvo) strateqii, diky nimZ je
{ Hrozby PouZiti silnych stranek pro 2t ; i
? moZné omezit hrozby, ohroZujici
y zamezeni hrozeb. 2 SN
nase slabé stranky.
z
a

Obrazok 2 SWOT analyza (13)

2.4.4 Ciele a problémy

Pre efektivny marketingovy plan st vel'mi dolezitym aspektom spravne urcené ciele,

ktoré chceme naplnit’. Tymito ciel'mi mdézu byt’ napriklad:
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e ZvySenie predaja

e ZvySenie povedomia o znacke

e Ovplyvnenie postoja ku znacke

e Zvysenie lojality ku znacke

e Stimulécia spravania smerujiiceho k predaji
e Budovanie trhu (5).

2.4.5 Programy a ¢innosti

Programové ¢innosti nam odpovedaju na niekolko zakladnych otazok potrebnych pre

vypracovanie marketingového planu. Hlavnymi otdzkami su:
e Aké ¢innosti sa budu vykonavat'.
e Kto bude dané Cinnosti realizovat’.
e Kedy sa budi vykonavat'.
e Kolko penazi to bude vSetko stat’ (2).

2.4.6 Rozpocty

Ide 0 zdroje uréené na na$ marketingovy plan a 0ich efektivne vyuzitie. Meranie
anésledné hodnotenie efektivity a ispesnosti jednotlivych pouzitych marketingovych
nastrojov je kl'aicové pre efektivne urcenie alokacii marketingového rozpoctu. Na tento

ucel sa mo6zu pouzit’ rozne metody:

e Margindlna analyza: Financovanie komunikicie Sso zdkaznikmi do tej doby

pokym je to rentabilné, a teda ekonomicky vyhodné.
e [ubovolna alokacia: Ide o Cisto subjektivny spdsob alokacie zdrojov.

e Podielova: Je to alokacia uréena na zaklade nejakého vopred vybraného

ukazovatel'a, napriklad v podobe devizovych prijmov.

e Podla konkurencie: Inak nazyvana aj benchmarkingova metoda.

18



e Podla cielov auloh: Jej princip spociva v prvotnom urceni cielov a rozdeleni
finan¢nych zdrojov na zéklade ich priorit a narocnosti na ich dosiahnutie. Tato

metoda si vSak vyzaduje analyzu a planovanie (7).
2.4.7 Kontrolné mechanizmy

V principe ide o realizaciu zaverecného zhodnotenia naplnenia nasich ciel'ov v oblasti
Casového dodrzania planu, oblasti rozpoctovej zodpovednosti a neprekrocenia vopred
schvaleného finan¢né baliku ur¢eného na marketingovy plan a d’alsich moznych ciel'ov

marketingového planu (7).
2.5 Marketingova komunikacia

Pouzitie vhodnej marketingovej komunikacie je kritickym prvkom obchodného tuspechu.
Vyber efektivnej komunikécie si vyzaduje poznanie toho, aké alternativne marketingové
komunikacie existuju a pochopenie toho, ako funguji v réznych environmentalnych

a organizacnych podmienkach (8).

Uspesna marketingova komunikécia znamena spravne riadenie vSetkych prvkov v ramci

marketingového planu (9).
2.6 Hrozba substituénych vyrobkov

Segment sa stdva nezaujimavym v pripade, Ze vyrobok mé niekol’ko skuto¢nych alebo
potencialnych substititov. Vplyv je hlavne na vysku ceny a celkové zisky spolo¢nosti.
Pokrok technoldgie v tychto odvetviach ma vacsinou za nasledok prepad ceny a zisku

(10).
2.7 Hrozba rasticeho vplyvu zakaznikov

Maloobchodny giganti ovplyvituju atraktivitu trhu v pripade, Ze disponuji velkou
vyjednavacou silou, ktorej sa tazko konkuruje. V tomto pripade sa segment stava malo
atraktivny a vyjednavajuca sila kupujacich narasta. Tento trend vznika, ked’ su naklady
na zmenu dodavatel’a nizke alebo v pripade, ked’ su zakaznici citlivi na zmenu ceny.
Predavajuci sa chrani tym, Ze sa upina na moznu zmenu dodavatel’a. Najlepsia ochrana je

dobra ponuka, ktorej trh nebude schopny odolat’ (10).
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2.8 Marketingovy mix 7P

e product — vyrobok,

e price —cena,

e promotion — komunikécia,

e place — distribtcia

e process — proces

e people —T'udia

e physical environment - fyzické prostredie

Jedna sa nesporne o jeden z najdolezitejSich nastrojov marketingového mixu. Podniky ho
najcastejsie vyuzivaju k dosiahnutiu svojich vytycenych marketingovych ciel'ov, ktoré sa
zostavuji na zaklade moznosti spolo¢nosti. Marketingovy mix obsahuje vSetko
podstatné, s ¢im spolo¢nost’ vstupuje na trh, hlavne zakaznici a celkovo vsetko, ¢o
rozhoduje o ich uspechu na danom trhu. Pri jeho zostavovani je kladeny déraz na
respektovanie jednotlivych prvkov tak, aby boli v nalezitom pomere s ohl'adom na
cielovych zakaznikov. Kazdy jednotlivy nastroj pod danym P predstavuje niekolko

¢innosti dolezitych pre spravne zostavenie marketingového mixu spolocnosti (1).

2.9 4C z pohladu hodnot

e customer value —hodnota produktu pre zakaznika
e customer costs — naklady na kupu vyrobku a na jeho pouZivanie
e convenience — dostupnost’ rieseni, pohodlie

e communication - obojstranna komunikacia

4C je skratka pre styri zlozky marketingového mixu podl'a Phillipa Kotlera. Ten upravil
klasicky model 4P ktory bol spracovany z pozicie predavajuceho, a zacal sa sustredit’ na
pohlad z pozicie kupujuceho. Tym vystihuje aké hodnoty st dolezité pre samotného

zakaznika, pri realizacii jeho kupy (28).
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3 ANALYZA SUCASNEHO STAVU

Druha kapitola sa bliz§ie zaobera sucasnym stavom Vv spolo¢nosti. Podrobne ho
charakterizuje. Aplikaciou STEP a SWOT analyz zadefinuje vnutorné a vonkajSie
prostredie, v ktorom sa nachadza. Prostrednictvom dotaznikového Setrenia nasledne

zadefinuje typického zdkaznika, pre ktorého bude urceny marketingovy plan.

3.1 Charakteristika spolocnosti

Spolo¢nost’ ISSO, s.r.0. je relativne mala spolo¢nost’. V stcasnosti ma menej ako desat’
zamestnancov. Pri takom malom objeme pracovnej sily sa majitel' rozhodol, Ze je
nadbyto¢né mat’ SirSie rozvetvenu organizac¢nu Struktiru. Rozhodol sa, Ze idealna bude
aplikacia modelu, v ktorom budu vsetci zodpovedni priamo jemu ako majitelovi firmy.
Dal3im znakom podobnych malych firiem, ktory plati aj pre ISSO je, Ze aj ked’ ma kazdy
presne zadefinovanu svoju prioritnii pracovnu oblast’ a pracovnu napln, ktorej sa venuje
vacsiu Cast’ svojho pracovného vytazenia, zaroven musia byt zamestnanci dostato¢né
flexibilni a vediet’ sa navzajom zastapit. Nakol'ko je v podstate na kazdom pracovnom
poste len jeden Clovek. Preto, ked’ napriklad obchodnik, predavac, technik, ¢i skladnik
ochorie, ide na dovolenku, alebo z inych dovodov nedokaze aktualne vykonavat’ svoje
zmluvne stanovené pracovné naleZzitosti, musi ho vzdy zasthpit’ niekto, pre koho dana

pracovna ¢innost’ nie je hlavnou pracovnou oblast’'ou.

Nizka zamestnaneckd zakladia je pravdepodobne aj dovodom absencie postu
marketingového Specialistu. Toto je jeden z kI'i¢ovych aspektov, ktoré mali znacny vplyv
na tvorbu bakalarskej prace. Ztohto dovodu bola vsSetka komunikaciu ohladne
marketingu a marketingového prieskumu smerovana vyhradne na pana Sykoru. Ten, aj

napriek jeho pracovnej vytazenosti vzdy poskytol spatnli vizbu.
Stru¢na charakteristika spolo¢nosti ISSO, s.r.o.

Tabulka 2 Charakteristika spolocnosti (Vlastné spracovanie podla (27))

Nazov ISSO, s.r.o.

Pravna forma Spolo¢nost s ruéenim obmedzenym
Den zépisu: do obchodné registra SR 35173

Spolocnik Ing. Ivan Sykora
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IO 36001015

Konatel Ing. Ivan Sykora
Zakladné imanie 9 960 EUR (Splatena celd suma)
Adresa Andreja Hlinku 40 Prievidza 971 01
Pocet zamestnancov 8

3.2 Charakteristika prostredia STEP analyzou

Makroekonomické vonkajsie prostredie bolo skimané pomocou STEP analyzy, ktora

zachytava Socidlne, Technické, Ekonomické a Politické faktory prostredia.

