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ABSTRAKT

UCEN, Patrik: Zvysenie povedomia konkrétnej znacky. — Ekonomicka univerzita v
Bratislave. Obchodna fakulta; Katedra marketingu. — Veduca zaverecnej prace: Ing. Marina
Kor¢okova, PhD. — Bratislava: OF EU, 2023, pocet stran 53.

Zaverecna prace je vypracovand na tému zvySenie povedomia konkrétnej znacky. Cielom
zavereénej prace bolo zvySenie povedomia novej spolo¢nosti Trail Bike Servis a predstavit’
jej produktové portfolio, ktoré spolocnost’ pontka. Praca je rozdelena do 5 kapitol. Obsahuje
22 grafov, 3 tabuliek, 3 obrazkov a 6 schém. Jednotlivé Casti zaverecnej prace boli zamerané
na zistenie sti¢asného stavu rieSenej problematiky doma a v zahranic¢i, vypracovanie profilu
firmy Trail Bike Servis a analyzu prieskumu ohladom starostlivosti o svoj bicykel .
Vysledkom rieSenia danej problematiky je navrhnutie vhodnych odporucani na zvySenie

povedomia.

Klucéové slova: marketing, marketingovd komunikécia, znacka, povedomie o znacke,

spotrebitel'ské spravanie



ABSTRACT

UCEN, Patrik: Increasing awareness of a particular brand. — University of Economics in
Bratislava. Business Faculty; Department of Marketing. — Supervisor of the final thesis: Ing.
Marina Koréokova, PhD. — Bratislava: OF EU, 2023, number of 53 pages.

The final thesis is prepared on the topic of increasing the awareness of a particular brand.
The goal of the final work was to raise awareness of the new company Trail Bike Servis and
to present its product portfolio offered by the company. The thesis is composed of 5 chapters,
containing 22 graphs, 3 tables, 3 pictures and 6 diagrams. Individual parts of the final work
were aimed at finding out the current state of the solved problem at home and abroad,
developing a profile of the company Trail Bike Servis and analyzing a survey regarding the
care of your bicycle. The result of solving the given problem is the design of suitable

recommendations for raising awareness.

Keywords: marketing, marketing communication, brand, brand awareness, consumer

behaviour
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Uvod

Moderna doba, kazdym diiom sa meniace trendy, ktorym sa treba prispdsobovat’
a drzat’ s nimi krok, dynamické prostredie, ¢as jedine¢nych prilezitosti a mnozstvo neustale
pribudajucich noviniek vo svete, ktoré nas posuvaju vpred. Aj tymito vyrazmi sa da opisat’
stcasnost’. Zijeme v jedineénej dobe, ktoré je len tazko porovnatelna s minulostou a preto
je pre firmy Coraz ddlezitejSie prispdsobit’ sa a naskoCit’ na ,, spravnu vinu “.

Na trhu existuje obrovské mnozstvo firiem, znaciek, ¢i spolo¢nosti, ktoré si navzajom
konkuruju a snazia sa oslovit’ podobné skupiny potenciadlnych zakaznikov. Dostat’ sa blizsie
k zékaznikom je s dnesnym digitadlnym svetom a pribudajucimi komunika¢nymi nastrojmi
ovela jednoduchsie, ako v minulosti. Na zakaznikov teda vplyva mnozstvo podnetov od
roznych firiem, Co im dava moznost’ vyberu, a teda zvysuje ich naroky.

,,INas zakaznik, nas pan ““ nabera v stiCasnosti tiplne iné€ rozmery. Spolo¢nosti sa snazia splnit’
zakaznikom vSetky ich Zelania a vybudovat’si s nimi pozitivny vzt'ah, aby ich dostali na svoju stranu.
Spravnym zvolenim marketingovej stratégie a celkovému sposobu komunikécie so zdkaznikmi
prostrednictvom vybranych komunika¢nych kanalov ma firma ovel’a va¢siu Sancu k Gspechu.

Firma Trail Bike Servis je cykloservis zalozeny v roku 2020 majitel'om a jedinym
zamestnancom Ivanom Hovorkom. Trail Bike Servis sa venuje primarne servisu bicyklov,
no vramci produktového portfolia si vtomto servise vedia zakaznici zakapit' rézne
komponenty, cyklooblecenie, aj samotné¢ bicykle. MenSie priestory vSak momentalne
nedovol'uju majitelovi otvorit’ prevadzku, v ktorej by zakaznik nasiel vSetko naraz pod
jednou strechou, a preto je pre tento servis vel'mi dolezita marketingova komunikacia, ktora
je v stcasnosti vel'mi slaba, s ¢im je tizko prepojené aj nizke povedomie o danej znacke.

Zavere¢na praca je zlozena z teoretickej a praktickej Casti. V teoretickej Casti sme
zistovali si€asny stav problematiky doma a v zahrani¢i pomocou analyzy odbornych kniznych
a elektronickych zdrojov. V praktickej Casti sme sa zamerali na samotni znacku Trail Bike
Servis a vyhodnotenie prieskumu, ktory ndm neskor pomohol pri navrhu odporacani.

