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Anotace bakala ské prace:

Podstatou bakalgéké prace je analyza probihajiciho marketingovéhixu m
autorizovaného importéra koncernu Piaggio na Slskenspolenosti Car Care s.r.o. Dale
se bakal&ka prace zabyva postavenim motocythné znaky na slovenském trhu a jeji
konkurenci. Obsahem je také navrh zlepSeniktemych souasti stavajiciho
marketingoveho mixu a navrhy novych sasti pro zlepSeni kvality prodeje nebo pro jeho
zvyseni.

Kli ova slova:

Motocykl, Scooter, analyza, zakaznik, marketingamix, produkt, cena, misto,
propagace, SWOT analyza, systém.

Summary:

The bachelor thesis is concerned with analysisiohing marketing mix. This mix
is used by Car Care s.r.0. company which is anoaizéd importer of Piaggio concern in
Slovakia. The bachelor thesis also goes in fortwsiof Piaggio’s motorcycles in the
Slovakian marketplace and it's competitive advamtathis bachelor thesis proposes
several improvements for the current marketing asXor new components to improve or
to raise the quality of sale.

Key words:

Motorcycle, Scooter, analysis, customer, marketmiy, product, price, place,
promotion, SWOT analysis, system
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Tomas Scherer: Analyza marketingového mixuppodeji motocykl Piaggio

1 Uvod

Prvopo atek motocyklového dhi se datuje roku 1869, kdy francouzsky konstruktér
bicykl Michaud a in enyr Perreaux zabudovali maly parroton do dev ného rdmu
bicyklové konstrukce, a tim vytvili prvni motorem pohamé jednostopé vozidlo. V roce
1885 podobny stroj postavil Gottlieb Daimler, papragvSsem pou il benzinovy motor.
Nejednalo se sice o ryzi motocykl, ale prototypywany ,Reitwagen” ktery ukazal, e
benzinovy motor je schopny pohonu vozidlam ti vynalezci Hildebrand a Wolfmulner
vytvo ili v roce 1894 dvoukolové vozidlo s dvouvalcovymotmrem a se specialnim
ramem, ktery ji nebyl napodobeninou bicyklu. Tenstroj patentovali pod nazvem
.motocykl“. Motocykl, tak jak ho zname dnes, byledstaven vroku 1901 bratry
Wernerovymi, kte pesunuli motor z polohy nad gdnim kolem do stédu
trojuhelnikového ramu. V tom samém roce ata spolupracovat ve Spojenych statech
George Hendee a Oscar Hedstrom a vyrobili prvnooydd Indian. Kratce nato pdstavil
v Milwaukee svj prvni motocykl William Harley a brat Davidsonovi. Koncem roku
1910 ji v Americe i Evrop pibyvaly firmy, vyrdbjici stroje nejrzn jSich styl.

V dalSich letech se motocyklovy pnysl zabyval vyvojem a uspadanim motor,
s motocykly se zalo zavodit, bhem let se lamaly a epkonavaly rychlostni rekordy.
Motocykly se zaaly masov vyrabt, kupikladu spolenost Indian ji v roce 1914
produkovala ron 130 000 kus motocykl . [1,17]

Vyvoj poslednich desetileti nasmval motocyklové odwvi specifickym smrem.
Tento stav bezprostdn souvisi s vyvojem materidl Material hral u motocykl v dy
vyznamnou roli. K jejich stavbse v prb hu historie pou ivaly vSechny druhy material
typické pro konstrukce dopravnich prestk . A tak se p vyrob motocykl u ivaly
r zné druhy deva, k e, textilie, pry e, snad vSechny druhy kovsklo, keramika a unhé
hmoty. Dnes vyvoj materialdosp| do faze, kdy ji m eme smle oznait za Spikovou.
Ramy, motory a zejména pneumatiky jsou vysmo takové miry, e pro motocykly neni
nedosa itelna meta 300 km/h. Panparametr vahy k vykonu u také u supersportovnich
motocykl b n atakuje hranici 1:1, u kterych model ji ji i p ekrauji. Zavodni
odd leni tovaren se aktivnzul ast uji sout nich Sampionat, neustale se ve vyvoji
posouvaji a ziskané poznatky aplikuji donigho provozu. Je a neuwvtelné, jak
technologicky dokonaly, silny, rychly ale také tela bezpeny stroj si Ize dnes In
koupit v obchod.

V historii se formovaly a v dneSni doke stale formuji kategorie motocykla to
hlavn podle konstrukce, vykonu pou iti. Podle zakona. 725/2004 Z.z. Narodnej rady
SR s platnosti od 29. 12. 2004 aninosti od 1.1.2008 se motocykly na Slovensku (hebo
kategorie L) dnesadi na podkategorie L1le a L7e podle objemu motalesahované
rychlosti a konstrukce. Nejstji se motocykly rozle uji na Mini, Moped, Scooter,
Enduro (Supermoto), Chooper (Cruiser), Naked, ihgurSport Touring, Super Sport,
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Tomas Scherer: Analyza marketingového mixuppodeji motocykl Piaggio

ORS a ATV. Jak jsem ji zminil vySe, jednotlivé kgorie se i dnes neustéle rozvijeji.
[19,20]

Vtéto praci se zamim na analyzu marketingového mixu autorizovaného
importéra koncernu Piaggio na Slovensko, spaisti Car Care s.r.o. (dale jen Car Care)
se sidlem na adrese M.R.Stefanika 201, ilina. @are je dealerem a prodejcem
motocykl Honda a autorizovanym importérem motocyKiaggio, prodejcem produkt
spole nosti Spidi, Polini, Shell, Mra, Bike-Lift, ArrowShark, Nolan, X-Lite, Michelin,
Ohlins a Ipone. Na mapprodejc figuruje ji od roku 1997. Mimo maloobchodni
prodejnu v ilin  distribuuje také nabizené zboi svym registrovanyhchodnim
partnerm za dealerské ceny. Ja jsem v sidle spalsti pracoval jako brigadni sta bem
léta 2007. Prace zde mi umo nila pohled a spolupodise na vSechinnostech, které
obnasi autorizované importérstvi a maloobchodnidgjroa dodala cenné praktické
zkuSenosti z tohoto specifického oti. [13]

Ma prace ma za cil zanalyzovat sastny stav chodu znmvané spolenosti
z hlediska marketingu, zejména probihajiciho margevvého mixu. Vnuje se pohledu na
jeho 4 zakladni slo ky — produkt, cenu, misto agagaci. Pokousi se o jakysiepled
sou astného stavu. Dale se zabyva postavenim motodgé znaky na slovenském trhu
a jeji konkurenci. Obsahem je také navrh zlepSeritenych asti stavajiciho
marketingového mixu a navrhy novych sasti pro zlepSeni kvality prodeje a jeho
zvySeni. Prace by na poslou it jako prakticka realizace ziskanychdemosti po dobu
t iletého studia oboru ISM vzhledem na existujictéys
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Tomas Scherer: Analyza marketingového mixuppodeji motocykl Piaggio

2 Postaveni  motocykl dané zna ky na
slovenskem trhu a jejich konkurence

2.1 Postaveni zna ky Piaggio na slovenském trhu

Piaggio&C.s.p.a. (dale jen koncern Piaggio) ma edos bohatou historii.
Spolenost zalo il vroce 1884 Rinaldo Piaggio v Jano¥ edm tem podnikani rodiny
Piaggi byla stavba lodi a elezmiich vagon. Ve 20. letech dokonce rodina provozovala
vlastni leteckou spoleost a letadla i Usgn vyrab la. Nejv tSi slavu jménu Piaggio vSak
p inesl a skatr Vespa esky vosa). Psal se rok 1946, kdy byl prezentovaniskutr,
ktery v dob svého vzniku byl nejen vyznamnym technickym ipem (byl to skuatr se
samonosnou koncepci podvozku a jako prvni dokapadstatnnost vSech odliSnosti
skutru od motocyklu), ale jak se ukazalo pggzd socialnim fenoménem. Podnitil tak
obrovsky boom skutr v padesatych letech. Dodnes se vyrobilo vice rne niilion
praktickych vozitek Vespa. Odkaz tohotoelpmového skatru meme pozorovat i
v sou asné produkci spolaosti Piaggio. Pozoruhodné je, e jeden z prvnixénepla je
dokonce vystaven i v Muzeu moderniho uminv New Yorku. [2]

Zde by bylo vhodné poznamenat, e koncern Piaggiwes skutenosti sklada ze
sedmi rznych znaek motocykl — APE, Aprilia, Derbi, Gilera, Moto Guzzi, Piagga
Vespa. Spoleost Car Care se zabyva dovozem, prodejem a tak@sem vySe
zmin nych znaek (od roku 2009 novtaké pro zngu Derbi), s vyjimkou nakladnich
t ikolovych motocykl APE a motocykl Moto Guzzi. Filozofie, na které je zalo eno
asp Sné podnikani celé znley Piaggio, je nabizet vysoce kvalitni motocyklyzgatelnou
cenu. Koncern si za dobu svehaspbeni ziskal srdce mnoha spokojenych zakaznék
celém svt . V sou asnosti je v postaveni prosperujiciho, ekonomidky¢ko a stabilniho
podniku s perspektivou dalSiho rozvoje. Mezi poskancernu pat prodej Spikovych
vyrobk vysoké kvality a spokojenost svych zakazniKlavni vizi je vytvoeni si pozice
lidra na trhu v kategorii skutra dosahovat dobrych prodejniclisel i ve zbylych
kategoriich. Cile koncernu smuji k maximalizaci zisk, vyrob inovativnich a na trhu
udr eni schopnych vyrobk a ke zvySeni oblibenosti svych produkv pov domi
zakaznik. Filozofii zde je pinadSet vSem pznivc m, spotebitel m a zakaznikm znaky
jen ty nejkrasnSi zaitky a pipravit jim nezapomenutelné chvile pohody stravényc
v sedle motocyklu.

Segment motocykl se na slovenském trhu, jak vyplyva z analyzy prodsech
motorovych vozidel za posledni létaastni vice ne Sesti tisici kusy no (6635 za rok
2007, 6382 za rok 2008). Gilera, Piaggio a Vespa jsaisti koncernu Piaggio, které se
nosnou asti zam uji na vyrobu motocykl kategorie skutr. V jejich nabidce najdeme
inovativni a jedinené eSeni vyznamné pro cely motocyklovy trh. Nabidkailfpje ji
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r znorod jSi a obsahuje Siroky vyb model ve vSech dnes dominantnich kategoriich
motocykl . VSechny produkty spoleosti Piaggio se vyznaji vynikajici spolehlivosti,
kvalitou, vysokou Urovni zpracovani, tradici dspupem k zakaznikovi, co je i jeden
zd vod , pro jsem se rozhodl zpracovat praci préwhledem na koncern Piaggio.