3.2.1 Socialne faktory

Spolo¢nost’ sa nachadza v meste Prievidza v Tren¢ianskom samospravnom kraji.
Prievidza je 11. najvécSie mesto na Slovensku. V roku 2017 mala 46 408 obyvatelov.
V roku 2001 to vSak bolo 53 097 obyvatel'ov, ¢o je tbytok o priblizne 12,6 % (16).

Ubytok je sposobeny hlavne absenciou vysokych $kol. V meste sa nachadza len
jedna. Aviak aj v pripade tejto vysokej $koly ide 0 detasované pracovisko Zilinskej
univerzity. Tento fakt ntti vSetkych mladych I'udi, ktori dokoncia strednti Skolu a chct
pokracovat’ v §tudiu aj d’alej, aby sa prestahovali do iného mesta. Toto je jeden

z hlavnych problémov mesta Prievidza.

Dalsi vyznamny faktor je regiondlny. Mesto sa nachidza v regione Horna Nitra. Tento
region bol vzdy znamy hlavne banickym priemyslom. Este aj dnes je velké mnozstvo
obyvatelov priamo zamestnanych v baniach alebo v podnikoch, ktoré s banskym
zavodom spolupracuju. No Vv poslednych rokoch zacal tento sektor pomaly zanikat
a zacalo sa vo velkom diskutovat’ o zruseni Statnych dotécii pre tito sitkromnu banicku
spolo¢nost’. Pochopitelne to vSak ma zaroven neblahy dopad na region a hlavne
na najvacsie okresné mesto v tomto regione, a teda na Prievidzu. Tej sa dlhé roky nedarilo
najst’ adekvatnu ndhradu za bansky priemysel ajej priemyselny park bol dlhé roky
prazdnym miestom. Ciastoéne zmenit’ sa to podarilo az nedavno. V meste postavil svoju
prva vyrobnll priemyselnti halu velky subdodévatel'sky koncern pre automobilovy
priemysel z Nemecka. Firma aktualne stavia druht halu a planuje sa aj na d’alej rozrastat’.

Ide o ziadany pozitivny impulz pre budicnost’ regionu a mesta.
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Plusy:

+ 11. najvacsie mesto
+ Novy investor v regione

+ Okresné mesto

Minusy:

— Ubytok obyvatelov v poslednom obdobi

— Velka zavislost’ na banskom priemysle

3.2.2 Technické faktory

Technologie v oblasti PC, vypoctovej techniky a celkovo IT sveta sa menia neuveritel'ne
rychlo. Je ve'mi naro¢né pre vsetkych vyrobcov, subdodavatel'ov, distributorov, ale aj
predajcov, aby sa stihli prisposobit’ rychlo sa meniacim trendom v tejto oblasti. Doslova
kazdy deii sa objavia menej ¢i viac inovativne a prevratné novinky, ktoré¢ mézu celkom
zamieSat’ postavenie znaciek na trhu. Vyrobné spolo¢nosti investuju ohromné finanéné
zdroje a usilie na to, aby si udrzali svoje technické know-how a vyhodu nad svojou
konkurenciou. Rovnako tak distributori musia pruzne reagovat’ na dopyt zakaznikov
a neustale tomu adekvatne prisposobovat’ ponuku. Tl zase musia spravne marketingovo
komunikovat’ nielen samotny vyrobcovia, ale rovnako tak aj jednotlivi predajcovia, ku
ktorym sa zarad’'uje aj firma ISSO. Ciel'om je, aby potencialni zakaznici, ktori o dany
tovar maji zaujem, kupili tento tovar prave u nich. Musia sledovat’, 0 ktoré produkty je

v dany moment najvacsi zaujem a pohotovo na to zareagovat'.

Co sa tyka konkrétne odvetvia stavanych poéitatov, ktoré je hlavnou oblastou
bakalarskej prace, ta nie je vtomto smere ziadnou vynimkou. Doslova kazdy rok
a niekedy aj viackrat v ramci jedného roka pridu vyrobcovia poc¢itatovych komponentov
s novinkami. Moze ist’ 0 upravu a zlepsenie ich stavajtcich typov zariadeni. Moze ist
dokonca o predstavenie uplne novych rad, ktoré su skoro vzdy dvakrat rychlejsie, vacsie,
¢i TlahSie ako ich predchodcovia. Prave to robi z pocitatového odvetia jedno
z najdynamickejsich a najnaro¢nej$ich na udrzanie si staleho zakaznika. Zaroven ale ide
0 jedno z najperspektivnejsich odvetvi na svete. Tento fakt vSak pochopitelne este viac

zvySuje konkurenciu v tomto odvetvi.
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Plusy:

+ Nové technologické trendy

+ Atraktivne produkty pre zdkaznikov

Minusy:

— Nutnost neustalej obmeny ponuky

Neutralne:

o Dynamické prostredie

3.2.3 Ekonomické faktory

Ekonomické faktory Slovenskej republiky za skonceny rok 2018 vyzerali velmi
povzbudivo. Slovenskd ekonomika v poslednom roku pokracovala v nastipenom
rastovom trende z predosSlych rokov. Priali tomu tak externé, ako aj domace vplyvy.
Jednym z pozitivnych prekvapeni je rast ekonomiky. Zaciatkom roka 2018 by len
malokto tipoval, ze rast SR sa bude blizit’ az k 4.5 % (po zapocitani odhadu rastu v 4Q
2018). Odhady sa pohybovali tesne pod 4 %, ¢o by uz aj tak bol pozitivny vysledok. Ak sa
toto &islo potvrdi, je vysoko pravdepodobné, ze v EU budeme v ramci prvej desiatky v
rychlosti rastu HDP. S vysokou davkou istoty sa vSak d4 povedat’, ze k rastu slovenske;j
ekonomiky prispela primarne spotreba domécnosti a investicie. MenSou mierou prispeli

ku kladnému vysledku taktiez exporty, ktoré rastom prevysili objem importov (19).
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Graf 1 Rast HDP v EU (Viastné Spracovanie podla (19))

Rast HDP bol vel'mi pozitivny, ale eSte dolezitejSi ukazovatel’ s este lepSim vysledkom je
hlavne vyska miezd obcanov. Ich rast sa v roku 2018 priblizi k 6,5 % medziro¢ne. Takyto
nominalny rast sa neobjavil od roku 2008, a preto dne$né tempo rastu miezd mdze
pripominat’ predkrizové casy. Samotnd vyska priemernej mzdy ich vSak uz urcite
pripominat’ nebude. V roku 2018 priemerna mzda prvykrat prevysi troven 1 000 EUR,
¢o od roku 2008 predstavuje 40 % kumulativny narast nominalnej priemernej mzdy na

Slovensku. Priemerna mzda by sa vyS$plhala v korunovom vyjadreni nad 30 000 Sk (19).
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Vyvoj priemernej mzdy v SR

1200 8,0%
o, -
¥ 1000 7,0% 3
. - 6,0% 3
B 800 . 3
E 5.0% 3
E 600 4,0% ;
a el
g 400 - 30% B
= 2,0% <
L 200
- sledované roky - 1,0%
0 0,0%
S — ™ M = W W k= @ &4
O 0O O O B O oo B B o
o I = I I = [T T =T [ < (R = [ T I - |
—v EUR rir, %

Zdroj: S0 SR, Tatra banka RESEARCH
Graf 2 Vyvoj priemernej mzdy (19)

Co sa tyka makroekonomickych ukazovatel'ou, je na tom Slovensky trh aj vzhl'adom na
svoju velkost pomerne dobre. Je videt, ze v aktualnom cCase ide o pomerne solidne

stabilnt ekonomku.

Tabulka 3Vyvoj ekonomiky Slovenska za roky 2016-2018 a odhad na roky 2019-2020 (19)

Ekonomika SR 2016 2017 2018e 2019f 2020f
HDP, redlne ceny, % r'r KN 3.2 4.4 4.0 28
HDP, nominéine vmid. EUR 81.2 84.9 90.4 96.1 100.3
Spotreba domacnostl, real. ceny, % n'r 29 3.5 3.0 3.5 25
Imesticie, redl. ceny, % nr -9.4 34 6.0 20 1.0
Priemyselna produkcia, % rir ar 3.0 20 35 1.5
Zamestnanost, ESA' % rlr 24 20 20 1.2 0.6
Mezamestnanost, VAP 52, % a7 8.1 6.5 55 5.4
Nominalne mzdy, % rr 33 4.6 6.5 7.0 4.5
Inflidcia, priemer, % rr -0.5 1.3 2.6 2.8 2.0
Infliicia, koniec obdobia, % rir 0.2 1.9 25 26 2.0
Ceny priemyselnych wrobcov, % nr 4.3 1.9 3.0 3.0 2.0
Deficit verejnych financil, % HDP -2.2 0.8 -0.6 0.0 0.0
Verejny dlh, % HDP 51.8 50.9 48.7 47.3 46.1

") na zéklade podnikowch Statistik
?) wberowe zistovanie pracownych sil

Trh pocitatov bol v poslednych rokoch skor v ipadku, ale ako ukazuje prieskum trhu
Americkych spolo¢nosti IDC a Gartner, po Siestich rokoch sa tento neblahy trend zmenil

a trh pocitacov sa znova zacina preberat’ (17).