Ciel'om prace je zvysit’ povedomie o znacke Trail Bike Servis. Vd’aka podrobnej analyze
relevantnych zdrojov a samotnej znacky Trail Bike Servis budeme moct’ navrhntit’ odporticania
na zvySenie povedomia. Kndvrhu relevantnych odporacani nam dopomédzu vysledky
z prieskumu, v ktorych zist ujeme spokojnost’ zakaznikov so sluzbami Trail Bike Servisu a kritéria
vyberu cykloservisu. Samotné navrhy a odportcania, ako aj cela bakalarska praca budu poskytnuté

majitel'ovi znacky Trail Bike Servis.



1 Sucasny stav rieSenej problematiky doma a v zahranici

V stcasnosti sa cely svet stale spamétava z covidu-19, vo svete vladne kriza a inflacia
Splha na rekordnt tiroven. Spotrebitelia musia platit’ stale viac za zdrazujice potraviny, preto
viac kontroluju svoje vydavky a premyslaju nad spotrebou. V kombinacii s novymi trendmi,
ako su udrzatel'nost’, ekologia a rozne socialne aspekty, hovorime 0 jedinecnej dobe, ktore;j
sa musia spolo¢nosti prisposobit’.

Hanulakova (2021) tvrdi, Ze dnes sa marketingovi manazéri pozeraju ovela d’alej,
ako len na trzby. V dnes$nej dobe zalezi taktiez na nefinancnych prinosoch pre firmu, aj pre
spolo¢nost’. Firmy sa zameriavaju na spokojnost’ zakaznikov, persondlny marketing a trhovy
podiel, ktory je do istej miery determinovany aj pravnymi, etickymi, spolo¢enskymi, ¢i
ekologickymi vplyvmi marketingovych aktivit.

Vyrazny vplyv na vnimanie spolo¢nosti ma v stcasnosti hlavne postoj k ekologii.
Ludska spolo¢nost’ si Coraz viac uvedomuje negativne dopady nasho spravania na prirodu
a preto Castokrat nechci podporit’ ani firmy, ktoré znecistuju prirodu, alebo sa inym
sposobom nechovaju ekologicky Kk prirode. Na Slovensku mame v porovnani so zahrani¢im
podstatne menej marketingovych aktivit spojenych s pozitivnym vplyvom na ekologiu, no
prave preto si ich T'udia viac cenia. Ako priklad uvadzame zbavenie sa plastovych slamiek,
¢i implementdcia cirkularnej ekonomiky, ktora sa na Slovensku casto nevidi. Hanuldkova
(2022) uvéadza medzi hlavné bariéry implementacie cirkuldrnej ekonomiky neochotu firiem,

problémy spojené s technologiami, ¢i absenciu legislativy.

1.1 Marketing

Pojem marketing je charakterizovany mnohymi autormi. Jedna z definicii opisuje
marketing ako: ,,Strategicku podnikatelsku funkciu, ktora vytvdira hodnotu poznanim
a uspokojenim poziadaviek zakaznikov. Robi to budovanim znaciek, podporou inovacii,
rozvijanim obchodnych vztahov, vytvaranim zakaznickych sluzieb a vyhodami. Marketing
zamerany na zdkaznika prindSa ndvratnost investicii a prispevok k pozitivnej zmene
V spravani zakaznikov a organizdcii a K udrzatelnej podnikatelskej budicnosti* (Solomon
a kol., 2019).

Podl'a M. J. Bakera (2008) je enigmou marketingu to, ze je to jedna z najstarSich

T'udskych €innosti a pritom je povazovana za jednu z najnovsich podnikatel'skych disciplin.



Kotler (2007) definuje marketing ako spolocensky a riadiaci proces, v ktorom
jednotlivei a skupiny ziskavaji prostrednictvom produkcie a vymeny produktov a hodnot to,
¢o chct a potrebujt.

Efektivny marketing nie je zamerany len na zdkaznika, ale na uspokojovanie potrieb
a zelani aj d’alSich zainteresovanych stran, ako su investori, zamestnanci, ¢i obyvatelia
Krajiny, v ktorej sa vyrobok vyraba ¢i predava, alebo sa poskytuje sluzba. Zakaznik,
respektive kupujuci, predstavuje jednu z najdolezitejSich zainteresovanych skupin, ktorej
potreby by mal podnik plnit’ v sulade so svojimi cie'mi, ako napriklad dosiahnutie zisku
(Hanulakova, 2021).

Medzi zakladné pojmy v marketingu patria aj potreby zakaznika, ktoré si teraz blizsie
definujeme. Hanulakova (2021) definuje potrebu ako pocit nedostatku. Tvrdi, Ze potreba je
vyjadrenim rozdielu, medzi momentalnym stavom a zelanym stavom spotrebitel’a. Aby dany
produkt uspokojoval potreby zdkaznika v ¢o najvyssej miere, spolo¢nosti st nitené vyvijat
coraz lepsie produkty, ktoré poskytuju viac vyhod a uspokojuju potreby zdkaznikov vo
vysSej miere, ako produkt konkurencie. Ddlezitym faktorom pri uspokojovani potrieb st
prostriedky, ktoré treba vynalozit' na kupu daného produktu. Ak bude spolo¢nost’ vyrabat
produkty, ktoré si zakaznik nemdze dovolit, neuspokoji ani jeho a ani svoje potreby.