P ehled postaveni znly z hlediska prodejuvadi nasledujici tabulka (viz. tabulka
. 1). Je odvozena z oficialni statistiky Zdru er@atomobilového priemyslu Slovenske;j
republiky, tedy z realnp ihlaSenych novych motocyklna dopravnich inspektoratech (v
praxi znaeno SC). Na individualni dovozy (v praxi zeao SA) nebo na sportovni
specialy, které dopravni inspektoraty neevidujnhatwi i. Po ty kus uvad né v tabulkach
jsou konené, a jsou v nich zahrnuty vSechny motocykly bdedinna kategorie.

Tabulka . 1: P ehled postaveni znky z hlediska prodej[19]

Obdobi | Aprilia Gilera Piaggio Vespa | Celkovy poet prodanych| Procentualni
[rok] [ks] [ks] [ks] [ks] motocykl [ks] Zm na
2005 1 29 32 0 4077 X
2006 0 52 36 0 4988 + 22,3 %
2007 0 65 59 0 6635 + 33,0 %
2008 66 69 71 16 6382 -3,8%

Motocyklovy trh ma na Slovensku dobré zaklady. dakeme vid t z tabulky . 1,
trend prodej motocykl m | v poslednich letech neustale rostouci charakiep. v roce
2006 se prodalo a na slovenském dopravnim inspgktararegistrovalo 4988 novych
motocykl , co p edstavovalo 22,3 procentudlni zvySeniivstejnému obdobi roku 2005.
V dalsim roce byl trend zvySovani prodepodobny, dokonce vroce 2007 byla
zaznamenana a 33 kladna procentualni maprodej oproti roku 2006. Rok 2008 byl
ovSem z pohledu prodejmén usp Sny. Prodeje zaznamenaly Ubytek vipio253 kus,
co p edstavuje zaporny rozdil 3,8 procenta.vbdy mohou byt rzné. Jednim z nich je
ur it sv tova finanni a hospod&ké krize, kdy jsou obyvatelé opatj§i p i nakupovani.
DalSim problémem byla také obava obyvatelstva zedeni nové platebni my, Eura.
Lidé, ktei jsou rozhodnuti o koupi, ragl ekaji na jaro 2009. Nova ma vstoupila
v platnost 1. 1. 2009 v konverznim kurzu 30,126(KS*4 1 EUR. Ve vSeobecnosti se
hovoi, e s pichodem evropské my budou ceny klesat. Tyto skutsti naznauji, e
rok 2009 by mohl byt dobrou mo nosti pro pozitiwyvoj prodej . Naproti celkovému
poklesu potu prodanych motocykl za rok 2008, rkteré znaky zaznamenaly nast.
Nejvyraznji se to tyka Aprilie (prodala 66 kusnaproti 0 kusm v minulych letech).
D vodem znaného narstu je innost nového importéra, kterym se stala spulet Car
Care. V minulosti mla tato znaka v SR adné nebo velice slabé zastoupeni. §tgyo tu
prodanych kus zaznamenala i Suzuki, BMW, KTMi Yamaha. Naopak propad
zaznamenaly zn&y jako Kymco, Rieju, Adamoto nebo Peugeot. Pohlpchcentualniho
zastoupeni na trhu prodavanych ziave spolenosti Car Care se wuje nasledujici
tabulka (viz. tabulka. 2), erpajici ze stejného zdroje jako tabulkaedesla. [19,21]
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Tabulka . 2:  Procentualni zastoupeni prodavanych afave spolenosti Car Care na trhu [19]

Procentualni zastoupeni na trhu za rok [%0]
Zna ka

2005 2006 2007 2008

Aprilia 0,0 0,0 0,0 1,0

Gilera 0,7 1,0 1,0 1,1

Piaggio 0,8 0,7 0,9 11

Vespa 0,0 0,0 0,0 0,3

15 1,7 1,9 3,5

Ztabulky m eme vidt stoupajici trend Uspnosti prodeje spolaosti.
K vyraznému navySeni procentualniho podilu na trimace 2008 psp la ji zmi ovana
Aprilia se 66 prodanymi kusy. Samotna spalest Car Care se vyslednym 3,5
procentnimu zastoupenim za rok 2008 (jako vyhradpbrtér) podili na vSech prodejich
osobn maloobchodnim prodejem, nebo pomoci svych regiatrgch obchodnich
partner.

2.2 Konkurence

Konkurenci m eme obecn oznait jako rivalitu, sout eni o moc, uspch nebo
naklonnost. Konkurenci nachazime vdy a vSude, ¥aogklovém svt nevyjimaje.
Z hlediska ekonomiky je jednim z prvikr niho mechanizmu. Je to proces, v kterém se
stetavaji subjekty trhu, pem kady z nich se snai dosadhnout maximalni hmotn
vyhody. Jeji podstata spea v tom, e prav toho, eho chce dosahnout jeden podnik, se
sna i na jeho ukor dosahnout i jiné podniky. Chapgnjako okoli systému a meme ici,
e konkurence je hnacim motorem ekonomiky. Byvadréavana na dv skupiny —
konkurence na strarspotebitele a konkurence na straryrobce. [11,12,18]

Z pohledu spotbitele jde o nakup co nepgiho potu vyrobk nebo slueb za
nejni Si cenu. Naproti tomu, cilem vyrobge prodat co nejvice za nejvyhogsi, tedy co
Mo na nejvysSi mo nou cenu a s tim spojena snamaagimalizaci zisku a posileni své
pozice na trhu. Ze strany vyrobcse konkurence dale Il na cenovou a necenovou.
Cenova vyu iva jako nastroj boje cenu. Necenovage ena na ziskani zakaznika jinymi
metodami, kugkladu reklamou. Z hlediska podminek, které maginmtlivi vyrobci na
trhu, hovoime o nedokonalé a dokonalé konkurenci. Nedokojealg/volana nerovnosti
subjekt na trhu, kdy Uastnici smny nemaji vytvoené Uplin stejné podminky. Vyskytuji
se zde i monopolni prvky. To ovSem nenippd dokonalé konkurence eustavujici
dokonalé podminky. Dokonald konkurence je ovSeneainého pohledu pouhou
smysSlenkou. [18]

Koncern Piaggio je svoznamym vyrobcem motocykl Jeho konkurenci jsou
obecn na Slovenském trhu @devSim silni japonsti vyrobci motocylkd Honda, Yamaha,
Suzuki a také Kawasaki, ozrmvani jako ,japonskyty listek“. Tyto znaky pati mezi

2009 5



Tomas Scherer: Analyza marketingového mixuppodeji motocykl Piaggio

nejv tsi vyrobce motocykl na svt . Zapominat nememe ani na evropské a na
Slovensku prodavané zng Peugeot, KTMHusaberg, Husgarna, BMW, Scorpa, Korado
aj., dale levné alternativy inské, tchajwanské, anglické a Sgaké produkce, kupkladu
Adams, Kymco, Rieju, Tauris, Jiangsu, Xinling, YukiPl, Gas Gas, ChunlakKgeway a
zejména soupe z ,vlastnich ad“, italské spolenosti Beta, Moto Zeta, Fantic Motor,
Malaguti, Ducati,Cagiva i koncernovou Derbi a Moto Guzzi. Ka da zmma v nabidce
n kolik konkurennich model. M eme zde také zminit zaoceanskou Zaa Harley-
Davidson a jeji odno Buell, ovSem jeji nabidkatsoent Piaggio neohro uje. Konkurenci
ze strany znak jako Pionier, Simson, Babetta a Jawa (Betkagloenském trhu velice
znamé z minulosti, meme v dnedni nabidce modernich stroganedbat. Sance
konkurovat svou nabidkou je minimalni. Jakoitmu formu konkurence meme také
zminit nadkup individualnim dovozem exkluzivnich zelajako nap. — Triumph, TM, MV
Agusta nebo Benelli, ovSem takovyto dovoz s sebesen uskali v podobpracného
vybavovani a ovovani technickych specifikaci pro povoleni k pravam slovenskych
komunikacich, o které se olgjn stara u svych modekam importer.

Z pohledu prodej i zkuSenosti prodejcspole nosti je v kategorii skatrp imym
konkurentem velice silna nabidka asijskych mka Znaky jako Adams, Yuki nebo
Keeway zaznamenavaji pravidewelice dobrou usgnost prodeje. Kujkladu znaka
Adams s nabidkouinskych skutr a svym 12,9 procentnim podilem na trhu za rok 2008
byla, tak jako v roce 2007, opnejuspsn jSi znakou na Slovensku. Podobnymi Ushy
se prezentovala v roce 2008 také Yuki se svym By2emtualnim podilem a také Keeway
s 8,8 procenty. DalSi asijské zkg Rieju, CPl a Kymco zaznamenaly pokles prodej
ovSem stale se na trhu podilely 2,1 resp. 3,0 prbdenty. Zde by bylo dobréci, e dnes
tvo i tyto znaky skuatr m koncernu Piaggio v podstajedinou formu konkurence na
Slovensku. Jejich nespornou vyhodou je velic&rmva cena, kterA dokazala oslovit
Sirokou skupinu zédkaznika de facto ,prodava“. Ovsem velikym problémem jsasté
zéaniky jednotlivych dealert chto znaek a také atypické konstruki dily s naslednym
problematickym servisem a nahradnimi dily,emn jsem se pgesvd il i b hem své stae
v prodejn. V minulosti byl silngym konkurentem, co se ¢ynabidky i kvality zpracovani,
francouzsky Peugeot. Peugeot i dnes konkurujersatidbidkou v kategorii skatrovsem
v uplynulém roce se jim na Slovensku nédatak jak v minulych letech a zaznamenaly
pokles 51 kus (23 prodanych kug oproti roku 2007 a dosahly jenom 0,4 procentualni
podil. [19]