Spoloc¢nosti IDC a Gartner, venujtce sa prieskumom trhu, sa zhodli na tom, Ze v druhom

Stvrtroku 2018 predaje osobnych pocitacov po Siestich rokoch po prvykrat medzirocne
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vzrastli. IDC hlasi narast o 2,7 %, zatial' ¢o Gartner zaznamenal skromnejsi rast o 1,4 %.
IDC uz v minulom roku oznamil, ze trh sa zacal vyrovnavat’ a mozno predpokladat’ jeho

potencialny narast. Rozdiely v ¢islach IDC a Gartner sposobuje ich odlisna metodika (17).

IDC zohladiiuje chromebooky, ale vyluCuje tablety s Windows vratane zariadeni
s odnimatel'nou kladvesnicou, ako je Surface Pro. Gartner zasa zapocitava ako pocitace aj
tablety s Windows, ale vylucuje chromebooky alebo tablety, ktoré nie si zalozené na
syst¢tme Windows. Kazdopadne ide o prvy medziro¢ny nérast dodavok PC od prvého

Stvrtroka 2012 (17).

Ciastoéne sa o rast postarali po¢itade s operaénym systémom Windows 10. Podl'a IDC
rastu pomaha najmé obnovovaci cyklus PC v podnikoch pri¢om dopyt bude slabnut o dva

roky, ked” prechod na Windows 10 prekona vrchol (17).

V poslednom Stvrtroku sa zvysili dodavky PC od vyrobcov ako HP, Lenovo, Dell, Apple
a Acer, zatial' co dodavky konkurentov stale klesaju. To naznacuje, ze pét najlepsich
vyrobcov bude aj nad’alej dominovat’ na trhu a predaje pocitatov sa po rokoch poklesu
stabilizuju (17).

Tabulka 4 Zmena doddavok PC medzi 2Q 2017 a 2Q 2018 (Vlastné spracovanie podla (18))

> , plokk:] 2Q18 trhovy 2Q17 2018/2Q17
dodavky podiel dodavky rast

1. HP Inc 14 864 S 24 % 13812$ 23 % 7,60 %

2. Lenovo 13755 S 22 % 12362 $ 20 % 11,30 %

3. Dell Inc 112555$ 18 % 10329$ 17 % 9,00 %

4. Apple 43085 7% 4303$ 7% 0,10 %

5. Acer Group 41975S 7% 41445 7% 1,30 %

Ostatny 13890 $ 22 % 15674 $ 26 % -11,40 %
" spols | 622695 | 100% | coc2as | 100% | 270% |
Plusy:

+ Rast priemernej mzdy
+ Rast HDP

+ Rast predaja pocitaov vo svete
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Minusy:

— Znizenie spotreby domacnosti

Neutralne:

o Relativne stabilna inflacie v poslednom obdobi

3.2.4 Politické faktory

Zasadnu vyznamnost’ pre vSetky podnikatel'ské jednotky pri formulovani jej stratégie
maju faktory politickej stability a politické orientovanie krajiny, v ktorej spolo¢nost’
podnikd. Politické faktory definuji pravne podmienky a reguluju podnikatel'ské
prostredie. Politicko-legislativne prostredie vytvara legislativny a podporny ramec pre
podnikatel'ské aktivity. Svojimi zasahmi sa pokuSa regulovat zahrani¢no-obchodné
vzt'ahy, danovu politiku, protimonopolnu politiku a iné. Politicka situdcia na Slovensku
je dlhodobo relativne stabilna. Pri moci je od roku 2006 az do dnes najsilnejsia strana
Smer SD. Jedind vynimka nastala v obdobi 2010-2012, kedy volby do néarodného

parlamentu vyhrala pravicova koalicia.

Pozitivnou strankou tejto stability pre podnikatel'ské prostredie je napriklad velka
stabilita v oblasti dane z pridanej hodnoty. Ta bola od roku 2004 na trovni 19 %.
Od pociatku roku 2011 ju vSak bola nitena pravicova vlada docasne zdvihntt’ na Groven
z roku 2003, ateda o0 jeden percentudlny bod na hodnotu 20 %. Malo to byt docasné
rieSenie v ramci Setriacich opatreni vlady, ktorymi chcela zniZit' dlh Slovenska. Cielom
vlady bolo priblizne v roku 2013 vratit’ vysku dane na povodnu uroven 19 %. Stat’ sa tak
malo po tom, ako dlh verejnych financii klesne pod troven 3 % k HDP. V case prijatia
tohto opatrenia bol deficit verejnych financii Slovenskej republiky k HDP krajiny na
urovni az skoro 8 %. Dnes uz je Slovensko blizky vyrovnanému rozpoctu, avSak vyska
DPH ostala na zvySenej urovni 20 %. M4 to za nasledok predc¢asny koniec pravicovej
vlady a navrat k moci socialnej strany Smer SD. T4 sa po vyhranych vol'bach v roku 2012
rozhodla, ze zvySenti hodnotu DPH uz nebude menit’ a ponecha ju na hodnote 20 %. Aj
napriek tomuto kroku je stabilita vysky DPH relativne vysoka a ani v blizkej dobe sa

neplanujt ziadne zmeny v tejto oblasti (21).

28



Co sa tyka vysky dane z prijmu pravnickych osob, tam uz na Slovensku aZ taka stabilita
v porovnani z DPH nevladne. Vyska dane z prijmov pravnickych osdb sa od pociatku
nového tisicroc¢ia menila hned’ niekol’kokrat. Zacala na pomerne vysokej urovni 29 %.
To platilo v roku 2000 a vydrzala tak len dva roky. V roku 2002 sa na dva roky znizila na
25 %, teda sa znizila o 4 %. Najvicsie zniZenia vSak nastalo az v oku 2004. Este v roku
2004 pravicova vlada dvojnasobného premiéra Mikuldsa Dzurindu zaviedla na Slovensku
rovnu dat’ 19 %. Islo 0 velky pravicovy krok, ktory zjednotil vysku sadzby dani tak pre
fyzické, ako aj pre pravnické osoby ato bez ohladu na vySku prijmov. Vyska dane
z prijmu pravnickych o0sob tak klesla o celych 6 %. Bol to najvacsi pokles a zaroven aj
obdobie najvacsej stability v oblasti dane z prijmu ako pravnickych, tak aj fyzicky osob.
Ich vysku nezmenila ani prva l'avicova vlada v roku 2006, ani d’al$ia pravicova v roku
2010. Ku zmene prislo az po celych deviatich rokoch v roku 2013, kedy sa k moci vratila
Smer SD, vtedy dokonca prvykrat v historii ako jednofarebna vlada jednej najsilnejsej
strany. V tom momente prislo z dovodu nutnosti navysenia Statnych prijmov k zvySeniu
dane z prijmu pravnickych osob o celé 4 % na hodnotu 23 %. Po roku sa znizila o jeden
percentualny bod na 22 % a o d’alsie dva roky v roku 2017 na hodnotu 21 %. Ta plati
dodnes (20).

Dal§im délezitym aspektom je menova stabilita.

Vlada SR schvdlila 16. jila 2003 Stratégiu prijatia eura v SR vypracovant spolocne NBS
a Ministerstvom financii SR. V spolocnom vyhlaseni vldda a NBS konStatovali,
ze vyhody zo zavedenia eura na Slovensku jasne prevazuji nad nevyhodami, takze
Slovensko by malo do eurozény vstupit’ ¢o najskor — hned’, ako bude udrzatel'ne schopné

plnit’ maastrichtské kritéria, ktoré st podmienkou na vstup do eurozony (22).

Toto nariadenie uspesne vstlpilo do platnosti od 1. janudra 2009. Od tohto dna sa stalo
Euro oficidlnym platidlom Slovenskej republiky. Vd’aka tomuto kroku sa zvysila stabilita
meny voc¢i okolitym ekonomikdm. Je to dolezity krok hlavne pre malu a otvorenu
ekonomiku, aka ma Slovensko, a hlavne je to vel'mi dolezity krok pre segment, v ktorom
sa firma ISSO nachadza. Hlavnym aspektom je, Ze jej ceny a zisky zaleZia hlavne na tom,
za aké ceny dokaze svoje produkty nakupit’. Vsetky sa totiz vyrabaji v zahranici a takmer
vSetky mimo EU. Hlavne kvdli tomuto faktu by bola spolo¢nost’ vel'mi zranitel'na, ak by

napriklad stara Slovenska koruna oslabila voc¢i dolaru, euru alebo inej svetovej mene,
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za ktort jej distributori dodavaju tovar. Euro je vSak silna a stabilna mena, ktora tato
hrozbu znizuje. Vd’aka tomu, Ze sa kurz nemeni tak ¢asto a tak rapidne ako v minulosti
s Korunou, teraz dokaze firma ovela lepSie planovat’ a navrhovat’ svoju kiipnopredajnu
stratégiu. Znacna Cast ich distributorov sidli napriklad v Pol’'sku, ktoré euro este neprialo,
ale nakol’ko je euro silnejSie nez lokalny zloty, vSetky faktary st vedené v eurach, preto
sa zisky na Pol'skej strane v prepocte na lokalnu menu mézu kazdy mesiac menit,

ale ISSO sa s eurom méze spolahnit’ na stabilitu.
Plusy:

+ Stabilna vyska HDP

+ Menova stabilita

Minusy:

— Castejsie zmeny dane z prijmu

Neutralne:

o Relativna politicka stabilita

3.3 Analyza trhu

Trh's predajom pocitatovych produktov, vypoctovej techniky a celkovo IT techniky je na
Slovensku ako aj inde vo svete vel'mi popularny a roz§ireny. To je na jednu stranu vel'ka
vyhoda, pretoze tieto tovary a produkty bezny spotrebitel’ velmi dobre pozna, a teda
predajca ma ulahCené, Ze nemusi zakaznikov oboznamovat SO Samou podstatou

produktu.