Marketing je nazyvany aj ako myslenie orientované na zakaznika, nie z moralnych
dévodov, ale z dovodov efektivnosti. Medzi zékladné principy marketingu patri segmentacia

trhu, vyber cielového trhu/trhov a tvorba trhovej pozicie (Kita, 2017).

1.1.1 Zakladné principy marketingu

V predoslej kapitole sme pisali o potrebach zdkaznikov a ich uspokojovani. Pred
samotnym uspokojenim potrieb vsak spolo¢nosti musia zistit’, aké su ich cielové skupiny
zékaznikov a aké maju Zelania. Tento proces sa nazyva segmentdcia a vyber cielového trhu,
¢oho vysledkom je jedinecnd pozicia na trhu.

Segmentaciou trhu sa nazyva proces, ktory rozdel'uje r6znorody trh na rovnorodé
Casti, ktoré predstavuju trhové segmenty. St tvorené zakaznikmi, ktori maji rovnaku alebo
podobnu reakciu na marketingové stimuly (Hanulakova, 2021). Rozhodovanie 0 rozdeleni
trhu na homogénne casti zavisi od podnetu marketingovych manazérov a zaroven vyjadruju
ich predstavu o danom trhu (Kita, 2010).

Vyber cielového trhu sa realizuje prostrednictvom vyberu jedného alebo viacerych

segmentov, na ktoré sa podnik sustredi (Kita, 2017). Cielova skupina predstavuje



spotrebitel’ov, ktorych potreby chce firma uspokojit’. Ako prvé musi firma pripravit’ vhodnu
stratégiu. Ako druhé sa musi rozhodnit’ na kol’ko a na ktoré segmenty sa bude orientovat’.
V zavere je nutné urcit’ hlavné segmenty (Hanuldkova, 2021).

Tvorba trhovej pozicie je proces, ktory mad hlavny ciel udrzat' a vytvorit’ si
pozadovanu trhova poziciu. Trhova pozicia predstavuje unikatne vnimanie firmy, znacky
alebo produktu, ktoré sa vyuzivaji na odliSenie od konkurencie a lepsie uspokojenie potrieb
a zelani spotrebitel’'ov. Taktiez ju mézeme nazyvat’ aj ako subor pocitov, predstdv a vnemov,

podla ktorych si spotrebitelia dany produkt zapamétaju pri porovnavani s konkurenciou.

1.1.2 Marketingovy mix

Marketingovy mix podla Kotlera (2007) definujeme ako skupinu navzajom
prepojenych marketingovych nastrojov, ktoré pozitivne ovplyviiuju dopyt po danom
produkte na cielovom trhu. V marketingovych Stididch sa najCastejSie stretdvame
s marketingovymi nastrojmi 4C, 4P a 7P. V tejto praci sa budeme zaoberat’ s delenim 7P,
ktoré je rozSirenim pouzivané¢ho marketingového mixu 4P o d’alSie tri nastroje dolezité pri
sluzbach.

Marketingovy mix 4C predstavuje moderny marketingovy model, kde sa pozornost’
presuva od vyrobcu ku predajcovi. C znamena customer, preto sa na tento marketingovy mix

pozerame z pohladu zakaznika/spotrebitel’a (Hanulakova, 2021).

Tabul’ka €. 1: Marketingovy mix 4C

Customer value Hodnota pre zakaznikov

Costs to the customer Naklady zakaznikov

Convenience Pohodlie a komfort pre zékaznikov
Communication Komunikécia so zdkaznikmi

Zdroj: Spracované podl'a Marketing, 2021

Narozdiel od marketingového mixu 4C, marketingovy mix 4P predstavuje tradi¢ny
model zamerany na predavajuceho. Tento model zaviedol E. Jeromy McCarthy

zredukovanim povodného mixu Bordena, ktory obsahoval dvanast’ prvkov (Hanuldkova,
2021).
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Tabul’ka €. 2: Marketingovy mix 4P

Product Produkt
Price Cena

Place Distribucia
Promotion Komunikacia

Zdroj: Spracované podl'a Marketing, 2021

Pod pojmom produkt rozumieme akykol'vek tovar alebo sluzbu, ktora predstavuje
hodnotu pre zékaznika. Medzi produkt sa neradi iba samotny produkt, ktory riesi zdkaznikov
problém, ale aj dizajn, znacka, balenie a iné vyhody, ktoré zakladny produkt prinasa (Goi,
2011; Muala, Qurneh, 2012).

Cena predstavuje peniazné ohodnotenie celkovej hodnoty produktu pre zakaznika. Je
to suma, ktorej sa zdkaznik musi vzdat’ vymenou za produkt a je povaZovana za rozhodujtci
faktor, ktory ovplyviluje rozhodnutia zakaznikov. Spravne nastavenie ceny je pre firmu
dolezité, pretoze ak bude nizka, firma nebude generovat’ dostato¢ny zisk, ale ak bude vysoka,
zaujem o kupu produktu sa znizi a firme hrozi strata (Goi, 2011; Muala, Qurneh, 2012).