Honda, Yamaha, Suzuki i Kawasakighazeji opt s celkovou nabidkou ve vSech
kategoriich a pedstavuji vyrazny konkureni boj pro Aprilii. Modelova rznorodost
dokéa e uspokojit ka dého zajemce. Kawasaki ovSem Slavensku nema oficialni
zastoupeni, proto zaznamenala tato kaas roce 2008 nulové prodeje. Zkg Suzuki a
Yamaha zaznamenaly v roce 2008trsvych prodejnichisel. Konkrétn Suzuki prodala o
86 motocykl vice a zaznamenala tak 9,2 procentni podil, cad&ei ist nabidceady
atraktivnich model za piznivé ceny. Yamaha oproti roku 2007 prodala o 2@8lel vice
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a podilela se tak 10,2 procenty na trhu, diky lep§anizaci dovozu a prodeje. Honda si
udr ela sv j standard z poslednich dvou let (prodeje kolem ki) a na slovenském trhu
se podilela solidnimi 11,3 procenty (i diky spolesti Car Care). Italské motocykly ovSem
oproti japonské produkci nabizeji ao vic. Pitalivy design italskych designér je
celosvtov pov stny. Mnoho zajemco jejich motocykly je kupuje pravkv li n mu, i
kdy jejich nabidka neni tak Siroka jako nabidkappnskehoty listku®. Jedineny design

je nepochybn provazan s italskou ivotni kulturou. Motocykl jakakovy pro n znamena
ivotni styl, dalo by se dokoncdci ur itou médu oblékani. Nevahaji investovat koupi
motocyklu své finami prostedky také do originalniho slusenstvi. V podobném smyslu
se zaina objevovat kultura kupujiciho ji i na naSicleich. To, co mezi automobily
znamena Ferrari, je v motocyklovém sv Ducati. V minulém roce dosahla podil 0,4
procent, je ovSem znamo, e za jeji exkluzivitupsati vysSi cenou. Koncernoveé Derbi a
Moto Guzzi (Derbi za rok 2008 nezaznamenala amrnquerodany kus, Moto Guzzi prodala
kusy dva) se podilely malym podilem. Evropské kgaHusqvarna a Husaberg se
zam uji na terénni segment a jsou zde vyborné. OvSgoh jprodeje v minulém roce
byly zanedbatelné. DalSi evropska Z&aBMW je znakou, ktera u motocykl jde svou
cestou, nap uiva motory ,boxer* (le até valce) nebo antiblokaci systém ABS do
v tSiny svych model. Oproti roku 2007 sva prodejnisla vyrazn zlepSila a jeji podil byl
1,5 procenta s 94 prodanymi kusy. Rakouska KTM sigunich letech vybaije ze stinu
ryze terénni produkce smem k silni nim motocykl m a dai se ji i na Slovensku (prodala
99 motocykl). Minuly rok dokonce vyrobila prvni Superbike \starii znaky. A konen
Harley-Davidson a Buell jsou v podstajedna znaka, protoe Buell je ,sportovni
odd leni* znaky H-D a ve své nabidce uiva motory Harley-Davidsdi-D nabizeji
zejména motocykly kategorie Chopper a Cruiser, éfsou mimo nabidky koncernu
Piaggio. Otazku pdu prodej i procent na trhu vybranych zrek konkurence shrnuje
tabulka 3. Kompletni ghled prodej a procentualniho zastoupeni vSech prodavanych
zna ek na slovenském trhu viz.ifwhy. [19]

V dnesni nabidce motocyklje velice slo ité se rozhodnout. V mnohaigadech
jde o sympatie ke znae nebo dostupnost, a finan ni nebo vzdalenostniiflka prodejni
si ). Koncern Piaggio sazi na jedimest, inovativni eSeni a samogjm dlouholetou
tradici. Piaggio, Vespa a Gilera nosi image, odkaa ky a dlouholeté zkuSenosti s
kategorii skutr, co jsou v boji s konkurenci velmi inné zbran. Aprilia je pov stna
inovativnimi eSenimi i jedinenym designem, co potvrzuje i nyni svym nejngdim
modelem RSV4, jen je novinkou roku 2009. Nabizhate zkuSenosti s kategorii 250 a
125, se kterou na zavodech mistrovstvitawslavi velké Usghy. V minulych letech ji
v zavodech pouival i Valentino Rossi (povaovany nejlepSiho pilota motocykl
historie), Colin Edwards, Troy Corser, Noriyuki Hag@ mnozi dalSi. Dnes jsou jimi
nemén znama a v motocyklovém zavad zvu na jména - Max Biaggi a Shinja Nakano
v sérii WSBK, nebo Alvaro Bautista vid 250.
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Tabulka . 3:  Po etni a procentuélni zastoupeni vybranych konkurérh znaek [19]

Rok 2008
Zna ka Po et prodanych Procentualni podil
kus [ks] na trhu [%]
Adams 824 12,9
BMW 94 15
CPI 194 3,0
Derbi 0 0,0
Ducati 28 0,4
Honda 723 11,3
Husaberg 1 0,0
Husqgvarna 5 01
Kawasaki 0 0,0
Keeway 561 8,8
KTM 99 16
Kymco 281 44
Moto Guzzi 2 0,0
Peugeot 23 0,4
Rieju 133 2,1
Suzuki 585 9,2
Yamaha 652 10,2
Yuki 587 9,2

M Adams824 HEBMW 54 i CPI 194 H Derbi 0 i Ducati 28 MHonda 723
M Husabergl B Husgvarna5 kd Kawasak 0 B Keeway 561 b KTM99 M Kymco 281
b Moto Guzzi 2 M Peugeot 23 Ll Rigju 133 b Suzuki585 M Yamaha652 wYuki>87

Graf . 1: Po etni zastoupeni vybranych konkuneith znaek za rok 2008 [19]
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3 Analyza probihajiciho marketingového mixu

3.1 Vyznam marketingu

Marketing je stary jako obchod sam. Na trzicavySuje nabidka nad poptavkou a
zui velmi silna konkurence. Je ggmé, e naSe nabidka by m byt pro zdkaznika
vn em lepsSine to, co mu doposudepkladala konkurence. Naroky zakazngostupem

asu rostou. Dnes u nesfanabizet jim co nejlepSi a co nejkvalii produkt. Jsou

zvykli, e jeho cena bude pro maximaln vyhodna a zpsob prodeje (dodani) vysoce
komfortni, spojeny s bezptem doprovodnich, dopkovych slueb a vyhod. A zde

U aduje uloha marketingu. [3]

My vSichni se s marketingem setkdvame kolem seles d@n denn Marketing
m eme v globalnim porti chapat jako komunikaci se zdkaznikem, jeho patds je
znalost zakaznika. Na zaklacharketingovych informaci o jeho pebach a i o nabidce
konkurence, se pro jn snaime pipravit co nejlepsSi nabidku, odpovidajici jeho
p edstavam, k udr eni jeho wnosti a loajality. K naplmi t chto pedstav ndm pomahaji
marketingové néstroje a postupy, kter@dstavuji marketingovy vyzkum, segmentace
trhu, marketingovy mix, marketingovy plan a mnolaésd Zahrnuje celouadu projev od
designu produktu a jeho obalu e zpsoby prodeje a dodani zakaznikovi a
k oboustrann akceptovatelné cenPodle American Marketing Association je marketing
,souhrnem opaeni ktomu, aby byl vyrobek dodan spdtiteli za spravnou cenu,
spravnou obchodni metodou a ve spravné foreo je velice vysti né a gsné. Dle ité
je také poznamenat, e na marketingu se podilégihvé zam stnanci podniku, dotykaji se
ho vSechny innosti, je jsou v kontaktu se zakaznikem a mdij ma jeho spokojenost,
proto je tak vyznamny. [3,11,12]

Marketing se tedy svym pojetim vyrazadliSuje od pouhého prodeje zbo i. Prodej
usiluje pim t zakazniky k pouhému nakupu zbo i, marketing ysilu vytvoeni hodnoty.
Je realizovan v podminkach trni ekonomiky. Trh\elice nemilosrdny nastroj pro
prov eni nabidky, proto se sna ime marketingem zvyawvgmpodobnost na i uspt a
dosahnout svych cil Marketing, jak m eme vid t z obrazku . 1, Ize také chapat jako
ur ity systéem. [3,22]

Eomunikace, Zbozi, Shuzby

Soubor : — Soubor
rodavajicich kupujicich
P y == : pYj
Penize, Infommace
Obr. . 1: Jednoduchy marketingovy systém [11,12]
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Zakladni  prvky marketingového systému ftvo zékaznici, dodavatelé,
zprostedkovatelé a instituce, vazby systému ivmarketingové funkce a cesty odbytu,
okoli systému tva konkurence, instituce aj. [11,12]

3.2 Marketingovy mix

Nejd le it jSim nastrojem marketingovéhd@eni je nespornmarketingovy mix.
Organizace jej vyu iva k dosa eni svych marketingolr cil , sestavuje jej podle svych
mo nosti a Ize ho pomn snadno mnit. Marketingovy mix zahrnuje vSe podstatnéim
se firma obraci na trh, na zakazniky, vSe, co rdajeo jejim uspchu i neuspchu na
trhu. Pojem marketingovy mix se spojuje se jméenesil. M. Borden. Byl to profesor na
Harvard Business School a termin ,marketingovy npial il ji v roce 1948. [3,4]

Je tvoen ty mi prvky, znamymi pod nazvem ,modety P“. Jednotlivé prvky
jsou produkt, cena, misto a propagace. Raogeni do anglitiny ziskavame product,
price, place a promotion (odtud nazev 4P). Pro &haaj kdo jej vyu iva, je velmi de ité,
aby byly vSechny slo ky spravnskombinované a ve spravném pom s ohledem na
cilového zakaznika. Nespravné vyva eni, kdy jedevel vy niva nad ostatnimi, me
van ohrozit, ne-li zcela zhatit i velmi dob pipravenou nabidku. Ze zakaznického
pohledu je dleitd provazanost, vazby jednotlivych prvk Proto nem eme nabizet
vysoce kvalitni produkty bez adekvatni propagaeay@ pim eného prosedi. [3]

Marketingovy mix by ml v ka dém pipad p edstavovat pro zéakaznika hodnotu,
jednak jako celek 4P, zarovey vSak pro nj m la byt hodnotou ka da z jeho slo ek sama
o sob. Jednotlivé slo ky marketingového mixu se moholeddenit na dalSi mixy ni Si
arovn , jako napiklad produktovy mix, distribuni mix, cenovy mix a komunikai mix.
VySe zminné ty i slo ky tedy p edstavuji zdkladni podobu marketingového mixu. Bygle
bylo dobré poznamenat, e z hlediska rozsahu préenj nahli im v jeho pvodni,
.Klasické" podob. V jednotlivych oblastech trhu, kde se vyu iva, ®&em stale ast ji
modifikuje do slo it jSich podob. [3]

3.3 Produkt

Produkt je nejdle it jSi slo kou marketingového mixu, je tim, co chcematrhu
sm nit, prodat. V marketingu se za produkt chape dola slou i k uspokojeni uité
lidské poteby, ke splnni péni a co Ize nabizet ke sm. Termin ,produkt‘ se tak
pou ivA k oznaeni jak hmotnych mdmt (v ci, ale také ivych organisn), tak i
nehmotnych. Produktem mohou byt nejen fyzickédm ty, ale také slu by, osoby, mista,
organizace, myslenky, kulturni vytvory a mnohé thaikatatelné i nehmatatelnécv. [3]

V marketingu rozliSujeme it zakladni Urovn produktu, a sice jadro produktu,
realny (vlastni) produkt a rozéhny produkt (viz. obr.. 2). [3]
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Rozsifeny produkt

Realny (vlastni) produkt
{ Jadro ]

Obr. . 2: Zakladni slo ky produktu [3]