Dalou vyhodou participacie na tomto trhu je velky zaujem spotrebitelov o dané
produkty. Je to spdsobené pravdepodobne prevazne tym, ako vel'mi sa za poslednych
20 rokov elektronika stala sucast'ou bezného Zivota dnesnej uz digitalnej spolo¢nosti. Pre
bezného cloveka — zdkaznika je tazko predstavit si ¢o 1 len den bez vyuZitia
elektronického pomocnika. Pocitace, telefony, tablety, ¢i iné zariadenia st beznou
sucastou ako stikromného Zivota, tak toho profesiondlneho. Velké mnoZstvo profesii

uz nemozno vykonavat’ bez pouZitia digitalnych a vypoctovych technolédgii. Vdaka tomu
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zakaznici maju relativne dobry prehl'ad toho, ktoré produkty chct a potrebuju k svojmu

zivotu.

Inym znakom tohto odvetvia a jeho vel'kou vyhodou pre spolo¢nosti na ilom pdsobiace
je neuveritene rychly vyvoj. Prakticky kazdy rok, aniekedy aj castejSie, vyrobné
spolocnosti prezentuju produkty, ktoré st bud’ vel'mi vel'kym vylepsenim ich stavajucich
zariadeni, ¢i dokonca uplne novy typ vyrobku, ktory moze zmenit' cely trh. Najlepsi
prikladom v dnesSnej dobe st smartphony, teda chytré telefony. Velké percento
zékaznikov je ochotné ich menit’ doslova kazdy rok a zaplatit’ za novy model nemalé
mnozstvo finan¢nych prostriedkov. Spolo¢nosti su si toho vedomé, a preto v zaujme boja
0 zdkaznika investuju obrovské mnozstvo svojho finan¢ného kapitalu do nepretrzitého
a stale rychlejsieho vyvoja svojich produktov. Casto st hodnotené prave podl'a aktualne;
uspesnosti ich vlajkovych lodi v sektore chytrych mobilnych telefonov. Vel'mi dobre to
prezentuje asi najznamejS$i suboj digitdlnych gigantov Juho-Korejského Samsungu
a Amerického Applu. K tym sa vSak v poslednej dobe pridavaja vel'mi silny konkurenti

z Ciny. Ukazuje to aky atraktivny, ale zarovei naro¢ny tento trh je.

Rovnako ako pre vyrobcov je tento trh naro¢ny aj pre predajcov. A to z dévodu, Ze musia
neustale aktualizovat’" svoju ponuku produktov, azaroven ich predajcovia musia
S0 svojimi znalostami o produktoch drzat’ krok, aby dokazali svojim zakaznikom spravne
poradit’. A to tak tym, ktori sa na tomto poli prili§ neorientujt, ako aj tym, ktori maja

pomerne dobré znalosti, ktoré si cheu len overit’ so skisenymi predajcami.

Tento neustaly boj o zdkaznika na tak atraktivnom trhu nielenZe vytvara tlak na potrebné
znalosti a flexibilni zmenu ponuky, ale zaroven enormne tla¢i ceny v tomto sektore
nadol. Obchodna marza spolo¢nosti ISSO, s.r.0. bola v rokoch 2018 aj 2017 na Grovni
12 %. To vsak bola celkovd obchodnd marza za cely rok, pricom vela produktov
spolo¢nost’ predava aj za ziskovost' pod touto hranicou. Marze na tomto trhu patria
V porovnani s ostatnymi k vel'mi nizkym. Preto ich spolo¢nosti, distributori a predajcovia
musia kompenzovat vyskou predaja, aby maximalizovali potenciondlnu ziskovost’

svojich business modelov.
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Trzby z predaja vyrobkov a sluzieb
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Graf 3Trzby firmy ISSO (Viastné spracovanie podla (23))

Plusy:
+ Relativne velky zaujem spotrebitel'ov o produkty
+ Popularita produktov

Minusy:

— Relativne nizke predajné marze

Neutralne:

o Vyssia znalost’ zakaznikov o produktoch

o Rychly vyvoj produktov

3.4 Cielova skupina zakaznikov

Ked pan Sykora dostal otazku na ciel'ovi skupinu zakaznikov spolo¢nosti ISSO, jeho
odpoved’ bola pomerne prekvapiva. Povedal, Ze pre firmu je to kazdy zakaznik. Po tejto
odpovedi bolo jasné, Ze ako mald firma nema ISSO, mozno z doévodu malého
personalneho pokrytia, mozno z dovodu ze to povazuju za pomerne zbytocné
¢1 nadbyto¢né, dostato¢ne zmapovanych svojich zdkaznikov. Bol to idealny priestor

na aplikovanie vlastnej analyzy zdkaznikov. Pre tento ticel bol vytvoreny kratky dotaznik.
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Ten bol predlozeny zakaznikom, ktori si vo firme zakuapia tovar. Prva Cast’ dotazniku
je zamerana na to, aby som bolo mozné zadefinovat’ typického zakaznika firmy ISSO.
Tento dotaznik bol v tlacenej forme predkladany zakaznikom, ktori fyzicky navstivili
predajiiu v Prievidzi a zakupili si T'ubovolny produkt spolo¢nosti, no zaroven bol
Vv niektorych pripadoch posielany aj emailovou formou pri ndkupoch prostrednictvom
internetovych obchodov. Celkovo sa dotaznikového Setrenia zGcastnilo 213
respondentov, ¢o ponuklo vel'mi dobry obraz o zdkaznikoch, nielen z prievidzského
okresu, ale naprie¢ celou republikou. Panovi Sykorovi to umoznilo prvykrat vidiet

priblizny obraz typického zakaznika svojej spoloc¢nosti.

Tabulka 5 Zdkaznicky dotaznik prva cast (Viastné spracovanie)

| zakamik | potet | %

Respondenti 213 100 %
Vek:

...-18 44 21%
18-30 81 38%
30-50 85 40 %
50-... 4 2%
Pohlavie:

Muz 163 77 %
Zena 50 23%

Vek

M 18-30 = 30-50 m50-...

2%

Graf 4 Rozdelenie zdkaznikov podla veku (Vlastné spracovanie)
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Na zéklade ziskanych udajov bolo zistené, Ze vek vacSiny zédkaznikov, konkrétne 40 %
je medzi 30-50 rokov. Avsak vel'mi blizko k nim je 38 % zakaznikov vo vekovej skupine
18-30 rokov.

Prvu skupinu tvoria I'udia v strednom produktivnom veku. Je to skupina, ktora pracuje
a ma teda pravidelné zarobky, ktoré si moze dovolit’ mintit’ na produkty 0sobnej spotreby.
Ide pravdepodobne o najviac solventni skupinu. Nemaju az taky hlboky prehl'ad
o trendoch, a preto si radi daja poradit’ od skusenych obchodnikov. Nie vzdy st ochotni
ist do novych a z ich pohl'adu este neoverenych produktov. Zaujimavym Specifikom,
ktoré som si pri tomto type zakaznikov v8imol, bolo, Ze nie vzdy kupovali dany produkt
pre vlastné uzivanie. Bolo vidiet’, Ze obCas nakupuju pre svoje deti, ¢i uz islo o pocitace,
tablety, alebo iné prislusenstvo. Pre deti ¢asto kupovali produkty do $koly, ale taktiez
napriklad telefébny ako darcek pre partnerov. Obcas prisli priamo so svojimi det'mi,
ktorym i8li dany produkt kupovat. Zaujimavym aspektom, ktory som si vS§imol bolo,
Ze obcas eSte pomerne mladé deti vedeli o danom produkte viac a mali ovela ucelenejsiu

predstavu, ako ich rodic¢ia, ktori im dany produkt kupovali.

Druhou skupinou je len o trochu mensia skupina 18-30 rokov. Ide véc¢sinou o Studentov,
ktori maju zjavne mensie finanéné prostriedky ako respondenti z prvej skupiny. Na
rozdiel od nich v8ak disponuji ovela lepsim prehladom o trendoch, ako aj pomerne
jasnou predstavou toho, ¢o chcu a ¢o by mal ich Ziaduci produkt poskytovat. Vel'mi dobre
sa orientuji medzi r6znymi vyrobcami aVtom ¢o danych vyrobcov odliSuje. Radu
od obchodnika nie vzdy vyhladavaju a dokazu sa plne zorientovat’ a rozhodnut aj bez
nej, ¢i dokonca vedia ist’ aj proti nej, ak s presvedceni, Ze maju pravdu, a ze sa v danej
problematike vyznaju lepSie. Nie vzdy tomu tak nutne musi byt’, ale je nutné uznat,
ze niektori zakaznici sa v digitdlnom svete orientuji nad pomery dobre a maju
nastudované velké mnozstvo materidlov zinternetu aj uz zvlastnej skuasenosti

Zz minulosti.