Stadie autorov Goi (2011) a Muala, Qurneh (2012) hovoria, Ze jednou z kI'i¢ovych
zloZiek vSetkych marketingovych aktivit je marketingova komunikécia. Jej cielom je
informovat’ zdkaznika, presvedcit ho o kvalitdch samotného produktu a nabadat’ ho ku kupe.
Marketingova komunikacia je tvorend jednotlivymi nastrojmi, ktoré tiez nazyvame
komunikacny mix, medzi ktoré zaradujeme: reklama, priamy marketing, vztahy
s verejnost’ou, osobny predaj, podporu predaja.

Afridi (2014) definuje distribuciu ako dostupnost’ produktov pre ciel'ovi skupinu
zékaznikov. Odpoveda na otazku, ako dorucit’ samotny produkt alebo sluzbu kone¢nému
zékaznikovi. Martin (2014) definuje distrubticiu ako sposob, ktorym sa produkt dostane od
predavajiceho ku kupujicemu. Uzniené¢ (2011) hovori o distribticii ako o prvku
marketingového mixu, vdaka ktorému sa zakaznik dostane ku produktu v spravnom Case
a na spravnom mieste.

Marketingovy mix 4P rozsiruji mnohi autori o d’alSie tri nastroje, medzi ktoré patria:
Ludia/Personal (people), Procesy (processes), Prostredie (physical evidence). Tradicny
marketingovy mix sa teda rozrastol o d’alsie 3P, ktor¢ si teraz definujeme.

Matusovi¢ova (2022) vo svojej knihe Interny a personalny marketing rozobera aj
dolezitost’ personalu, ktory hra vyznamnu rolu obzvlast’ pri sluzbach. Zamestnanec je ten,
kto komunikuje so zakaznikom, dodava mu hodnotu a teda je do velkej miery zodpovedny

za spokojnost’ zdkaznika. Vd’aka kvalifikovanému a spolahlivému persondlu moze byt
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organizacia vnimana pozitivne, dodavat’ kvalitné produkty a udrZiavat’ si spokojnych,
vernych zakaznikov.

Autori Muala, Qurneh (2012) definuju procesy ako vSetky aktivity spojené S
vyrobou, ¢i dodanim samotného produktu, ktoré predstavuji hodnotu pre zakaznika.
Rychlost’ vyrobného procesu, ¢i kvalita odvedenej prace maju vyrazny vplyv na spokojnost’
zakaznika. Aj ked’ sa tento prvok marketingového mixu tyka tovarov aj sluzieb, vicsiu
dolezitost’ predstavuje pri poskytovani sluzieb, kde zakaznik eviduje procesy vo vicsej
miere.

Prostredie definujeme ako vsetko, co obklopuje podnik a produkt, ktory je ponikany.
Na zéklade prostredia si zakaznik tvori mienku o podniku aj o kvalite poskytovanych sluzieb
¢1 tovarov. Medzi prostredie radime budovu, v ktorej sa podnik nachadza, interiér, ale aj

samotny web (Muala, Qurneh, 2012).

1.1.3 Content marketing

,,Obsahovy marketing je strategicky marketingovy pristup, ktory je zamerany na
vytvaranie a Sirenie hodnotného, relevantného a konzistentného obsahu s cielom prildkat
a udrzat jasne definované publikum *“ (Drabik, 2021).

Obsahovy marketing, po anglicky content marketing je forma online marketingu,
ktory prebieha na elektronickych kanaloch s hlavnym cielom informovat’ cielové publikum.
Poskytovanie hodnotného obsahu §iri povedomie o znacke, zvySuje predaj, ¢i buduje si
vzt'ah so zakaznikmi. Medzi najéastejsie formy obsahového marketingu patri hlavne video,
podcast, alebo blog. Pre u¢inné a efektivne fungovanie obsahového marketingu je potrebné
nastavit’ spravnu stratégiu a naplanovat’ obsah, ktory zaujme cielové publikum a bude plnit’
ciele spolo¢nosti (Drabik, 2021).

Medzi tri zékladné zlozky obsahového marketingu, bez ktorych by nebol uspesny, sa
povazuju tieto (Drabik, 2021):

1. Relevantnost’ pre ciel'ové publikum

Kazda spolo¢nost’ mé svoje cielové publikum potencidlnych zékaznikov, ktoré sa snazi

oslovit’ a ziskat’ si ich. Toto cielové publikum ma svoje zaujmy, ktoré treba brat’ do tvahy.
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2. Poskytnutie hmatatel'nej hodnoty

Ak obsah nebude pre cielové publikum atraktivny a neuspokoji jeho potreby, spolo¢nost’
neziska zékaznikov. Pre ciel'ové publikum je potrebné vymysliet' relevantny obsah, ktory

ich bude zaujimat’ a poskytne im informécie, ktoré hl'adaju.
3. Konzistencia

Pre uspesny obsahovy marketing je konzistencia jednou z hlavnych podmienok. Zakaznika
si firma neziska jednym videom, ¢i blogom a preto treba mat’ pripraveny a napldnovany

pravidelny obsah.

1.2 Definicia a podstata znacky

Znacka, po anglicky brand, ma povod v staronorskom ekvivalente slova ,,brandr®,
¢o znamena vypalit. V minulosti si majitelia svoj dobytok oznacovali vlastnym originalnym
znakom vypalenym na ich teld. Vd’aka tomu poznali, ktory dobytok patri im a jednoducho
ho vedeli odlisit’ od cudzich zvierat (Klepochova, Koréokova, 2022).