Jadrem je hlavni u itek, ktery je zdkaznfk poskytovan, je to hlavni @dmt
jejich koup. V mém pipad jadrem produktu meme rozumt zakoupeni motocyklu a
tim vy eSeni dnesni obti né situace s infrastrukturou veteth. Je tedy josem, jen
poméaha zékaznikn eSit jejich problémy, je tim, kfi emu byl produkt zakoupeny. [3]

Zakaznici si ovSem udomuji a spiSe sleduji redlny (vlastni) produkte ke
nejvice vnimand kvalita, tj. zpobilost plnit po adované funkce. U motocyklu jetur it
ovladatelnost, ivotnost, snadna udr ovatelnostnkunost, spolehlivost a jiné. Kvalitni
produkt ma tendenci budovat silnou pozici na trAyohledu marketingu je kvalita
produktu takova, jak ji vnima a hodnoti sdm zakaz80u asti vlastniho produktu je také
samotna zn&a, je souasti vyrobku a také tvour itou ast ceny. Dle itou sou asti je i
design. Ten me zabezpeit vysSi funknost produktu, zlepsit jeho uitné vlastnosti,
zvySit jeho estetickou hodnotu a dokonce kvalitunokidy pedstavuje rozhodujici
konkurenni zbra v soupeeni s jinymi firmami a nemusi jit pouze o prodwe nap. i o
design provoznich prostor. Design & byt pro mnohé zakazniky velmi kb ity, ba
p imo rozhoduijici, proto jde neustale kegu. Japonsti vyrobci kuladu inovuji svoje
Spi kové silni ni stroje (které se slangowznai za ,vlajkové lod”) ka dé dva roky a
dodr uji tak nepsané pravidlo inovaci designu higky za velice kratkou dobu. [3,11,12]

Pi dnedni vysplé nabidce motocyklovych vyrobkjsou vlastnosti vlastniho
produktu, zejména kvalitai provedeni, velmi vyrovnané. Proto je vyznamnynps
rozSieného produktu. Rozg&iny produkt zahrnuje tzv. roz8jici faktory, které poskytuji
zakaznikovi vnimanou vyhodu. U prodeje motocyktui jp edpokladame slu by pkoupi,
poradenstvi, oliavost a zkuSenosti prodavajicich, opravy i udr BGrozsiujicim
faktor m pati rovn zaruky, uv ry, platebni podminky apod. [3]

Je dleité ici, e podnik se nikdy neme prosadit na vSech trzich a vyrdb
vSechny vyrobky, pro vSechny zakazniky a zakaznisképiny. Proto se pou iva
segmentace trhu. Segmentace je proces lexzidzakaznik do specificky odliSitelnych a
obchodn zajimavych asti s vyraznym kupnim nebo spinim chovanim, ze kterého
vyplyvaji rozdilné poeby a po adavky. Produkty motocyklového & jsou vSeobecn
ur eny pedevSim mladym lidem a lidem v produktivnimku. Nabidka celé spoleosti
Car Care se zanmuje prav na tento segment zakaznilSamozejm se i samotna nabidka
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celého segmentu motocykbale dli na mensi heterogenni segmenty podle jednotlivych
kategorii motocykl. [11,12]

3.3.1 Aprilia RSV4

Naprosta novinka roku 2009. Ska ji m eme oznait za nejmodernsi superbike
s revoluni technologii. Je jedinay a agresivni, 8ici se obrovskému zajmu e@osti, o
em svdiipid leni pouhych 6 kusna Slovensko, které jsou ji v @dstihu zamluvené
a prodané. Kdekoli se objevi, budesgsiem pozornosti.

Obr. . 3: Aprilia RSV4 [9]

Novy tyvalec do V s objemem 1000 ccm je ovladany plynemowou
elektronikou ride-by-wire. Tato elektronika by pedRhprilie mla zabezpet i trak ni
kontrolu. Odpru eni dodava firma Ohlins a radiabrzdy firma Brembo. Nova RSV je
relativn mala a kompaktni na to, e jde o litrovy Superbikéotocykl vai jen 190kg
s provoznimi kapalinami a plnou nadri, co je ogknén ne novy Fireblade firmy
Honda. Je dodavan ve dvou verzich, klasické verzieei Factory s kvalitrjSimi
komponentami odpru eni a lepSimi brzdami. Oba mypdeji nastavitelnou vysku motoru
(da se posouvat o 10 mm nahoru a Jlal také pohyblivou osou zadni vykyvné vidlice s
nastavitelnym sklonem hlavyzeni. Vykon sériového provedeni je 180 HP, Raageve
udava vykon 210 koni na vystupuepodovky. Vysoké ambice ma Aprilia v Sampionatu
WSBK, kde chce vroce 2011 vyhrat. Prvni misto wodaim tymu paf Maxovi
Biaggimu, a druhymlenem tymu je Shinia Nakano. [16]

3.3.2 Gilera Nexus

Nabidkovy letdk charakterizuje tento motocykl takiddobi jej opravdova sila,
senzani kontrola a nejsportovisi vykon ve své fd . Jedineny, agresivni design, skha
technologie a sportovni pocitigizd . To je Gilera Nexus." [5]
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Obr. . 4: Gilera Nexus [10]

Maxiskutry z produkce Gilery maji sportovniho ducNa&jinak je tomu i u modelu
Nexus. Na cestse chova tém stejn jako sportovni motocykl. Z hlediska nabizenych
motorovych variant zde nachazime verze 500 ccm, @0 a od roku 2009 také ve
variantu 125 ccm, kde je vykon gsn na povolené hranici 15 HP pro kategorii
evropskych stogadvacitek. V gsluSenstvi me zakaznik vybirat ze zvySeného
plexistitu, kufiku s drakem o objemu 33 nebo 42 litrelektronickym alarmem i
dodatenym krytem na nohy. [5,21]

3.3.3 Piaggio MP3

Piaggio MP3 pou itim inovativnich technologii a ptvidnich motocyklovych
komponent objevuje novou dimenzi skutrMP3 zaruen p itahne pohledy viude, kde se
objevi se dvma pednimi a jednim zadnim kolem. Se svym dynamickysigiem nabizi
jedine nou stabilitu poskytujici nezapomenutelny za itejfizzly. [5]

Obr. .5: Piaggio MP3 [8]
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MP3 je tim pravym motocyklem do siského provozu. Je vlajkovou lodi zkg
Piaggio. Je to vykonny, snadno ovladatelny a netnddpolenik pro ka dodenni jizdu do
prace i za zabavou. Je fmmovy, jako kdysi pamatna Vespa. Systém novéholveriho
podvozku s dvma nezavisle ulo enymi koly umouje naklon 40°, p em pneumatika
z stava celou dobu v kontaktu s vozovkou. Dwedni kola kombinuji jizdni dynamiku
typickou pro motocykly s neuvitelnou pilnavosti na ka dém povrchu vozovky. Diky
t em kol m jste schopni zabrzdit o 20% rychleji ne nangém dvoukolovém skutru.
Parkovani je jednoduché, pouhym staim knofliku se aktivuje elektronicka kontrola
p ednich tlumi a vozidlo zstane stat v kolmé poloze, i bez stojanu. MP3 nahike
vyjime ny ulo ny prostor o velikosti 65 litr, p istupny z obou stran, tak e se dg daji
uloit dv pilby nebo pedmty a metr dlouhé. Design pdstavuje eleganci italskeho
stylu s dokonalou technologii. Jako celek sgbi velice kompaktn Nabizi se
v motorovych verzich 400 ccm /250 ccm pracujiciamdrdoby o vykonu 39,5 HP resp. 22
HP. V nadstandardnim vybaveni modelu najdeniendjsi p edni panel — Comfort, zimni
pneumatiky, vyhivanou pikryvku na nohy, elektronicky alarm, opu sedla pro
spolujezdce i specialni navigani systém Tom Tom Rider pro motocykly s technologii
Bluetooth s 3,5 LCD displejem s mapami celé Eytopd kv tna roku 2009 se nabizi i
v inovativni hybridni verzi, v kombinaci spalovagilmotoru a elektromotoru o vykonu
250 ccm verze, a také ve verzi LT s Sirsédgni napravou, diky které ne byt v EU
klasifikovan ji jako tikolovy automobil, tedy je jej mo néidit s idi skym opravnnim
typu B. [5,21]

3.3.4 Vespa GTS

Vespa GTS je originalni kombinace klasického retiydu s modernim designem.
Nadhera pro vSechny, ktese na ni divaji, radost pro vSechny, ktea ni jezdi. Je
jedine na diky svému celokovovému oplaiit [5]

Obr. . 6: Vespa GTS 250 [10]
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Najdeme na ni 12 palcova kolagpni dokonce letmo ulo ené. Kombinuje vzhled
elegantniho veterana v novém kab&tnejmodernsi technologii. Dale se zde nabizi
specialni edice GTV, ktera se od modelu GTS ligi geobnymi, jeSt intenzivn jSimi
designérskymi odkazy na yodni model z historie, proto v ndzvu pismeno \oj&o.
vyro i znaky. Oba modely jsou jednotné v motorové nabidcehdRo je 4taktni
jednovalec o objemu 300 ccm, 250 ccm nebo 125 carykonu 21,5 HP, 21,3 HP a 15
HP. Nadstandardni vybava je zde obzvlaéShata — plexi Stit, 42 litrovy kik s ko enou
kapsou, dr &k kufru, elektronicky alarm, kryt nahyp barevné rukoui, chromové dr aky

i originalni pilba Vespa. [5,21]

Mnou vySe zminné modely jsou jenom vyb z celé produkce koncernu Piaggio.
Sna il jsem se pbli it ka dou dova enou znaku koncernu jednim modelem. Kompletni
p ehled vSech dovaenych produktjako i jejich technickych specifikaci, je moné
shlédnout v oficialnich materialechilp enych k této praci.

3.4 Cena

Cenou se v marketingovém mixu rozumi to, co po athg za nabizeny produkt. Je
vyjad enim jeho smmné hodnoty. Nepstji ma podobu astky, urittho mno stvi
pen nich jednotek, podpad objemu jinych produkt Je jedinym prvkem
marketingoveho mixu, ktery edstavuje pro firmu zdroj jim . VSechny ostatni slo ky
marketingoveho mixu, jako jsou produkt, distribugeopagace, vy aduji naopak vydaje.