Tret'ou, predposlednou skupinou stt mladsi zékaznici pod osemnast’ rokov. V tejto oblasti
som vypozoroval zaujimavy fenomén, ide o skupinu, ktora sa vel'mi dobre orientuje
na poli trendov. Presne vedia, ktoré produkty su aktualne popularne a ktoré st pre nich
ziaduce. Nie vZdy sa vSak orientuju v Sirokej ponuke réznych vyrobcov a typov, preto su

pre nich ziadanejSie rady od obchodnikov nez v druhej skupine, ktora v porovnani s nimi
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urcite posobi skusenejsSie a vyzretejsie. Pravdepodobne to sposobuju dva faktory. Jednym
je vel'mi dobré poznanie produktu na zéklade sledovania videi na YouTube, alebo inej

multimedidlnej platforme a na zéklade cielenej reklamy od popularnych influencerov.

Poslednd najmensSia skupina tvoriaca len dve percentd zdkaznikov spolo¢nosti st I'udia
nad 50 rokov. Na trhu s elektronikou to nie je Gplne prekvapujlice zistenie. VSeobecne sa
totiz vie, ze ide o trh prevazne pre mladsich I'udi. Je vSak pozitivne vidiet’, Ze aj l'udia

starSieho veku na tomto trhu participuju.

Vseobecne tento prieskum v oblasti veku ukazal velmi pozitivnhu skuto¢nost. Danou
skuto¢nost’ou je, ze firma ISSO nie je Kriticky zavisla od jedného typu zakaznika. To by
bolo pre spolo¢nost ur€ite vacsie riziko. Pravne naopak, jej zakaznici su vel'mi podobne
obsiahnuti vo vSetkych vekovych skupinach az po 50 rokov. S extrémne vyrovnanym
zastipenim Studentov a mladych I'udi do 30 ako ja pracujucich nad tuto hranicu. Znamena
to, ze ma dostato¢ny pocet finan¢ne zabezpecenych zakaznikov, ktori mozu t'ahat’ predaj
spolo¢nosti v stcasnosti, ako aj mladych I'udi, ktori st ve'mi ddleziti pre buduce predaje

firmy.

Pohlavie

Mui Zena

Graf 5 Rozdelenie zdkaznikov podla pohlavia (Vlastné spracovanie)

Co sa tyka pohlavia, tak 77 % kupujucich zakaznikov boli muzi a zostavajiicich 23 % boli

zeny. Ani toto zistenie nie je vel'’kym prekvapenim. VSeobecne je aj nad’alej IT sféra viac
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muzskou doménou. AvSak bolo vidiet, Ze vicSina zien bola mladSich 30 rokov, ¢o

znamena, Ze tento rozdiel sa v blizkej budicnosti ma tendenciu zmenSovat'.
Plusy:

+ Siroké spektrum vekovych skupin zakaznikov

+ Velky podiel mladych zédkaznikov

Minusy:

— Gendrova nevyrovnanost’ zakaznikov

3.5 Analyza konkurencie

Konkurencia firmy ISSO sa da rozdelit’ na dve skupiny. Jednou je konkurencia v oblasti
kamennych predajni v meste Prievidza, atou druhov je konkurencia v oblasti predaja

prostrednictvom internetovych e-shopov.

3.5.1 Konkurencia v kamennych predajniach

V meste Prievidza sidlia v oblasti predaja pocitatov a vypoctovej techniky tri pomerne
vel'ké firmy. Jednou je samotné ISSO aich dvaja hlavni konkurenti NAY elektrodom

a Change computer.

Change computer je spolo¢nost’, ktord ponuka sortiment stavanych pocitacov. Je vSak
vel'mi maly a uz nie pravne najaktualnejs$i. Dovodom moéze byt to, Ze tato spolocnost’ nie
je vel'mi vel'ka. M4 len Stvrtinové trzby v porovnani z ISSOm a dokonca za posledné Styri
roky vyprodukovala stratu v hodnote az 52 861 €. Dalo by sa teda povedat, ze ide skor
o firmu v tpadku. Ide o lokalneho predajcu pocitacovej techniky, ktory zjavne doplatil na

naro¢nosti tohto trhu (24).

Druhou spolo¢nost’ou je firma NAY. Ide o velka spolo¢nost’ posobiacu v celej republike.
Jej zisky aj obrat su ovela vicSie, nez aké dosahuje firma ISSO. AvSak podnikatel'sky
model tejto spolocnosti je odlisSny a zakaznikom ponuka prevazne iny sortiment vyrobkov
nez ISSO. NAY sa totiz neorientuje vyhradne a dokonca ani prevazne na predaj
pocitacovej techniky, ta tvori len Cast’ ich ponuky. Tato firma sa orientuje predovsetkym

na predaj bielej a velkej techniky. Je teda len ¢iastocnym konkurentom (25).
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Dalo by sa teda povedat’, Ze v oblasti kamennych predajni je na tom ISSO s konkurenciou
pomerne dobre a mozno aj preto patri medzi pomerne dobre etablovanych predajcov

v okrese.

Ine to je vSak vo svete internetového predaja. Tu uz je konkurencia velmi velka.
Obrovsky giganti ako Alza, Hej.sk, Mall, ¢i TPD a d’alsi ovladaja obrovsky podiel na
trhu. Mozno aj preto, ISSO realizuje pomernu cast svojho predaja aj nadalej
prostrednictvom kamennej predajne. Avsak aj na trhu internetovych predajni spolocnost’
zaznamenala tGspech. Vd’aka svojim vel'mi dobrym kontraktom so spolo¢nostami ASUS
a ACER dokézalo ISSO vytvorit’ v poslednych rokoch dva internetové obchody na predaj
hernych laptopov od tychto dvoch renomovanych znaciek. V oblasti drahych kvalitnych
produktov pre Specifického a naro¢ného zakaznika teda spolocnost’ zaznamenala uspech.

O podobny typ zédkaznikov bude mat’ zaujem aj nova rada stavanych hernych PC vlastne;j
vyroby.
Plusy:

+ Dobré postavenie na lokalnom trhu

Minusy:

— Slabé postavenie na trhu internetovych predajni

3.6 Zdroje spolocnosti

Hlavné typy zdrojov, ktorymi spolo¢nost’ disponuje a dokaze ich vyuzit' na zlepSenie
svojho postavenia na trhu st fyzické zdroje a teda majetok spolo¢nosti, I'udsky kapital

a finan¢né zdroje.

3.6.1 Fyzické zdroje

Sucastou fyzickych zdrojov su zasoby. V pripade firmy, ktorej hlavna podnikatel'ska
¢innost’ je predaj produktov, tvoria hlavni polozku skladu zasoby tovaru. Podla
zverejnenych uctovnych stvah je vidiet, Ze za posledné Styri roky sa sklad zmensil na
polovicu. Tento fakt moze pdsobit’ negativne v tom zmysle, ze podnik ma mozno mensi
sklad z dovodu mensicho predaja a nutnosti Setrit’ finan¢ny kapital naviazany na skladové

zasoby. Avsak z vysledku hospodarenia je vidiet, Ze trzby v porovnani s obdobim spred
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Styroch rokov naréstli. Nizsie skladové zdsoby teda modzu suvisiet’ SO zefektivnenim
predaja a snahou reinvestovat’ finan¢né prostriedky normalne viazané na udrzovanie

skladovych zasob do inych oblasti podniku (23).
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Graf 6 Porovnanie Trzieb a Zasob za obdobie 2013-2018 (Vlastné spracovanie podla (23))

Dal$im fyzickym zdrojom spoloé¢nosti je dlhodoby hmotny majetok. Ten je vo firme
ISSO zastupeny hlavne formou vozového parku. Don bola smerovana Cast’ uSetrenych
finanénych zdrojov z oblasti zasob. Firma vlastni vozovy park v objeme 4 aut.
Odpisované su aktualne vsak len dve, z toho jedno az od roku 2019. Auta sluzia pre
viaceré ti¢ely. Ci uz na prepravu tovaru od miestnych distributorov do predajne, ale aj na
mnohé vyjazdy k zdkaznikom. ISSO totiz okrem samotného predaja poskytuje aj montaz

a servisné sluzby pre niektorych velkych klientov.
3.6.2 Ludsky kapital

Nakol’ko ide o maly podnik, ktory ma menej ako 10 zamestnancov, prave v tejto oblasti
to ma ISSO ndro¢né. Zamestnanci maji mnoho réznych tloh a musia sa orientovat’ aj
Vv oblastiach ktoré nie st plne ich kazdodennou pracovnou napliou. Na druht stranu sa to
vSak da do istej miery brat’ aj ako vyhoda. Firma je totiz rodinnej$ia a jej zamestnanci st
si bliz§i a vel'mi dobre sa medzi sebou poznaju. Vacsina z nich je v spolo¢nosti uz viac

ako 5, 10 ¢i dokonca 20 rokov. Presli si spolu s firmou vSetkymi jej dobrymi aj ndro¢nymi
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obdobiami. Na zaklade faktu, ze priemerna doba kontraktu zamestnanca je pomerne dlha,
mozno konstatovat’, Ze zamestnanci st lojalni svojmu zamestnavatel'ovi. Dal§ou vyhodou
menSieho kolektivu je vel'mi uzky kontakt z vedenim. V tomto pripade je predstavitelom
vedenia majitel’ spolo¢nosti Ivan Sykora. Zaroven to znamena, ze rozhodovaci proces
je ovel’a flexibilnejsi nez v spolo¢nostiach z viacerymi tiroviiami managementu. Doslova
kazdy moze prist so svojimi napadmi a myslienkami za panom Sykorom a potom ich
mozu spolo¢ne prezentovat’ ostatnym na pravidelnych poradach. Pan Sykora si vel'mi
vazi svojich zamestnancov a snazi sa ich motivovat v dobrej praci, mozno aj preto
mnohi z nich ostali spolo¢nosti verni aj po mnohych rokoch. Sti¢ast’ou jeho §tylu vedenia
'udi je nie¢o ako teambuilding pre vsetkych zamestnancov spoloc¢nosti. Kazdé leto ich
pozyval k sebe domov na svoj pozemok na opekanie a rézne Sportové aktivity ako

napriklad bedminton, aby sa lepSie spoznali a hlavne zabavili aj mimo pracovnej rutiny.