V staroveku sa pod pojmom znacka rozumel verbalny opis kvalit a vyhod produktov
od jedného kupujuceho. Staroveki gréci, rimania, ¢i egyptania boli vd’aka opisom shopni
ziskat' informacie o kladoch, ale aj zaporoch kupy produktu od konkrétneho kupca
(Klepochova, Korcokova, 2022).

V stcasnej dobe Kotler (2011) definuje znacku takto: ,, Znacka je meno, ndazov, znak,
vytvarany prejav alebo kombindcia predchadzajucich prvkov. Jej zmyslom je odlisenie
tovarov alebo sluzieb konkurentov (Kotler, 2011). Na to, aby sa dali produkty odliSovat’,
musi spotrebitel’ vnimat’ rozdiely, ktoré su preitho dolezité. Profesor marketingu Kevin Lane
Keller (2007) dodava, Ze na vybudovanie silnej znacky je treba viac ako len skvely produkt.
Aby bola znacka tspesna a silna, vyzaduje to strategické planovanie, dlhodobé investicie
a samotny produkt musi byt’ podporovany kreativnymi marketingovymi aktivitami.

Z predoslych odsekov vieme potvrdit, Ze ilohou znacky je po cely ¢as odliSenie sa
od konkurencie, av§ak s novou dobou chapeme znacku ¢oraz komplexnejsie, pretoze jej

vplyv ma vyrazny podiel na rozhodovani spotrebitel'ov a na samotny Uspech firmy.
Logo vs. Znacka
Mnoho T'udi si pod pojmom znacka predstavuje logo. Logo je vSak len jednym

z prvkov znacky, ktord predstavuje ovel'a komplexnejs$i pojem. Znacka totizto predstavuje
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mnoho atributov, ktoré delime na vnutorné a vonkajSie. Znamy profesor a Specialista na
marketing znac¢ky Chernantony tieto atributy prirovnava k l'adovcu. VonkajSie atributy
predstavuji mala Cast’ l'adovca, ktora plava nad hladinou. Zarad’'ujeme sem meno, obal,
slogan a logo zna¢ky. Vnutorné atributy prestavuju ¢ast’ l'adovca pod hladinou. V tejto Casti
sa nachadzajii hodnotové atributy, ktoré Casto ani nevnimame, no pre znacku su velmi
doélezité. Do tejto skupiny patri finan¢ny, emoc¢ny a I'udsky kapital (Klepochova, Korcokova,
2022).

Schéma €. 1: Chernantonyho l'adovec

Zdroj: Spracované podl'a Klepochova, Kor¢okova, 2022

Ladovec metaforicky vystihuje myslienku profesora Chernantonyho. Vrchné cast’
ladovca je to, ¢o zakaznik vidi. Cast pod hladinou predstavuje vietko, o treba na
vybudovanie vonkajSich atributov znacky a aj ked’ je toho podstatne viac, zakaznik to nevidi

a Castokrat ani nevnima (Klepochova, Kor¢okova, 2022)

1.2.1 Funkcie znacky

Znacka plni mnoho dolezitych funkcii pre spotrebitel'a, vyrobcu aj distributora. Pre

vyrobcu znacka predstavuje ochrannu funkciu, pretoze chrani jedine¢né vlastnosti a

14



originalitu jeho produktov, atym zabraiuje kopirovaniu, alebo zneuZitiu produktu
konkurentmi. Znacka plni pre vyrobcu aj sut’aznu funkciu, pretoze je povazovana za silny
nastroj pri boji s konkurenciou. Zakaznici vd’aka znacke rozpoznaju konkrétne produkty,
poskytujii zaruku kvality a vyrobca si tak moéze budovat' stalu klientelu a vernych
zakaznikov. Z pohl'adu vyrobcu znacka predstavuje aj prijmovu funkciu najma ak sa jedna
o franchising. Po istom Case fungovania znacky sa vyprofiluje aj ur€ity segment zakaznikov,
ktori nakupuji produkty od danej znacky, takze v Spojitosti s vyrobcom hovorime aj
0 segmentacnej funkcii aaj o komunikac¢nej funkcii, pretoze znacka komunikuje aj
informacie. (Klepochova, Kor¢okova, 2022)

Spotrebitel’ vie vd’aka znacke rozliSovat’ jednotlivé produkty, co mu ulahcuje nakup.
Vie, ¢o od danej znacky ocakavat’ a skusenosti s konkrétnymi znackami mu poméahajt pri
nakupnom rozhodovani. Ekonomicky sa da tento jav interpretovat’ ako ,,zniZenie nakladov
na hladanie produktu na zéklade znalosti a sktsenosti so znackou. Existuje vel'a Studii,
ktoré spominaju mnoho funkcii znacky, no podl'a mojho nazoru st najdolezitejSie funkcie
znaCky z pohl'adu spotrebitela tieto (Klepochova, Koréokova, 2022, 16):

Identifika¢na/rozliSovacia — vd’aka znacke vedia spotrebitelia odlisit’ jednotlivé
produkty a priradit ich k vyrobcom.