[3]

Tvorba cen produkt Piaggio v Car Care je zalo ena na nakladech (rdkia
orientovana cena). Je jednim z neajbjSich a nejastji pou ivanych zp sob stanoveni
ceny. V cen produktu jsou zahrnuty vyrobni nédklady na samatmytocykl (nékupni
cena), da z pidané hodnoty (DPH) a prodejni mar e. Mar eefdstavuje rozdil mezi
prodejni a ndkupni cenou, a pokryva naklady naridigti, platy prodejc, ndjem a
provozni naklady prodejnich prostor. Na kam& ceny produkt se vztahuji slevy
v r znych podobach rabatkup ikladu pile itostnou slevou g sezénnim nebo jiném
vyprodeji, nebo vrnostni slevou pro stalé zakazniky. U vS8ech motbcjgksamozejmosti
nadkup pomoci leasingu, v podobezuelnych avr , nebo pomoci spabnich Gvr a
splatkového prodeje spoleosti Essox, Homecredit nebo Cetelem. Rozdily \acken
v porovnani s konkurenci, zejména u skjsou asto veliké. V porovnani konkuramch
model Piaggio NRG DT nabizeny za 2 120 EUR (63 867 SKeaway Matrix 50 v cen
1490 EUR (44 887,74 SK) je rozdil v cenachjmy. Kupikladu pi modelech kategorie
Naked, Aprilia Mana 850 a Honda CB1000R je rozdijapeln jSi, 8 300 EUR (250 046
SK) u Aprilie a 9 750 EUR (293 728,50 SK) u modeiondy ji naznauje porovnatelnost
cen. Vyskytuji se ovSem i vyjimky, Super Sportotap model Aprilie RSV4 Factory stoji
19 750 EUR (594 989 SK) oproti porovnatelnému tamleiu Hondy 1000 RR Fireblade
e-ABS za 14 650 EUR (441 345,9 SK). Zde se ovSemkanini rozdil m e zrcadlit také
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v nadstandardni vybavmodelu RSV4 Factory. Zde neme vidt, e vySe ceny je
jednoznan pimo umrna kvalit vyrobku. Jak jsem ji zmioval v kapitole 2.2, vyhodou
u asijskych zneek je velice pizniva prodejni cena, proto jejich nabidku zakazndsto
up ednostuji. Pizniva cena se vSak zrcadli v kvalproduktu, technickém zpracovani,
pou itych materialech a v dostupnosti ndhradnidh.d?orovnani s japonskou konkurenci
naznauje ji vyrovnanost nejen cen ale i vySe zmvanych problémovych fakt Ceny
vySe vybranych motocykljsou erpany z oficialnich cenikspole nosti platnych od 17. 1.
2009 resp. 5. 1. 2009 a cenyterych vybranych prodavanych modelvadi i tabulka 4.
Kompletni pehled cen vSech dova enych motocyke mo né shlédnout v oficialnich
materialech plo enych k této praci. [15]

Tabulka . 4:  Ceny vybranych motocykl

Cena
Model

Euro [€] Slovenské koruny [SK]
Aprilia Mana 850 8 300 250 046
Aprilia RSV 4 Factory 19 750 594 989
Gilera Runner SP 50 2400 72 302
Gilera Nexus 500 6 500 195 819
Piaggio NRG DT 2120 63 867
Piaggio MP3 400 RL 7 500 225 945
Vespa LX 125 3200 96 403
Vespa GTS 300 Super 4770 143 701

3.5 Misto

Misto (place) v marketingovém mixu chapeme jakocpsodistribuce produktu
Zz mista jeho vzniku (vyroby) do mista prodeje zaliaavi. Cilem distribuce je poskytnout
kupujicimu po adované produkty na dostupném mise spravném ase a v takovém
mno stvi, jaké potebuje. Ktomuto se buduji distribni cesty (distribuni kanaly).
V marketingovém pojeti se cely proces distribucépeh komplexni ne jenom jako
pohyb zboi z mista na misto. VSem distrihim cestdm je spolaé to, e na jejich
za atku stoji producenti a na jejich konci zakaznfripadn spotebitelé. Mezilanky
distribu nich cest jsou tzv. zprostdkovatelé, psobici mezi vyrobcem a kongym
zakaznikem. Z obecného hlediska Ize distribuciitdna pimou a nedmou. Pima
distribuce se obejde bez zprestkujicich mezilank . Dochazi zde k bezprostinimu
kontaktu (komunikaci) mezi vyrobcem a kongm zakaznikem. Naopak ipnepimé
distribuci mezi n vstupuje jeden nebo vice zprestkujicich mezilank . [3]

Spolenost Car Care je typickym g@dstavitelem nefmé distribuce. Vyu iva
selektivni distribuni strategie. Globalni vyhodou népého distribuniho pistupu je
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rozsahlé pokryti trhu. Spoleost stoji jako mezlanek mezi vyrobcem a zadkaznikem. Pro
nazornost uvadim nasledujici obrazek (viz. obv)

Vyrobee Spoleénost Cilovy
(producent) : - Car Care : - zakaznik
Obr. . 7: Nep ima distribuce

Znazornna distribuni cesta je jednourowva. Na schématu je také znazora
zp tna vazba, reakce zakaznika. Bl se jednat o tak de ité sou asti prodeje, jako jsou
zp sob placeni, reklamace vyjad eni spokojenosti. Z dalSiho obrazku (viz. obr8) je
dale patrné, e samotna spatest plni funkci jediného zprostkovatele. Motocykly
distribuované vlastnimi ppravnimi silami dale poskytuje svym obchodnim rnerim a
provozuje vlastni maloobchodni prodej. [3]

Spolecnost
Car Care
Distribuce Maloobchodni Distribuce
zbozi prodef partnerum
Obr. . 8: Funkce zprosedkovatele

Sidlo spolenosti se nachazi na okraji centra iliny, v ulici.MR. Stefanika 201.
Situovano je velice dobk. Z pohledu infrastruktury je snadno dostupnékgelz hlavniho
dopravniho tahu smem z okolnich mst jako Martin, Ru omberoki Liptovsky Mikulas
lze jednoduSe odbad a vydat se do sidla spoleosti disponujici vlastnim parkovish
s kapacitou 15 voz Vzdalenost od centra msta je piblin 5 minut chze. Vtsné
blizkosti se nachazi stylovy podnik Martin’s Irjghb s parkovanim pmo p ed podnikem,
kde se zakaznici zt8i vzdalenosti mohou obrstvit a vyrazit ji do zmiovaného
nedalekého centra rsta. V prostorach sidla spolmsti, jen je také maloobchodni
prodejnou, je jen omezené mno stvi zboi motocykPiaggio. VtSinou jsou zde
motocykly urené na servis, pojpad motocykly zcela nove, ekajici na vyzvednuti
majitele.Dale zde najdeme motocykly Hondaillpy zna ek Shark, Nolan a X-lite, oleje a
maziva znaek Shell a Ipone, pneumatiky MichelinjgluSenstvi vhlasnych znaek Spidi,
Polini, Mra, Bike-Lift Arrow i Ohlins. Servisni prostory a skladovadist jsou vybaveny
dob e. Spolenost disponuje dostateymi zasobami pneumatik, olea maziv pro pokryti
poptavky a servisu. V fpad nedostupnosti zbo i je spoleost schopna jej dovést a
dodat. Obleeni i pilby jsou dodavany na zakladbjednavky po odzkousSeni na prodejn
dle aktualniho katalogu. K opravam je v servisuidpdzici moderni zvedaci ploSina a

2009 18



Tomas Scherer: Analyza marketingového mixiyppodeji motocykl Piaggio

dostatek n&adi. Prodejna poskytuje dvouletou zaruku na veSkakéupené zbo i, zarai

i pozaruni servis ka dého zakoupeného produktuippdn znaek zde prodavanych.
Produkty zde zakoupené majiednostni pravo na servis jak mimo, tak hlaimhem
motocyklové sezony. Persondl prodejny disponuje oodky s mnoha praktickymi
zkuSenostmi z odwvi, ve kterém pracuji. Uit bych konkrétn zminil pana Juraja
Piskorika, ktery ma na starosti servis vSech prad@eh motocykl. Servisu a praci na
motocyklech se wioval ji p ed vznikem samotné spoleosti dne 2. 6. 1997. Je
vyhledavanym odbornikem, ma velkyepled o spolehlivosti a provoznich poti ich nejen
zde prodavanych znek, ale i ostatnich motocykl sam na motocyklech aktivrdlouh&a
léta zavodil. Dale pana Ing. Jaroslava Cibulkunktma znané znalosti prodavaného
p isluSenstvi, pneumatik, motorovych olejmaziv i motocykl. Svym pistupem

k zakaznikm je zosobmim vyte ného prodejce. A v neposledrdd bych chtl zminit
pana Ing. DuSana Krdho, ktery se v prodejnv nuje prav koncernu Piaggio. Pracovni
poznatky s timto segmentem shira jako vedouci kiwj®anet Korado. Nyni je vedouci
celé spolenosti. Zajimavosti uit je, e spolenost byla v prvnich letech své existence
jednim z nejuspsn jSich prodejc na Slovensku i diky svému vyhodnému umistma
map prodejc. V sou asné situaci se prodejni prostory diky tomu, eCsg Care stala
autorizovanym dovozcem zrigy Aprilia, rozr staji. Vznika zde zcela novy showroom
vyhrazeny pravzmin né Aprilii, jeliko prodejni plocha ji neni vyhovijici.

Obr. . 9: Exteriér prodejny [13]

3.6 Propagace

Posledni, ale mimadn viditelnou slo kou klasické podoby marketingovétmixu
je propagace. Propagd innost, podobn jako prodej patf do marketingu.
Prostednictvim propagace sdije podnik zakaznikm, obchodnim partnem i ve ejnosti
informace pedevsim o svych produktech, jejich cenach i mispeoldeje. A této innosti,
kterd se také oznaje jako komunikani mix, resp. marketingova komunikace, se
v sou asnosti pou ivaji krom ji zmin né reklamy také dalSi nastroje, jako je podpora
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prodeje, public relations (vztahy s egosti), osobni prodej a direkt marketingirfpy
marketing). Smyslem propagd innosti je zejména informovat o produktu — napjeho
vlastnostech, dostupnosti a cem pesvd it potencialni zakazniky o vyhodnosti koup
produktu od inzerujici firmy. [3,11,12]

Reklama je slo kou komunikaiho mixu, se kterou se setkavame v ka dodennim
ivot nejastji, kterou mame nejvice na ieh a kterou si tudi také nejvice
uv domujeme. Redstavuje ve své podstat dy U elov zpracované sdeni, které podnik
adresuje stavajicim i potencionalnim zakazmika to obvykle prosédnictvim rznych
sd lovacich prosedk (meédii). Za podporu prodeje se daji obepava ovat komunikani
aktivity, jejich cilem je zvysSit prodej, unit produkt pro zakazniky atraktivisim a
dostupnjsim. Ukolem vztah s veejnosti (public relations) je soustavné budovéariréoo
jména firmy, vytvéeni pozitivnich vztah a komunikace s vejnosti, piznivé klima,
ziskani sympatii, identity a podpory. Osobni progejdalSim mimadn G innym
nastrojem komunikaniho mixu. Stavi na sile osobni, bezpredhi komunikace ,tva v
tva"“ se zakaznikem. Velmi de itd je v tomto pipad osobnost prodejce, tj. mira jeho
profesionality, znalost nabizeného produktu, cetkashovani a vystupovani, znalost
psychologického pobeni na zakazniky awd ryhodny vzhled. [3]