Nevyhodou takého malého timu méze byt absencia niektorych postov ktoré st pre vacsie
spolocnosti prakticky Standardom. Vo firme chyba napriklad marketingovy Specialista
apreto spolocnost aktudlne nema urent konkrétnu marketingovii komunikdciu

pre oslovovanie svojich zakaznikov.

Z pohl'adu vekového rozlozenia pracovného personalu je v spolo¢nosti ISSO vel'mi
zaujimavé, Ze maju vo svojom kadri asi vSetky vekové skupiny. Najmlad$im ¢lenom je
pocitaCovy technik, programdtor a sietovy inZinier, ktory ma pod tridsat rokov.
V spolo¢nosti zacinal eSte ako Student na stredoSkolskej stdzi. Nakolko bol vel'mi
Sikovny, firma si ho ponechala aj po dokonceni Stiidia. NajstarSou ¢lenkou timu je pani

uctovnicka. T4 uz je v dochodkovom veku.

3.6.3 Finanéné zdroje

Hlavnym finanénym zdrojom spolocnosti je V najviacSej miere prevazne vysledok
hospodarenia. ISSO bolo v poslednych rokoch vzdy v ¢iernych cCislach. Ich EAT, teda
vysledok hospodarenia po zdaneni bol za poslednych Sest’ rokov 167 218 €. Co je na

relativne malu spolo¢nost’, podnikajticu v oblasti s malymi marzami dost’ dobry vysledok.

Vicsina zisku vSak nie je spitne investovana do spolo¢nosti, ale je vyplacana majitel'ovi.
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Graf 7 Vysledok hospoddrenia firmy ISSO za obdobie 2013-2018 (Vlastné spracovanie podla (23))
Plusy:
+ Stabilné ziskovost’
+ Stabilny predaj
Minusy:
— Nizky pocet zamestnancov

— Absencia marketingovej komunikécie spolo¢nosti

Neutralne:

o Zastupenie réznych vekovych skupin zamestnancov
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3.7 SWOT analyza

Tabulka 6 SWOT analyzy firmy ISSO (Viastné spracovanie)

(s | silné stranky W | slabé stranky

Uprava produktov na Ziadost Nedostatocné vyuZzivanie
S1 zakaznika w1 socidlnych sieti
Relativne nizka cena pre
S2 zakaznika W2 Nedostatocné investicie
Predajfa posobiaca len v jednom
S3 Siroka skupina zakaznikov w3 regione
Nizke poznanie vlastnych
S4 Viac ako 20 rokov skusenosti w4 zakaznikov
Relativne maly tim
Stabilné hospodarske vysledky W5 zamestnancov
__
01 Rada vlastnych produktov T1 Narast konkurencie na trhu
02 Rastuci trh T2 Spomalenie vyvoja v IT sektore
Neustaly dopyt po novych
03 produktoch T3 Spomalenie rastu trhu
Etablovanie vlastnych e- Zvysenie danovo odvodového
04 shopov na trhu T4 zataZenia
05 Digitalizacia spolocnosti T5 Strata klticovych zamestnancov

SWOT analyza bola vyhodnotena pomocou trojstupiiového hodnotenia. Pri tomto
hodnoteni plati, ak je znak dolezitejsi, nez porovnavany, je mu pridelené ¢islo jedna, ak

je ich hodnota rovnaka je mu pridelené ¢islo 0,5 a ak nizS$ia tak ¢islo dostava ¢islo 0.

Tabulka 7 SWOT analyzy silné stranky (Viastné spracovanie)

—-lmmmmm

2 20 %
S2 1 = 0,5 1 0,5 3 30 %
S3 0,5 0,5 = 0,5 0,5 2 20 %
S4 0 0 0,5 = 0,5 1 10 %
2 20 %

m—————-

Tabu/ka 8 SWOT analyza slabé stranky (Viastné spracovanie)

—-mmmmm

3,5 35%
w2 0,5 = 0,5 0,5 0,5 2 20 %
W3 0 0,5 = 0,5 0 1 10 %
w4 0 0,5 0,5 = 1 2 20 %

15 %

m—————-
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Tabulka 9 SWOT analyza prilezitosti (Vlastné spracovanie)

—-mmmmm

0,5 15 %

02 0,5 = 0 0,5 0,5 1,5 15 %
03 1 1 = 1 0,5 3,5 35%
04 0,5 0,5 0 = 0,5 1,5 15%
20 %

m—————m

Tabulka 10 SWOT analyza hrozby (Vlastné spracovanie)

—-——-m

0,5 0,5 0,5 0,5 20 %

T2 0,5 = 0,5 1 1 3 30 %
T3 0,5 0,5 = 1 1 3 30 %
T4 0,5 0 0 = 0 0,5 5%
15 %

m—————-

Z vytvorenych tabuliek boli vzdy vybrané Styri najvacsie faktory a nasledne bola
vyhodnotena ich vzajomna previazanost. V tomto pripade bolo urc¢ené hodnotenie od 0
do 5. V pripade ak spolu dané faktory absolttne nesuvisia dostali hodnotu nula, ak su

naopak vel'mi previazané dostant hodnotu 5.
Tabulka 11 SWOT analyza zhodnotenie internych a externych faktorov (Viastné spracovanie)

Interné faktory
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Na zéklade zisteni po aplikovani SWOT analyzy bolo odhalené, Ze podnik by sa mal
zamerat’ na SO (MAXI — MAXI) stratégiu. Mal by sa teda orientovat’ prevazne na silné

stranky a na prilezitosti ktoré mu na trhu vznikaja.

Tabulka 12 SWOT analyzy vyhodnotenie SWOT matice (Vlastné spracovanie)

Silné Slabé
stranky stranky
Prilezitosti ML WO 44
Hrozby ST -38 TW -36
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4 VLASTNE NAVRHY RIESENI

Po aplikovani analyz vonkajSieho aj vnatorného prostredia spolo¢nosti ISSO som mohol
pristapit’ k procesu navrhu marketingového planu. Ktorého cielom bolo upevnenie
pozicie na trhu s predajom pocitatov a pocitacovej techniky a navySenia ziskovosti pre

vytvorent radu stavanych pocitacov na rok 2020.

4.1 Marketingova komunikacia

Vysledkom aplikovanej SWOT analyzy bolo zistenie, ze podnik ma vela silnych stranok
avela potenciondlnych prilezitosti, ktoré by mal vyuzit vo svoj prospech, aby
maximalizoval svoj potencial na trhu.

Na zéaklade analyzy zakaznikov spolo¢nosti bolo zistené, ze o ich produkty maji zaujem
takmer vSetky vekové skupiny. Preto nebude potrebné marketing smerovat’ vyhradne len
jednym smerom. AvSak vSeobecny predpoklad, Ze o segment hernej techniky maji

zaujem predovsetkym zastupcovia mladSej generacie bol dovodom pre ktory som sa

rozhodol, ze marketingova propagacia bude zamerana na socialne siete.
e Cielom teda bude navrhnutie novej rady hernych PC.
e Pripravit akény plan propagacie.
e Vypocitat ekonomickll névratnost’.

SMART ciele:

e Specificky — Vytvorenie marketingovej komunikécie novych produktov

e Meratel'ny — Uspech bude merany vyskou predaja a ziskovostou

e Akceptovatelny — Ciel’ napita hodnoty spoloénosti a jej tizbou uspokojovat’
potreby zakaznikov

e Redlny — Spoloc¢nost’ je schopna ciel’ dosiahnut’

e Terminovany — Tento pan je navrhnuty pre rok 2020

4.2 Ponikany produkt

Na zaciatku by sa jednalo o dva typy pocitacov. Oba budu disponovat’ obrovskym

vykonom, aby sa na nich dali hrat’ vSetky najnovs$ie hry, pozerat' videa v Ultra HD
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rozliSeni 4K, ¢i upravovat’ fotky a strihat’ vided. Toto je velmi ddlezit¢ z doévodu

zasiahnutia dvoch najviacsich cielovych skupin spolo¢nosti ISSO.