Stimula¢na — tvorba pozitivneho vzt'ahu spotrebitel’a ku vyrobcovi, ale aj zarucenie
vyrobcu dodanim produkt v urcitej kvalite

Propagacna — dobré meno znacky vie ovplyvnit’ zdkaznikov, aby vyskusali aj iné
produkty od tej istej znacky

Distributorom poméha znacka s jednotlivymi tkonmi pri distribtcii, ¢i objednavani
produktov. Pri spolupraci so znamymi znackami s dobrym menom je pre diStribatora
jednoduchsie produkt predat’ a méze nan nastavit’ vySSiu marzu (Klepochova, Korokova,
2022).

1.2.2 Typologia znacky

V stcasnosti pozndme mnoho typov znaCiek. Tieto typy su =zalozené na
zmysluplnosti, odli$nosti, zasadnosti a tiez na potencialy znacky. To ako je znacka vnimana
internym aj externym prostredim je pre firmu klI'aicové a tvori to hodnotu znacky. Spravna
vol'ba typu znacky moze predstavovat’ pridant hodnotu pre nasich cielovych zakaznikov.

Medzi zékladné typy znaciek, ktoré pozname patria (Klepochova, Korcokova, 2022):
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Tabul’ka ¢&. 3: Priklady typoldgie znaciek

Vyrobna znacka Coca Cola
Obchodna znacka Tesco

Znacka sluzby Tatra banka
Znacka osobnosti/organizacie | UNICEF
Luxusna znacka Mercedes
Udrzatelna znacka Abraka

Narodna znacka Good Idea Slovakia
Regionilna znacka Liptov

Lokalna znacka Bratislavské rozky
Globalna znac¢ka Google

Digitalna znacka Amazon

Firemna znacka Eset

Znacka zamestnavatel’a Lidl

Zdroj: Spracované podl'a Klepochovéa, Kor¢okova, 2022

Blizsie sme charakterizovali tieto typy znaciek:
Znacka sluzieb

Pri znacke sluzieb tvori hodnotu kvalita sluzby. Vzhl'adom na fakt, Ze sluzby na
rozdiel od tovaru predstavuju nehmotny produkt, zakaznici vo vyssej miere registruju kvalitu
sluzby, ktord sa meni v zéavislosti od poskytovatela. Pri znacke sluzby je dolezity aj
marketing a oboznamenie potencialnych zakaznikov o produktoch, ktoré znacka ponuka
(Klepochova, Korcokova, 2022).
Lokéalna znacka

Lokalna znacka je typ znacky zalozeny na miestnych zvykoch, surovinach, ¢i
aktivitaich. Ak firma prispdsobi svoje produkty lokdlnym podmienkam, bude mat’ ovela
vacsiu Sancu na uspech (Klepochova, Korc¢okova, 2022).
UdrzZatel'na znacka

Pri tomto type znacky nezdlezi len na kvalite a jedinec¢nosti produktov, ale aj na
budovani vztahu so zdkaznikmi. Ciel'om je vytvorit’ si pozitivny vzt'ah ku klientom, aby sa
opdtovne vracali a boli verni jednej znacke. Okrem socialneho aspektu je tu aj ekologicky.
Znacka musi dbat’ na Zivotné prostredie. Ak chce byt znacka vnimana ako udrzatel'na, tieto
vyhody musia byt viditeI'né a relevantné pre zakaznika (Klepochova, Kor¢okova, 2022).
Digitalna znacka

Digitalna alebo internetova znacka je typ znacky, ktory sa nachadza v online svete.
NajcastejSie sa jedna o webové stranky a socialne siete, no taktiez blogy, elektronické

obchody, ¢i emailovy marketing (Klepochova, Korcokova, 2022).
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1.3 Modely pyramidy CBBE budovania znacky

CBBE je jeden z mnohych modelov budovania znacky. Skratka CBBE (celym
nazvom consumer-based brand equity) predstavuje hodnotu znacky zaloZenli na vnimani
zékaznika. Tento model je zaloZeny na pozitivnom vnimani znacky zakaznikmi,
jednoduchsie povedané, ked’ mé4 zdkaznik rdd dani znacku, odzrkadli sa to aj na jeho
nakupnom spravani. Model CBBE stoji na Siestich pilieroch vyjadrenych v pyramide a je
povazovany za uspes$ny vtedy, ak ma zakaznik dostatok vedomosti o danej znacke a silné

pozitivne asociacie s nou (Vukasovi¢, 2022).

Schéma ¢. 2: Pyramida modelu CBBE

Ako je to medzi
3 J

nami?

Co s tebou?

. ; Co si?
Vykonnost Predstava

Kto si?