Jako piklad reklamni innosti spolenosti uvadim reklamu, ktera v minulosti
probihala v podob propagovani spolaosti pimym marketingem, pmo mezi cilovou
skupinou zakaznikna zavodech motocyklco je podle m vynikajici cesta jak se dostat
do povdomi motocyklové vejnosti. Syn majitele prodejny, Tomas Kigjzavodil
v mezinarodnim Sampionatu silnich motocykl a také na zavodech Race for Fun na
zavodni trati v Trenin vtymu Car Care (viz. obr.. 10). Jeho zavodni tym tvb
zam stnanci prodejny. BsluSenstvi - plba, rukavice, boty a z&vodni kombinéza, se
kterymi jezdi i dnes, jsou kompletrk dostani v ilinské prodejn V minulych sezonach
Tomas Kraji zaujal svymi vykony v fd 125 GP a na Hondach CBR 600 RR a v této
sezOn se ji posunuje jezdecky vySe. Aktualrzavodi na motocyklech Yamaha R6
Vv junior tymu Maco Moto Racing pana Martina Kuznigery je jedinym slovenskym
tymem, ktery jezdi celostovou vytrvalostni sérii a v roce 2008 oslavil 10. vyroi
p sobeni na motoristické scémomas Kraji se tento rok z(astni dvou id Supersport a
Superstock v Sampionatu Alpe Adria a Eres racingpkusi se také ziskat ,divoké karty*
na zavody Mistrovstvi Evropy (ME). Informovanostpooduktech spolanost pravideln
inzeruje v prodejnich katalozich motocykkde je jim vnovana cela stranka, co seday
produkt motocyklového dni, tak i pisluSenstvi. Také ve slovenskychsnnicich jako je
Svet motocyklov, Motomagazin a oblibenych on-lieeverech jsou pravidelné zminky o
spole nosti, prodejn v ilin , cenovych akcich i o Tomasi Kréan a jeho postupu
v zavodni kariée.

Prodejna vyu iva také podporu prodeje na kaergezakazniky v podobcenovych
akci, zam enych hlavn na motocyklové obleeni a vybaveni. Na oficialni strance
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www.carcare.skn eme v pravém dolnim rohu v dy vid aktualni nabidku akich cen.
Samozejmosti je pedvadni zboi v mist prodeje. Velice se mi libi dostupnost vSech
komer nich propaganich material a katalog vSech nabizenych motocykl které si
navstvnik m e vzit s sebou dom a pehled nabidky tak mit stale u sebe. Zvykem
prodejen aut i motocyklje prezentace nabizenych produgto zakazniky i pro vejnost
na vystavachi veletrzich s naslednim upewanim vztah s veejnosti. Vyjimkou neni
ani Car Care. Aktivn se na Slovensku dostavaji do pdemi napiklad pravidelnou
ka doro ni U asti na vystav Incheba padané v Bratislav Zde se mohou zakaznici
osobn setkat nejen se zastnanci prodejny v iline, ale i s jejich dealeryjinych m st,

je jsou zvani spolenosti Car Care fmo na vystavu. Zde ziskavaji cenné informace o
motocyklech i pisluSenstvi. Jako oficialni importér navwdije spolenost Car Care i
zahranini vystavy a ziskané zkuSenosti aplikuje na vystav@a Slovensku. V minulosti
se spolenost organizen spolupodilela na akcich Honda Bike Day organizgehnna
ilinském letisti. Spolenost se také v roce 2008astnila spolen se spolenosti Inter
Cars podzimni akce spojené s vyherci 31 skBiaggo ZIP po celé Slovenské republice.
Zna ka se tak stale vice dostava do mvmi nejen ilinského kraje. Toto vSe nepochybn
p ispiva k dobré image podniku. Osobni prodej ma togroym formam komunikaniho
mixu nesporné vyhody v pru ném reagovani naguwy a po adavky zakaznik vytva eni
osobnich, a patelskych vztah. Ze své praktické zkuSenosti vim, e jsou vyse rzmé
adky synonymem osobniho prodeje u Car Care. Priodgjcacovnici zde jsou poka dé
p istupni, vnimavi, komunikativni a v dy ipraveni vyeSit nastoleny problém. Neustale
se ve své praci zdokonaluji asti na importérskych Skolenich a semiectd Z mého
pohledu jde o velice dob zvoleny kolektiv.

Obr. . 10: Tomas Kraji v tymu Car Care, Pannoniaring 27. 5. 2007 [14]
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4 Navrh zlepSeni stavajiciho marketingového mixu

ZlepSeni stavajiciho marketingového mixu sauje vy et nasledujicich navrh
Pro struny p ehled jsem na Gvod vyu il krdtké SWOT analyzy.Madem jejiho pou iti je
zd razn ni silnych stranek, slabych stranekilgitosti a hrozeb pro danou spotest. V
ka dém pipad je dana SWOT analyza vysledkem mych individualnghudi i znan
subjektivnich hodnoceni. Jako takova principighoukazuje na oblasti zlepSovangmu
je obsahov v novana pravtato kapitola.

4.1 SWOT analyza

Ka dy podnik musi své marketingoveé aktivity rozvigam, pedevSim s ohledem
na specifické vnini i vn jSi podminky, v nich se nachazi. Z obecného pallézke
marketingové proseédi rozdlit na dv hlavni asti, a to na mikroprogdi (nkdy
oznaovano za vnihi prostedi) a makroprostdi (nkdy také vnjSi prostedi). Do
marketingového mikroprosidi poitame vlastni podnik sjeho zastnanci, dale
zakazniky, dodavatele, marketingové zpediovatele, veejnost a konen i konkurenty.
Tito vSichni innost podniku vicei mén ovliv uji, podnik je na nich do uité miry
zavisly, ale podstatné je, e je ne sam aktivn m nit. K posouzeni Urovna kvality
podnikového mikroprosedi slou i analyza silnych a slabych stranek (arkglinazyvana
Strengths and Weaknesses Analysis), jeji pomocipainik m e vyhodnotit své
p ednosti a nedostatky. Zkracerbyva tento postup oznavan jako S-W analyza.
Marketingové makroprostdi se sestava také ze Sesti skupin faktovliv ujicich firmu
zveni, im p sobi pimo i nepimo (zprostedkovan) na vSechny jeji aktivity. Na tyto
faktory nema firma prakticky vbec adny vliv, nem e je ani poadn kontrolovat, spiSe
je pouze bere na domi a snai se o nich dt co nejdive, aby na n mohla svymi
aktivitami reagovat co nejrychleji a nejvyhogin Obvykle se o nich hoveé jako o
faktorech nekontrolovatelnych, deprimujicich. Pak nim demografické prosdi,
ekonomické prosedi, pirodni prostedi, technologické prostdi, politické prosedi a
kulturni prostedi. Prav analyza tchto Sesti okruh by mla firm odkryt atraktivni
p ile itosti na trhu, co trh nabizi, ale také jakébaepei a nastrahy se zde skryvaji a zda
by pipadn také mohly redln nastat. Jedna se o analyzilepitosti a hrozeb, anglicky
Opportunities and Threats Analysis, zkraced-T. Je zejmé, e ob analyzy, tedy
mikroprostedi, tak také makroprosdi, se vzajemndopl uji. Celkova souhrnna analyza
marketingového prostdi (trhu) se zkracernoznauje spojenim obou pdchozich zkratek
jako SWOT a bn se hovoi o SWOT analyze. Ja jsem provedl SWOT analyzu
s ohledem na spolreost, jen je pedm tem mé prace a jeji vysledna podoba je znazran
tabulkou . 5. [3]
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Tabulka . 5:

SWOT analyza spoleosti Car Care

SWOT analyza spolenosti Car Care

Silné stranky

Slabé stranky

Spojeni se stoznamym vyrobcem
motocykl

Absence efektiygiho distribuniho
propojeni

Dlouhodobé tradice pobeni v segmentu
(12 let)

Nutnost modernizace internetového
komunika niho prostedi

Vysoka kvalifikace a praktické zkuSenosti
pracovniho kolektivu

Chijbi kontakt na po adavky zakaznik
teritoria pobeni organizace

Nabidka atraktivnich, kvalitnich a dnes jest
stale netradinich produkt

Relativn vySSi ceny v porovnani s konkurenci
na trhu

Nabidka zbo i bez zavislosti na vymmém
kurzu

Centralniizeni spolenosti (nizka mira
ovlivnitelnosti u obchodnich partngr

P ile itosti

Hrozby

Doposud relativn maly zadjem obyvatelstva
0 motocykly, je jsou chapany negativn

@rvavajici konkurence v podolbenov
vyhodnych produkt

ZvySenim prodeje se pokusit realizovatsy
zisky

Legislativni zmny silni niho zakona s platnosti
od 1. 2. 2009

Celosvtovy rozmach v pau motorovych
vozidel na komunikacich

Souwasna situace koupchopnosti obyvatel
ovlivma globalnimi hospodskymi udalostmi

RozSiujici se prodejni prostory se zvySenou
atraktivitou pro navswniky

Nanezamstnanosti na celém Gzemi
republiky

Dlouhodob rostouci trend prodejza posledni
roky

Zkvalitmi souasné, zejména asijské konkurence

s d sledky na prodejniisla

ZvySeni podpory prodeje novymi cestami
reklamy i propagace

ZvysSujici se vzdanostni Urove lidi spojena
s vySSi poptavkou po kvalitnich vyrobcich

Ziskani novych odbratel (obchodnich partney

4.2 Prost ediinternetu

Navrh zlepSeni shrnutych vemichozi analyze bych za na drovni internetového
komunikaniho prostedi spolenosti. Jak m eme zaznamenavat kolem sebe, internet se
stal nepostradatelnou s@sti dneSnich i pstich dni. Na pdatku 21. stoleti vstupuje
marketing do nové, ejm jeSt dynamit jSi faze. Zejména diky pokroku v oblasti
informa nich a komunikanich technologii Ize ®kavat velké zmmy ve vzajemném
propojeni komunikace mezi podniky a jejich zakagnfRroto fungujici a aktualni stranka
je ji dnes podle mého nazoru prioritou pro ka dauoderni spolenost. Stranka
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spole nosti www.carcare.skse potyka s neaktualnosti, slabSim obsahem a bbhus
poruchovym chodem. Nahled aktualni stranky je kwidha obrazku. 11. [3]

TOURINGSPORT

CUSTOM & CRUISER

=
TOURING

OFF ROAD
* | SCODIER
e HAKED.