Mladych Studentov, ktori potrebuju vel'mi rychly PC, ktory zvladne aj tG najnaro¢nejsiu
grafiku vSetkych dnesSnych hier a zdroveil moznost’ rozlisenia v 4K pre este lepsi herny

zazitok a zaroven pre moznost’ pozerania seridlov a filmov v tomto rozmere.

Ale gj starsich zakaznikov, ktory sa zivia napriklad profesionalnou upravou fotografii, ¢i

strihanim videi.

Prva rada ponesie meno ISSO I 1. P6jde o lacnejSiu z dvoch pontkanych verzii. Jej
vyrobna cena bude na hranici 1500 € s DPH. Predavat by sa mala za 1699 €, ¢o
predstavuje marzu na arovni 13 %, teda tesne nad priemernt beznti marzu spolo¢nosti.
Pocita¢ obsahuje najnovsi softvér od spolo¢nosti Microsoft, ateda Windows 10 pro
Slovenskej jazykovej Specifikacie. Ten je nainStalovany na ultra rychlom 250 GB SSD
disku. Vd’aka tomuto kroku dokaze PC spustit’ po staceni tlacidla Start za menej ako pol
minuty, v zakladom rezime dokonca za neuveritelnych 10 sekund. Klasicky pevny disk
je v objeme az 2 terabity. To je az Styrikrat viac ako v beznom laptope a malo by to
zarucit dostatok miesta pre velké mnoZstvo hier, programov aj filmov a seridlov.
V pripade nutnosti ¢i naro¢nejsieho zékaznika je vSak mozné pridat’ aj d’alsSie HDD pre
esSte viac tlozného priestoru v pocitaci. Hracov a priaznivcov vysokého rozliSenia potesi
hlavne graficka karta podporujiuca 4K rozliSenie, teda Stvornasobok bezného Full HD.
Tato graficka karta zvladne prakticky vSetky najnovsie hry. Zakaznici, ktori strihaju videa
sa poteSia z 16 GB RAM pamiiti, ktord je kl'icova pri renderovani videi. Technické
vybavenie prepaja vel'mi rychly procesor poslednej siedmej generacie od Intelu i7. Ide
0 najnov§iu a najvyssiu bezne dostupnti radu procesorov. Vsetko zabalené vo velmi
peknom a hlavne kvalitnom kovovom obale od spolo¢nosti Cooler Master, ktorej

moderny dizajn sa k tymto produktom nesmierne hodi.
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PoloZky ponuky

Mazow Prodejni cena po zapodtani Pacet Celkova cona s
slev ORrH
chladit Cooler Master Hyper 212X 31,63 ks 17,96
16GH DL 2400MHz CL I'Z.II\-'p-.ll'.\::l_l-. 'xRGB 74,50 ks. 89,40
HOD 2TB WD 20EFRX RED 64ME SATAI IntelliP NAS 3RZ 75,30 1 ks 90,36
AKCE_ASUS STRIX-GTX 1060-06G-GAM NG 292,95 1ks 351,54
DWDRW/RANM LG GH2ANS 20% SATA Cernd bulk 10,46 1 ks 12,55
Fractal Design Core 2500 A7.93 iks 57,52
rdroj Cooler Master Vanguard serics 750W aPFC w2, 31, 12cm fan, 804+ Gold, 114,79 1ks 135,35
mogiular
M5 Win Pro 10 64-bit Slovak 1pk OEM DYD 125,60 1ks 154,32
CPU Intel Care i7-8700 BOX [3.2GHz, LGAL151, VGA) 108,52 1 ks 370,22
GIGABYTE H3VO HD 3 {rew. 1.0) 91,05 1 ks 109,26
S50 L2 250GE Samsung 970 EYVO PLUS 81,75 1 ks og, 10
Celkova cena; 1 255,48 §

Celkowa cena s DPH: 1 506,58 ¢

Upnzornenie: Celkové ceny zahrnuji poplatky {recyklaéng, autorske)

Obrazok 3 Cenova ponuka modelu ISSO I 1

Druha rada s nazvom ISSO I Plus je ve'mi podobna jej sesterskej verzii. Tato vyzsia
trieda bude ur¢ena len pre vel'mi naro¢nych zakaznikov. OdliSuje sa hlavne vyssou radou
grafickej karty. Ocenia to znova hlavne striha¢i videi, ktori strihaji vel'mi Casto a vo
vel'mi vysokej kvalite, a preto sa im za tento aspekt oplati priplatit’. Taktiez zdkaznici,
ktori si chct vSetky, aj tie graficky najnarocnejSie hry vychutnat’ na najvz§iom 4K.
V pripade potreby je mozné ich dokonca nasadit’ az dve a tym zdvojnasobyt’ uz tak
vysoky vykon. Méze sa to hodit napriklad hracom s viacerymi monitormi so 4K
rozlisenim, ktori chct neuveritelne Cisty a hladky obraz. Vacsi je aj HDD disk s kapacitou
3T, teda o tretinu vac¢si, nez v sesterskom medeli. Vyrobna cena s DPH bude tesne pod
1900 € a predavat’ sa bude za 2 169 €, to znamenda, Ze marza z tejto série bude
predstavovat priblizne 15 %. Aj na tomto priklade m6Zeme vydiet, Ze podnik tvori svoju
cenovu politiku na zéklade svojich sklisenosti z minulosti a na zéklade svojich uz viac
jako 20 ro¢nych skusenosti z trhu, na ktorom pdsoby. Drzat’ sa na hranici blizko 12 % pre
firmu znamena relativnu stabilitu v prijmoch a zaroven fakt, Ze ich ceny nebudu o vela

vyssie nez ceny konkurencie.
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Polozky ponuky

Mazow Pradejni cena po 2apecteni Pocet Calkowa cena s
sley DPH
chladic Cooler Master Hyper 212X 1,E 1k 17,96
16GE DDRA 2A000Hz CL15 HyperX Fury, 2x8GE 74,50 1 ks #9,40
DVDRW/RAM LG GH24NS 241 SATA Cerna bulk 10,46 1 ks 12.f
Fractal Design Core 2500 47,93 1 ks 57,52
zdraj Cooler Master Vanquard series 750W aPFC v2.31, 12cm fan, BO+ Gold, 112,79 1 ks 135,35
madular
MS \Win Pro 10 64-bit Slovak 1pk OEM DVD 122 &0 L les 154,32
CPU Intel Core i7-B700 BOX {3.2GH:, LGAL1151, VGA) 303,52 L ks 370,22
GIGABYTE H370 HD3 {rovw. 1.0) 91.05 L ks 109,20
550 M.2 250GE Samsung 970 EVO PLUS 81,75 L ks 98,10
ASLS ROG-STRIX-RTX2070-08G-GAMING 587.97 L ks 705,56
HDD 3TE WD30EFAX RED 6AMB SATAIN IntelliP.NAS 3RZ 95,00 I 114,11
Celkovd cena; 1 1,29
Celkova cena s DPH: 1 884
Uporornenie: Celkove ceny zahrnuju poplatky {recyklacng, autorske),

Obrazok 4 Cenova ponuka modelu ISSO I Plus

4.3 Plan komunikacie

Co sa tyka planu propagacie, bol som trochu zasko&eny, ked’ mi pan Sykora oznamil,
ze jedinad akceptovatel'na propagacia z jeho strany bude td, ktora nebude mat’ takmer
ziadny negativny vplyv na ndkladové hospodérenie spolo¢nosti. Zhodli sme sa teda, ze
hlavnu propagaciu by sme smerovali na socialne siete, kde je v podstate zadarmo. Jediné
potencialne naklady by boli spojené z najatim brigadnika pracujucim hodinu denne
na tom, aby dennodenne pridal post na tému ISSO a hlavne na tému novej rady hernych
pocitatov. Toto bol idedlny kompromis medzi minimalizdciou nakladov a zaroven

komunikovanim naSho nového produktu zdkaznikom.
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Obrdzok 5 Obrazova vizualizdacia planovanych modelov (26)

Nakol’ko je dana pocitacova rada esteticky pritazliva, rozhodli sme sa to vyuzit’ a urcili
sme si ako hlavnu platformu nasho marketingového posobenia socidlnu siet’ Instagram.

Bolo to hlavne z dvoch dévodov.

Prvym dovodom je fakt, Ze ide stale o pomerne mladl socialnu siet’, ktord aktudlne zaziva

najvacsi boom, a to hlavne v kategorii mladsich I'udi.

Druhym dovodom je, ze tato siet’ je zamerana prevazne na prezentaciu fotografii a videi.
Je to teda idedlny priestor pre prezentdciu naSho produktu. Dokonca vd’aka tomu netreba
ani vytvarat’ zlozité plagaty, ¢i iné reklamné nastroje. Dolezité je vediet’ pekne upravovat’

fotky, toCit’ zaujimavé kratke vided a pisat’ zaujimavé popisky.