Charakteristika

Zdroj: Spracované podl'a Klepochova, Kor¢okova, 2022

Blok charakteristika znacky

Charakteristika znacky je uzko spéta s povedomim o znacke. V tejto Casti pyramidy
najdeme asocidcie so znackou, konkrétne produkty, alebo potreby, ktoré dania znacka
uspokojuje. Model CBBE je zdkaznicky orientovany, takze na kazdy blok sa pozerame
z pohl'adu zakaznika. V charakteristike znacky teda najdeme to, ako zdkaznik identifikuje
danu znac¢ku (Klepochova, Koréokova, 2022).
Blok vykonnost’ znacky

V bloku vykonnost znafky najdeme vnutorné vlastnosti a komponenty, vd’aka
ktorym sa znacka odliSuje od konkurentov. Hovorime o jedine¢nych vlastnostiach, ktoré
maju vplyv na kvalitu kone¢ného tovaru alebo sluzby, alebo predstavuju ini1 pridantt hodnotu
pre zékaznika, ako napriklad spolahlivost’, ¢1 komunikécia so zdkaznikmi (Klepochova,

Kor¢okova, 2022).
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Blok predstava znacky
V tomto bode je vyjadrené zakaznikove premyslanie o samotnej znacke. Bod
predstava znacky je zamerany hlavne na nehmotné, abstraktné aspekty znacky. Mala by
zahtnat’ urcité psychologické, ¢i socidlne potreby spotrebitelov. Zjednodusene, tento blok
nam ukazuje, ako dana znacka pdsobi na zdkaznika a spolu s vykonnostou sa v pyramide
nachadzaji na rovnakej irovni (Klepochova, Korcokova, 2022).
Blok nazory na znacku
Na to, aby si zakaznik vytvoril na znacku svoj osobny nazor, musi mat’ istd predstavu.
Samotny nédzor sa odraza taktieZ na vykonnosti znacky a preto su tieto dva bloky dolezité
pre blok ndzory. Ak chce mat znacka silné postavenie na trhu, medzi hlavné nazory
zékaznikov musia patrit’ tieto (Klepochova, Koréokova, 2022):
v’ Znacka je kvalitna.
v Déverujem danej znacke.
v’ Znacka je pre mna relevantna.
v’ Tato znac¢ka je najlep$ia na trhu.
Blok pocity vyvolané znackou
Do tohto bloku radime emdcie a reakcie zdkaznikov na dant znacku. Emoécie mozu
plynit’ zo skusenosti zdkaznika s produktom alebo znackou, no tiez kladnych, ¢i
negativnych recenzii, no tiez vystupovania znacky na trhu. Pocity nem6zme brat’ na I'ahk
vahu, pretoze spotrebitel sa Vv dnesnej dobe rozhoduje emociondlne. Klepochova,
Kor¢okova (2022) tvrdia, ze znacka by sa mala usilovat’ o vytvorenie ¢o najpozitivnejsich
pocitov zdkaznika so znackou, aby bola znacka Gispesna. Medzi Sest’ najdolezitejSich pocitov
podrl'a Keller (2007) patria: srde¢nost’, zabava, vzrusenie, bezpecCie, spolo¢enska prijatelnost’
a sebadtcta.
Blok rezonancia so znackou
Rezonancia so znackou sa nachadza na samotnom vrchole pyramidy a referuje
spojenie zna¢ky so zakaznikom. Keller (2007) hovori o rezonancii ako 0 miere stotoznenia
sa so znacCkou, ktora sa prejavuje napriklad vernostnym spravanim, ur€itym postojovym

vztahom, zmyslom pre komunitu a aktivhym zapojenim spotrebitela.
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1.3.1 Mantra a slogan znacky

Mantru znacky nazyvanej aj esenciou znacky hovorime ako o vyjadreni ,,srdca
a duse“ znacky. Cielom mantry je pomocou kritkych vyhldseni o tom, ¢o znacka
predstavuje, vyvolat emoéciu. Vyhlasenia obsahuji abstraktné asocidcie, ktoré sa snazia
priblizit’ vztah medzi spotrebitelom a znackou a su spité s imidzom a ideologiou dane;j
znacky (Klepochova, Korcokova, 2022).

Slogan moézeme definovat’ ako isté heslo, ktoré komunikuje znacka smerom
k zdkaznikom. Tak isto ako mantra, musi byt vystizny a origindlny. Zvycajne sa jedna
0 jednoduchy slovny vyrok, ktory spravne komunikuje podstatu znacky. Zakladnym
rozdielom medzi sloganom a mantrou je vsak to, ze mantra je komunikovana zamestnancom
a obchodnym partnerom znacky. Mantra napoveda o istej ideologii, vizii, ¢i poslani znacky
a vdaka nej maju zamestnanci lepsiu predstavu o tom ako sa spravat’ a prisposobit’. Pre
marketingové oddelenie je mantra znacky taktiez vel'mi dolezitd. Vdaka mantre vedia
spravne nasmerovat’ kampane, ktoré by inak mohli byt’ nevhodné a netispesné (Klepochova,

Korcokova, 2022).
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2 Ciel prace

Hlavnym cielom zavere¢nej prace je zvysSenie povedomia novej spolo¢nosti Trail
Bike Servis a predstavit’ jej produktové portfolio, ktoré spolo¢nost’ ponuka. Na zaklade
vysledkov prieskumu navrhneme spolo¢nosti konkrétne navrhy a odporacania, ktoré mézu
danu znacku dostat’ do SirSieho povedomia klientov. Pre splnenie zakladného ciel’a prace, je

potrebné zadefinovat Ciastkové ciele, ktoré rozdel'ujeme na teoretické a prakticke.

Teoretické Ciastkové ciele:
v’ zhromaZzd’ovanie a analyza dostupnych kniznych a internetovych zdrojov domace;j
a zahranicnej literatlry,
v’ zosumarizovat’ poznatky o zna¢ke, marketingu a nastrojoch marketingu,
v' charakteristika jednotlivych nastrojov marketingového mixu,
v podrobna charakteristika marketingovej komunikacie, ako nastroja marketingového

mixu .