ENDURO

S DEALERSKA SEKCIA

UZivatelsks mena
=

O zapamatat
ﬁmﬁm-aéeta y

¥ AKCIE A HOVINKY

SUPER CENAI
Rukavice SPIDI STRADA
CBR10DORR *07 Firetlade 479.000,-- enizaie st ksl

cersoorn '07 375.900,--
“06 Fireblage 415.000,-- !
e paka v CaRe00RR ‘06 349.900,-- Akcial
Akcial

Obr. . 11: www.carcare.sk 5.2.09 [13]

Je poteba poznamenat, e gstavba www stranky je eSeni spolenosti
v horizontu nkolika m sic , proto si myslim, e i mé nazory zde by mohly pgdn tné a
mohly by pomoci dosadhnout zdarného vysledku. Paaludge strance bych navrhoval
stranku lenit na hlavni, Gvodni stranu s atraktivnim baeneropatenym poutavym
sloganem, jen by vyjadval poslani firmy, kupkladu ,Car Care — VaSe spravna volba®“.
Sou astny stav svym bannerem odkazuje pouze nakmndlonda, co dle mého nazoru
neni pilis § astné eSeni. Vizualn by m | banner pibli ovat celou spolenost a ne jen jeji
ast. Uvodni strana by mohla také poskytnout zakazninformaci o pracovni doba
prvotni seznameni se spabesti ve form stru ného profilu s charakteristikou gpobnosti,
nabizenym sortimentem, slu bami a filozofii spaiesti. Zde by bylo vhodné umistri
kalendde s vyznaenymi zakaznickymi akcemi, kugladu svyznaenym datem
motocyklové vystavy i jiné ve ejné akce. Misto by si zde mohla najit vtipna amked
odleh eni. | dnes je na tomto mistiobe vy eSena aktualni aki nabidka zbo i v pravém
dolnim rohu, ktera by nfa byt ur it zachovana. Zachovat by selentaké dealerska sekce
fungujici pomoci individualniho glaSovani. Nenly by zde chybt odkazy na fotogalerii,
vyhledavani a kontakty na zastnance nebo obchodni partnery ve fori@lefonu i e-
mailu, doplnné o adresu spoleosti a registrovanych obchodnich partnes
navigani mapkou. Stranka by se mohla dalenit do podstranek, dle hledaného zbo i
resp. znaky. To znamena ponechat stavajici sekce (patrnbrazku viz. obr. . 11) a
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vhodn je doplnit. Kada znaka, jak motocyklova, tak pro produkty motocyklovych
dopl k , by mla mit vlastni avodni slovni charakteristiku dopiau logem. Chykt by
zde neml aktualni obrazkovy ghled nebo katalog zbo i, podmmy kratkou prezentaci
top modelu zn&ky jako lakadlo pro oko navsatnika stranek, patrat v dané sekci hlgub
V dolni asti by se ml objevit fungujici odkaz na oficialni stranky peggovanych znak.
Ve zmin nych sekcich bych ut nezapominal na zdvostni frazi typu , T Sime se na
Vasi navstvu“. Celou stranku by mio vhodn dopl ovat itelné a u ivatelsky pjemné
grafické rozhrani. Ztohoto pohledu bych navrhoyau iti dnes tolik moderni a
vyu ivanou flash animaci. Pro dotazy a nazory samichh navstvnik by bylo vhodné
z idit navstvni knihu, tzv. questbook, kde by mohli vyjédsvé napady a nazory, a
spolenost by mohla takovéto komunikace presdnictvim internetu naslednvyu it.
Vysledna stranka by jako celek ka byt synonymem pro snadnou orientaci, furdst,
jednoduchost a aktualnost.

K navrh m zlepSeni bych plal vylepSeni stavajiciho loga spatesti, popipad i
navrh loga zcela nového. Kvalitni logo doka e slibk identifikaci a zejména k odliSeni
se od vSech ostatnich. Sasné logo podle mého nazoru neni dagtai, ovSem mj
individualni ndzor m e byt p edm tem diskuze. Vyraznym protiargumentem jeho inovace
je dvanactileté psobeni spolenosti na map prodejc a tim spojena za itost soasného
loga v povdomi lidi. Na stran druhé, staré logo me se sebou také nést itou tihu
stereotypu, kterou by nové logo spalesti dokazalo o ivit.

4.3 Role zakaznika

Zakaznik jako takovy by nh byt centrem vesSkerého wli v podniku. Je €ba si
uv domit, e z&kaznici rozhoduji o byti nebyti spolenosti. Dobrou mo nosti smujici k
zlepSeni kvality prodeje by ut bylo zorganizovat uitou formu ankety pro zakazniky,
kde by spolenost mohla zhodnotit sy dosavadni postoj a istup k zakaznikm i
podnikani a ziskat tak chyjici kontakt se zakazniky. Hlavnim motivem by bplokusit
se dozvd t se od zékaznik v em spatuji hlavni hodnotu nabidky, co je pro pi
nékupu nejdle it jSi, rozhodujici a co naopak pro neni a tak podstatné, co jim firma
nabizi lepSiho ne konkurence. Sasti by také mohly byt otazky, em spatuji jadro
(hlavni u itek) prodavanych produktkv li emu je kupuiji a projim davaji pednost ped
konkurennimi. Podobn také, jak zakaznici vnimaji jednotlivé slo ky viagho produktu
— zejména jeho kvalitu, znlku, design apod. Nechje porovnaji s konkuremimi
produkty. Zjistné pednosti mohou byt nasledavyraznny p i komunikaci i propagaci.
Pomoci zminné ankety se spoleost m e také pokusit zjistit, jak zakaznici vnimaji cenu
produkt , jak jsou s ni spokojeni, zejména ve vztahu k gekénkurence a k hodnot
produktu. Porovnani své distribuce, gpb prodeje s jpstupy konkurence by mohl byt
dalSim dkolem ankety. Jeji s@sti by byl také pokus zjistit, jak jsou s misterndeje
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produkt a propagaci spokojeni zakaznici a co bipgdn zlepSili. Zde zmiovanou
anketu jsem ppravil a je souasti pilohy. [3]

V ramci budovani dobrych vztahs veejnosti bych rozsi komunikaci s vnjSim
prostedim, tedy tzv. ,sntem ven®, kde se firmy snai budovat dobré vztaleyssyym
okolim. V tomto smru bych navrhoval organizovat akce proejeost. Akce by mohly mit
charakter individualni vystavy v dnes Ad vice popularpSich nakupnich centrech,
po adané pro mistni obyvatele, spojené s prezentadukt pro segment motocyklovych
zakaznik i pro Sirokou veejnost. Zde by se zakaznici, Ktelo motocyklové prodejny
b n nechodi, mohli také za asti prodejc seznamit s vyhodnosti koupprodukt
spole nosti. Myslim si, e takovato akce ne ovlivnit perspektivu mysSleni budoucich i
sou asnych zakaznik Pro dalSi obdobi by podle mého nazoru mohla spolt stavt na
d iv jSi spolupraci se synem majitele prodejny tak, age@ho novém psobisti umisti logo
firmy, a ziska tak novou formu reklamy. Také by ylelEpatné jeho osobu pou it jako tva
n jaké kampan pro zvySeni powdomi. Spolenost by mohla také uvaovat i se
sponzoringem mensi kulturni akce. [3]

DalSi z cest zvySeni prodeje je itir zlepSend propagai innost v podob
podpory prodeje. Zakaznici vnimaji vyhody, kteréujspro n pipraveny. V tchto
souvislostech ziskava slovo reklama nové vyznanyéavyu iti v komunika ni praxi. A
u se reklamamiidime nebo ne, musime uznat, e je to spb propagace, ktery zabira.
Navrhoval bych proto zd vyu ivat 3D reklamu. Pojem 3D reklama v ramcidpory
prodeje znamena pou ivani nen jSich trojrozmrnych darkovych pdmt (nap.
psacich poeb, sklenic, hrn&k , deStnik, hodinek, flash diskapod.), na nich je vyrazn
uvedeno logo firmy. Tyto gdm ty p sobi na obdarované osoby dlouhodobymsppem.
Vzhledem k tomu, e je klient opakovam iv4, je jeho kontakt s firemni znkou trvaly a
jeho vzpominky na darce velmiasté. Proto se domnivam, e obdarovani zakaznika
kli enkou i perem pi jakémkoli nakupu by mohlo byt dobrou cestou k edr
zmi ovaného kontaktu a k jeho dalSimu navratu. Nedilsou asti takovéto formy
prezentace je dostavani obchodni kyaspolenosti do povdomi lidi samotnymi
zékazniky. Déle si myslim, e spoleost by mohla zorganizovat malou slosovatelnou
spotebitelskou sout nap . o motocyklovou glbu, rukavice i p isluSenstvi k motocyklu
zdarma, poppad sout o mimo adné slevy na produkty po celou motocyklovou sezénu
a pisp t tak k tvorb vice cenovych akci ne je tomu v spatesti dnes. Ziastnit by se
mohl ka dy navstvnik prodejny po vyplmi zakaznické ankety, kterou jsem zmal
vySe. Takova forma by mohlailgkat dalSi potencionélni zdkazniky. Chjbi kontakt na
cilového z&kaznika by mohl podle mého nazoru patdpelu ebni motocykl, opaeny
jasnou reklamou spoleosti, jen by mohli zamstnanci pou ivat jako slu ebni vz jak na
pracovni tak i své soukroméaly a pipominat takovymto zmsobem svou [tomnost na
trhu. [3]
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Spole nost a jeji sidlo v ilin prochazi v tchto m sicich rozSiovanim prodejnich
prostor. Pi jejich rozvrhovani by podle mého nazoru stalolzahu dat viSi pozornost
motocykl m jako takovym, které se aktualmachazejici na mistprodeje. Vyu il bych
k tomu napiklad vySe zmiovany ,slu ebni“ motocykl. Takovyto stroj by se itr dal
vyu it na zkuSebni jizdy pro zakazniky vahajici nieoupi. Motocykly ve spolenosti
fyzicky p itomné ji své majitele v 90% maji, proto je pocltepmé, e zakaznici maji
Mo nost pouze vizualni konfrontace s vyrobky. Paaliého nazoru by mo nost vyzkouset
si sednout na stroj nebo fumost jeho ovlada by rad uvital ka dy potencionalni
zakaznik. Podobns v tSimi prostory by mohlo vzniknout malé klientske&ntrum®
S Mo nosti posezeni a oérstveni zakaznika hem vyizovani formalit pi koupi nebo
poradenstvi. Na takovém midiy zajisté nemy chyb t propagani materialy apod.

Za zminku by stalo také zefektium souasného stavu distribuce. Distribuci od
vyrobce jako i distribuci svym obchodnim partmar (zmi ované v kapitole 3.5) si
spole nost zajiSuje vlastnimi pepravnimi silami - automobilem VW Crafter. V dob
minulé se této distribuci wovali pimo samotni prodejci, co nebylo podle mého nazoru
idealni (hlavn b hem letniho obdobi). Dnes je situace lepSi a Oistii se vnuje nova
pracovni sila. Domnivam se vSak, e vzhledem kirem@&mu prodejnimu sortimentu o
znaku Aprilia by druhy podobny vz naSel své uplatni a zefektivnil tak distribuni
propojeni.

