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Vybrany podnik

« eBRANA, s.r.o.

» Spolecnost zabyvajici se tvorbou a optimalizaci webovych projekts
o Identifikacni Cislo: 25984764
« Pravni forma: Spolecnost s rucenim omezenym

« Pfedmeét podnikani:
» Specializovany maloobchod
Poskytovani software a poradenstvi v oblasti hardware a software
Zprostredkovani sluzeb
Poradani odbornych kurz0, skoleni a jinych vzdélavacich akci vcetné lektorske Cinnosti
Reklamni Cinnost a marketing
« Cinnost podnikatelskych, finanénich a ekonomickych poradcd




ReSeny problém

» Vybrany podnik v poslednich letech prochazi prosperujicim obdobim, dafri se
budovat sijmeno v oblasti tvorby webovych prezentaci a generovat zisk.

« Pro management je nyni dUlezite zjistit spokojenost svych zakaznikU s
poskytnutymi sluzbami nebot dosavadnim ukazatelem je pouze mira ztraty
zakaznika.

o Diky poznatkUm z vyzkumu by se méla spokojenost zakaznikd zvysit, v pripadé
odhaleni bileho mista v nabidce povede tato skutecnost k zavedeni nove sluzby.




Cil diplomove prace

» Hlavni cil: Provedeni marketingového vyzkumu spokojenosti zakaznik( dané
spolecnosti a nasledné shrnuti poznatkU pro management s doporucenim
pripadnych zmen.

» Dilci cile:
« overit skutecnosti vyplyvajici z predchoziho vyzkumu (viz. Hg),
» definovat zpUsoby zvyseni spokojenosti zakaznika.




Hypotezy a vyzkumneé otazky

» Ha: Vice jak 90 % zakaznikd spolecnosti eBrana je spokojeno s poskytnutou
sluzbou.

« H2: Pro nejmeneé 35% dotazanych je webova prezentace plnohodnotnym
obchodnim kanalem — skrze web prijima rezervace a objednavky zbozi.

« VO1: Lze definovat kriteria spokojenosti s naslednym urcenim vahy kritéria u
zakaznikU spolecnosti eBrana?




Hypotezy a vyzkumneé otazky

 Hg4: Podil novych webovych prezentaci na trhu je nizsi nez uvadi vysledky
predchoziho vyzkumu. (vyplynulo, Ze 70% firem ma web mladsi jak 6 mésic0)

« VO2: Byl tento zavadéjici vysledek zpUsoben nevhodnou formulaci otazky ci
poradim pokladanych otazek?

« VO3: Existuje urcita sluzba Ci produkt, ktery by zakaznikim spolecnosti chybél a
jeho zavedeni by mélo pro spolecnost eBrana financni prinos?




Metody ovéreni hypotéz a VO

« Metody ovéreni Hi: analyza internich dat spolecnosti (prodejU, zakaznik0); dotaznikoveé
setreni zakaznikU firmy, metody statistické analyzy

H2: analyza zjisténych informaci z dotaznikoveho Setreni
H3: statisticka analyza ziskanych dat

Hs: komparativni analyza vysledkd obou vyzkumd

VOa.: tvorba kategorii na zakladné literarni reserse, zjisténi vahy jednotlivych kritérii
vyzkumem

« VO2: porovnani geografickych specifik u obou skupin respondentU, vzajemna komparace
vysledkU a interpretace

 VO3: financni analyza na zavedeni sluzby/produktu, po jeho zavedeni komparace s
predchozim obdobim, zméreni vlivu na spokojenost zakaznikd
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