Pre propagaciu firmy a hlavne produktovej rady prostrednictvom Instagramu sme si urcili

5 hlavnych bodov.
1. Fotografie PC
2. Fotografie s technickymi parametrami
3. Vided pri pouzivani PC
4. Videa pri skladani PC
5. Rozsiahle komentare spolu zo spitnou vdzbou

Prvy bod sa tyka publikovania fotografii samotného PC. Malo by ist’ o Stylové upravené
fotografie samotného PC publikované prostrednictvom Insta-stories, ale aj samotne

ulozenych na hlavnom profile. Tieto fotografie sa budu snazit’ zaujat’ hlavne peknym
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dizajnom a pekne naaranzovanym produktom. Ich primarna funkcia je teda zaujat

pozornost’.

Druhy bod su fotografie aj s Ciasto¢nym uvedenim vybranych technickych parametrov.
V tomto pripade uz budi musiet’ byt’ fotografie doplnené o text. Ich ciel'om bude na jednu
stranu stale zaujatie pozornosti, ale scasti uz aj trochu informovat' o produkte.

Zverejnované budu rovnako prostrednictvom Insta-stories aj na hlavnhom profile.

Treti bod su videa pri pouzivani PC. Ide o kratSie aj dlhSie vided, na ktorych bude
prezentované, Co pocita¢ dokaze. Myslienka je, ze spominany brigadnicky pracovnik,
ktory bude mat’ na starost’ Instagramovy profil spolo¢nosti ISSO, bude natacat’ videa, ako
na danom produkte funguju rézne hry, ¢i programy na upravy videi, ¢i fotiek. Cielom
tychto videi je vyvolat’ v divakoch a potencialnych zakaznikoch pocit, ze dany produkt
cheu taktiez vlastnit, pretoZze by chceli mat’ rovnaky zézitok z prezentovanych aktivit.

Funkciou tohto modelu bude teda vzbudit’ emdcie tuzby checenia daného produktu.

Videa pri skladani PC budi mat podobny charakter. V tomto pripade vSak nebude
primarny ciel' ukazat, ¢o produkt dokdze, ale o obsahuje. Vided budu doplnené
0 technické parametre a divak tak pomerne zblizka a detailne mdze spoznat’ produkt,
ktory by si chcel zaktpit. V bode S$tyri, rovnako ako v bode tri, budu kratke videa
umiestnené prostrednictvom Insta-stories a dlhSie detailnejSie buda prostrednictvom

InstaTV.

Posledny bod bude asi najkomplexnejsi, ¢o sa tyka textu. Ide tu o vlastné nazory
a postrehy o produkte, ktoré by zakaznik rad poznal. Takéto informacie sa budu pridavat’
ako komentare pod videa a fotky na hlavnom profile. Divaci na ne budi moct’ reagovat’
prostrednictvom vlastnych komentéarov, na ktoré bude zodpovedny pracovnik odpovedat’.
Cielom pre zaciatok je pridat’ kazdy pracovny den aspoil jednu Insta-story a miniméalne

raz za tyzden fotku alebo video na hlavny profil spolu s popisom.

4.4 Ekonomicka navratnost’ projektu

Nakladova cast’ projektu sa vypocita pomerne lahko. Jediné néklady spojené
S propagéciou tvori mzda brigddnického zamestnanca. Ten V spolo¢nosti bude
zamestnany na zaklade dohody o brigadnickej praci Studentov. Odmena za pracovni

¢innost’ bude v hodinovom vymere €init’ 4 €. Za mesiac odpracuje maximalne 20 hodin.
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Predpokladda sa, ze Student podpiSe oznamenie a Cestné vyhlasenie k dohode
0 brigadnickej praci Studentov. V dosledku tohto kroku, bude zamestnavatel' odvadzat’
len socialne poistenie vo vyske 1,05 % z hrubej mzdy (garan¢né 0,25 %, Grazové 0,80 %).
Celkové naklady zamestnavatel'a na pracu brigddnika mesacne tvoria 80,84 €. Rocné

naklady na propagaciu budt vo vyske 970,08 € (29).

Tabulka 13 Vypocet mesacnych nékladov na brigadnika (Vlastné spracovanie podla (29))

Mesacné naklady na brigadnika
na zaklade dohody o brigadnickej praci Studenta do 200 €

Mzda 80,00 €
Garancny fond (0,25 %) 0,20 €
Urazové poistenie (0,80 %) 0,64 €
Socialne poistenie spolu (1,05 %) 0,84 €

Naklady zamestnavatela spolu 80,84 €

Vypocitat’ eventualne prijmy uz bolo naroc¢nejsie. Preto som sa rozhodol do dotaznika,
ktory vypliali zakaznici spoloénosti, zahrnut' aj otazku ohl'adom vlastnej rady hernych

stavanych pocitacov.

Tabulka 134 Zdikaznicky dotaznik druhd cast' (Viastné spracovanie)

Potesila by vas vlastnd rada hernych stavanych

o 153 20 72 % 9%
pocitacov?
Mysll'te si, Zfe |nawspcv>locnost v okrese ponuka 63 145 30% 68 %
dobré herné pocitace?
Zaplatili by ste za pocitac viac ako 1,000€? 116 97 54 % 46 %
Mavl,l b\v/ ste aktudlne zdujem o kupi herného 16 197 8% 92 9%
pocitaca?
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Potesila by vas vlastna Myslite si, Ze ina Zaplatili by ste za Mali by ste aktudlne
rada hernych spolo¢nost v okrese pocitac viacako  zdujem o kupi herného
stavanych pocitacov? ponuka dobré herné 1,000€? pocitaca?
pocitace?
OTAZKY

Graf 8 Vyhodnotenie druhej casti dotaznika (Vlastné spracovanie)

Na tomto prieskume je vidiet, Ze by o tento typ sortimentu mala zaujem vicSina
zékaznikov. Kupit’ by si ho vSak planovalo priblizne 8 % l'udi. Trzby podniku v roku
2018 bolo vo vyske 1,2 mil. €. Ak by naréstli o 8 %, boli by na urovni 1 296 tis. €. To je
narast o 96 000 €. Pri priemernej marzi 14 %, by hruby zisk tvoril 13 440 €. Po odpocitani
nakladov na brigddnika na trovni 970,08 €, by sme sa dostali na ¢isty zisk 12 469,92 €
pred zdanenim a 9 851,24 € po zdaneni.

Tabulka 145 Vypocet rentability projektu (Vlastné spracovanie)

Trzby 2018 1200 000,00 €
8 % narast trzieb 96 000,00 €
Marza 14 % 13 440,00 €
Marketingové naklady 970,08 €
Hruby zisk 12 469,92 €
Dan z prijmu 21 % 2 618,68 €

Cisty zisk za rok 9851,24 €
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ZAVER

Ciel'om tejto bakalarskej prace bol navrh vlastnej rady stavanych herny pocitacov pre

firmu ISSO, s.r.o.

Na zaklade analyz som bol schopny pochopit’ vonkajsie aj vnutorné prostredie, v ktorom
firma podnikd. Pochopil som trh na ktorom pdsobi, jej konkurenciu aj typ produktov ktoré
predava. Prostrednictvom mnou vytvoreného osobného dotazniku som dokéazal
zadefinovat’ typického zakaznika spolo¢nosti a lepSie pochopit’ ich o¢akavania a potreby.
Vdaka tomu som bol schopny presne ur¢it’ marketingovy plan zamerany na typického

zakaznika spolocnosti.

Aj na zaklade toho som sa rozhodol, Ze pre spolo¢nost bude prospesné, ak sa od
konkurencie dokaze odlisit’ a ponuknut’ svojim zékaznikom niec¢o viac. Kvoli uspechu
internetového predaja hernych laptopov a z dovodu mojho vysokoskolského zamerania
na procesny management som sa rozhodol, ze idedlnym prvkom by bolo vytvorenie
vlastnej produkcie skladanych hernych pocitacov vysokej kvality. Vytvorenie tejto rady
bolo hlavnym cielom mojej bakalarskej prace. Spolu s technickym oddelenim

spolo¢nosti som vytvoril dva typy tohto produktu.

Dalim cielom bolo vypracovanie marketingového planu na propagiciu danych
produktov. V tomto pripade hlavne vzhladom na obmedzené uvolnené zdroje
spolo¢nosti bolo velmi dolezité z relativne malych vstupov maximalizovat’ vystupy
a teda efekt propagacie a obozndmenia zdkaznikov s novym sortimentom tovarov, ktoré
spolo¢nost’ pontka. Marketing by sa mal zo zaciatku ststredit’ vyhradne na socidlnu siet’

Instagram.

Poslednym ciel'om, ktory som si zadal na zaciatku tvorby tejto bakalarskej prace, bolo
vyhodnotenie splnenia predchédzajiacich cielov. Spravil som to formou vyratania
ekonomickej nédvratnosti daného projektu. K tomu som potreboval zozbierané udaje,
ktoré som nasledne zanalyzoval, aby som dokazal odhadnut’ o kol’ko by vzrastli prijmy.
Potrebné bolo taktiez vediet’, aka marza je planovana na novovytvorenej rade stavanych
pocitacov. Poslednym aspektom bol rozpocet na propagéciu v ramci marketingového

planu. Po zhodnoteni vSetkych veli¢in som dospel k zdveru, ze tato myslienka je
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rentabilna a dokaZze priniest’ spolo¢nosti ISSO nielen konkurenénu vyhodu nad ostatnymi

firmami, ale zaroven aj prislusny zisk, o je dolezité pre kazdy podnik.
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