Neopomenul bych fakt, e prace slidmi je sloityoges. Kady lov k - a
zakaznik nebo prodejce je jedin@ osobnost, se specifickymi po adavky, problémy i
momentalnimi naladami, proto jejich konfrontace enbyt n kdy velice sloita a tak
k tomuto faktu je e£ba bezpochyby v zmivané kapitole také gtupovat.

4.4 Prognéza p istich obdobi

Prognéza pstich obdobi nenaznaje vstup nové konkurence na prodavany
segment a je tedy @dpoklad, e si spoleost svou pozici na trhu s velikou
pravd podobnosti udr i i nadale. rodem této Uvahy je, e prakticky vSechny vyznamné
spolenosti (krom zmi ovaného vyznamného japonského vyrobce Kawasaki) na
Slovensku zastoupeni maji.

Motocykly Piaggio jsou znamé svou kvalitou, co @achopiteln odra i na jejich
cen. Pile itosti pro spolenost je bezpochyby celogevy rozmach v pau motorovych
vozidel v mstskych aglomeracich. Motocykly ji svou konstrmk stavbou znamenaji
jednodussSi gesuny nebo vice mo nosti parkovani. Stim jde rwkwce zvySujici se
arove vzd lani lidi spojena s vysSi poptavkou po kvalitniglobcich. Situace dnesSnich
dni ovSem zdaleka neni takepmé jak by se mohlo sgdeSlych slov zdat. Pokles zajmu
zékaznik bude v prb hu motocyklové sezony bezpochyby ovlimo koup schopnosti
obyvatelstva vzhledem ke globalnim hosps#gm udalostem - finami a hospod&ké
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krizi. Nasledky zmiovanych poti i mohou byt finami problémy nizkych a sdnich

p ijmovych skupin obyvatelstva, uta forma deprese a nezajem o0 nakupovani, co
v kone ném d sledku zpsobi pokles poptavky po nale ibcennych vyrobcich koncernu
Piaggio. VysSi gjmové skupiny zase voli taktiku ,vigdvani* v o ekavani dopadkrize.
Problém s propou&tim lidi z pracovnich pozic je dnes velmi aktualRinanni a
hospodéska krize ovSem neni jedinou hrozbou pro spuast Car Care. Btrvavajici
konkurence v podob asijskych vyrobc motocykl (cenov vyhodnych a stale
kvalitn jSich vyrobk) stéle trva. Proto by nebylo Spatné se do gomi lidi dostat
pomoci marketingové kampankde by se vyrobky Piaggio prezentovaly jako ,\bkg
pro vSechny“. Vahajicim zgjemm na motivaci ke koupi uit nepida ani novy silnini
zakon o provozu na pozemnich komunikacich s plétodsl. 2. 2009 s vySSimi sankcemi
nap. za pekroeni rychlosti. Spoleost Car Care proto svou budoucnost spojuje
p edevsim se zamenim se na maloobjemové motocykly, které jsou cerngtrodn jSi.

Ve vSeobecnosti p prodeji na specifickém slovenském trhu plati, se ve shodné
nominalni hodnot snadnji prodaji ty i skatry ne motocykl kategorie Super Sport.
Finan ni krize, odra ejici se do krize hosposdké, by koncern Piaggio vyrazpostihnout
nem la. Spolenost je sobsta na, proto e vyroba vychazi z jejich vlastniho obrat ne z
av rovych zavazk. Proto se do dalSiho obdobi nekava vyrazny Gbytek vyrobenych
kus .
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5 Zav r

Ukolem mé bakal&ké prace bylo zhodnotit marketingovy mix spalesti Car
Care s.r.0. s ohledem na prodavany sortiment kanceraggio&C.s.p.a. Prace jeen na
do analytické a praktickéasti. Jeji podstatou je hodnoceni stného stavu nezaujatou
osobou. Myslim si, e pnesla pohled na dany problém jednak jako zakaznika
zainteresovaného v motocyklovémnd tak i zamstnance, jen je podlo eny mou
praktickou zkuSenosti z kratkéhogmbeni ve spol@osti. Jak ji bylo na z&gtku prace
naznaeno, a chceme nebo nechceme, marketing se v dnesnidtiif)ka ka dého z nas a
je nedilnou solasti naseho ivota. Vzhledem k jeho leitosti nem e byt v adné
spole nosti pehli en.

V prvni analytické asti jsem zhodnotil stavajici situaci ve spalasti prav
z pohledu marketingu. Hodnoceni prbt v klasické podob marketingového mixu,
z pohledu na jehoty i zakladni slo ky. Vysledek analytickéasti bych zhodnotil jako
asp Sny. Z analyzy slo ek marketingového mixu, konkuren postaveni na trhu
a prodejnich isel vyplyva, e je zde tendence dalSiho trenduSewgni prodej pro
spolenost, co naznauje efektivni praci spoleosti v prodeji. Proto bych oznh
sou asny stav za dobry. Myslim si ovSem také, e jeiceeld le ité neuspokojit se s
dosahnutymi vysledky a neustale pracovat na viastriepSovani a investovani do své
spole nosti. Z tohoto dvodu jsem do své prace adil i navrhy zlepseni.

Prakticka ast prace je zamena na jednotlivé pogthy, které by po aplikaci mohly
sm ovat ke zlepSeni kvality prodeje, pgmd k jeho zvySeni. Poznamenal bych, e
uvedené navrhy jsou prezentaci mych subjektivni@ghon. Z p edeslé analytickéasti
vyplyva, e kvalita nabizeného zboi je podlo en&kuSenym pracovnim kolektivem a
dostauijici distribuci. Vyrobky spolenosti Piaggo jsou znamé po celémtsykolektiv je
spravn vyva en. Naproti tmto vSem skutenostem podle mmirn zaostava pozornost
v novanda zakaznické obci v utlych aspektech. | proto je tendence mych nagtobaln
sm ovana k tomuto motivu - zlepSovani role zakazniNarhoval bych spoleosti zait
tvo it filozofii ,zdkaznik na prvnim mist, a u pomoci lepsi internetové komunikace,
zvySenym Usilim dostat se bli e k zdkaznik (jak stavajicim tak i potencionalnim) a
v neposledni ad naslouchdnim patb zakaznik. D le ité v této filozofii je ovSem
nezahlcovat zakaznika kvantitou informaci, ale rimfacemi ve spravném pii. Je na
spolenosti Car Care, jak s mymi nabizenymi napady nalg3echny tyto opaeni by
mohly podle mého nézoru zvysSit prodej, zlepsSit jédwvalitu a pisp t tak k realizaci
v tSich zisk.

Budoucnost se d4 na dneSnim dynamicky saiecim trhu pod tihou globalnich
ekonomickych udalosti jen velice ko p edpokladat. Proto je vhodné se na tomto mist
ptat, zdali se najdou finani prostedky na realizaci zmovanych navrh. Ve
vSeobecnosti se @dpoklada, e dopad finani a hospod&ké krize bude mit dosah
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v horizontu nkolika let. Pi rozhodnuti a predikci dalSiho smvani spolenosti je tedy

opatrnost na mist Koup schopnost bude bezpochyby ormeda. Motocykly jsou v nasich
podminkach sezonni zaleitosti a tak je na také nahli eno. Hstup a mentalita
obyvatelstva ukazuji, e jednostopa vozidla jsoélestchapana jako uty luxus, znak

spole enského zazeni, nebezpé nebo vyjimenosti. Skutenou situaci pistich obdobi

proto prokd e a samotna nadchazejici motocykloszoma.
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7 P ilohy
Anketa
Véa ena zakaznice, va eny zakazniku,

Dostava se Vam do rukou kratka anketa, ktera jen#& na przkum spokojenosti prav
Vas, zakaznik s nabizenym zbo im koncernu Piaggio.nidjte ji prosim 5 minut VaSeho
asu, zuastnte se malého sociologického pkumu a zodpowzte na nkolik nie

uvedenych otazek. Prosim, abyste se @tl/a vSechny otazky a odpal/l/a na n
pravdiv . Odpovidat m ete i vice odpov mi. Motivaci k jejimu vyplnni Vam m e byt
slosovatelny Ustek, nachazejici se na konci této ankety o atkatcenu z naSi nabidky.
Nemusite se obavat, e by Vami poskytnuté informaogly jakkoli zneu ity.
Ubezpeujeme Vas, e budou pou ity pouze na interni vyzkaasich slu eb. Za kolektiv
spole nosti Car Care s.r.o. Vamklije autor ankety
Tomas Scherer
tomas.scherer@atlas.sk
0904 576 173

[.  Odkud néas znate?
a. Z motocyklové vystavy
b. Z motocyklovych asopis
c. Zinternetu
d. Diky znAmému
e. Jinym zp sobem:

II. 'V em spatujete hlavni hodnotu nasi nabidky pro Vas?
. Prodejni prostory

b. Nabizené zbo i

c. Pracovni kolektiv

d. Jiné:

QD

II. Co je pro Vas pinakupu zbo i nejd leit jSi?
. P istup prodejc

. P edvadci modely na prodejnach

. Doprovodni propagani materialy

QD

b
c
d. Doprovodni slu by (zaruky, servis)
e. Jiné:
IV. 'V emjsme podle Vas lepSi ne naSe konkurence?
a. V nabizeném zbo i
b. V p istupu k zakaznikn
c. V rychlosti dodani zbo i
d. Jiné dvody:

V. Jak byste ohodnotil(a) naSe prodejni prostory na e od 1 do 5 (jako ve

Skole)?
a. 1 (vyborné)
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2 (velmi dobre)
3 (dobré)

4 (dostauijici)

5 (nedostaujici)

®o0oT

VI.  Pokud jste u ivatelem/kou naSich produkt , co se Vam na nich libi?
a. Renomovanost znky
b. Dizajn
c. Kvalita zpracovani
d. Spolehlivost
e. jiné:
VIl.  Jak vnimate ceny naSich produkt?
a. Spokojendly, cena je synonymem kvality produRiaggio.
b. Mohly by byt ni Si. (napiSte o kolik)

VIII. Pokuste se vlastnimi slovy strun porovnat produkty Piaggio s konkurenci:

Sout ni kupon vypl te svymi Udaji a vlio te do urny pvychodu z prodejny.

Jméno a pijmeni:

Adresa:

Kontakt:

D kujeme za VaSi spolupraci agieme pkny den

Car Care s.r.o., M.R.Stefanika 201, 010 01 ilina
tel.; 041/7001000; fax: 041/7001002; 0905 620 lisdo@carcare.sk
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