Praktické Ciastkové ciele:

v’ zéakladna charakteristika spolo¢nost’ Trail Bike Servis,
zhodnotenie marketingového mixu firmy,
zhodnotenie postavenia znacky na trhu,
uskutoénenie SWOT analyza spolo¢nost’ Trail Bike Servis,
realizacie prieskumu prostrednictvom dotaznika,
stanovenie vyskumnych otazok,
realizacia a vyhodnotenie hibkovych rozhovorov,

vyhodnotenie vysledkov prieskumu a vyskumnych otazok,

SR N N N R N NN

zostavenie navrhov a odporucani pre spolo¢nost’ Trail Bike Servis.
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3 Metodika prace a metody skumania

Bakalarsku pracu tvori teoretickd a prakticka ¢ast’. Pre splnenie ciel'ov tejto prace
sme vyuzili viacero metdd vedeckej heuristiky, podla ktorej mozno zistit’ spdsob, ako sme
pri vypracovani postupovali.

V teoretickej Casti bakalarskej prace sme zistovali sicasny stav problematiky doma
a Vv zahrani¢i. Na zber informacii sme vyuzili metédu abstrakcie, kedy sme vybrali
relevantné informadcie z kniznych aj elektronickych zdrojov zo Slovenska aj zo zahranicia.

Pri tvorbe celkov, t.j. spajani podstatnych informacii do suvislosti sme vyuzili
metodu syntézy.

V oboch Castiach bakalarskej prace sme vyuzili metédu analyzy, kedy sme si museli
zanalyzovat’ potrebné informacie a zrozumitelne ich definovat’ v ramci teoretickej, aj
praktickej Casti. Analyzovat’ sme museli aj samotnu firmu Trail Bike Servis, vd’aka ¢omu
sme vedeli charakterizovat’ profil firmy, zostavit SWOT analyzu a marketingovy mix.
Okrem analyzy bola pri skimani danej znacky vyuzitd aj deskriptivnha metdda a metdda
komparacie pri porovnani cien Trail Bike Servisu s konkuren¢nou znackou.

V Stvrtej kapitole bola vyuZzitd metdoda dopytovania. Pomocou online dotaznika
vV Google Forms sme zbierali tdaje o naSich respondentoch.

V zéavere V ramci Stvrtej a piatej kapitoly bola vyuzita metdda indukcie, na zaklade
ktorej sme vyberali potrebné vedomosti a informécie. Nadvazujucou metédou bola metoda

dedukcie, prostrednictvom ktorej sme vyvodzovali mozné dosledky

3.1 Profil firmy Trail Bike Servis

Trail Bike Servis je spolo¢nost’, ktort od roku 2020 buduje zivnostnik Ivan Hovorka.
Spolocnost’ sa zaobera primarne servisom bicyklov. Sidlo spolo¢nosti sa nachddza na kraji
Bratislavy, adresa Pri starom letisku 30, 831 07 Vajnory.

Vznik spolo¢nosti je prepojeny s pribechom samotného majitela a zakladatela
spolocnosti Trail Bike Servis. Majitel’ sa od malicka aktivne venuje cyklistike a od roku
2015 pracoval v cykloobchode Bajkula, ktory sidli v centre Bratislavy. V tomto
cykloobchode posobil pocas piatich rokov ako predavac, a zabezpecoval servis bicyklov.

Neskor sa stal , vediici celého servisu a ziskal cenné skusenosti v tejto oblasti.
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Marketingovy mix spolocnosti

Jednym z dolezitych aspektov pri spravnom fungovani spolo¢nosti je marketingovy
mix. Jednotlivé nastroje marketingového mixu musia byt’ vzajomne prepojené, aby dokazali
zabezpecit’ vysoku uspesnost’ firmy na trhu. V praci podrobnejsie analyzujeme jednotlivé
nastroje marketingového mixu produkt, cena, distribucia a marketingova komunikacia
apersonal. Ostatné nastroje 7P, prostredie a procesy nebudem v praci blizsie

charakterizovat’.

Produkt

V ramci produktového portfolia spolo¢nosti Trail Bike Servis mame obsiahnuté
hmotné produkty ako aj sluzby. Spolo¢nost’ sa primarne zameriava na poskytovanie sluzby
servis a oprava bicykla. V ramci produktového portfolia spolo¢nost’ predava komponenty na
bicykle od vySe 20 svetovych znaciek. Medzi najviac vyuzivané patria napriklad Shimano,
Magura, Rock shox, Campagnolo a Bosch pre elektrické bicykle. Ostatné komponenty ako
napriklad rychlobezné komponenty, brzdové platnicky, duse a podobne si zakaznici vedia
zakupit’ priamo v Servise.

Podstatna ¢ast’ produktov sa zabezpecuje prostrednictvom objednavkového systému
prostrednictvom servisu. St to napriklad produkty zamerané na cyklooblecenie, doplnky
k bicyklu a podobne. a do produktového portfolia

Trail Bike Servis planuje v najblizsej sezone rozsirit’ produktové portfolio 0 samotné
bicykle roznych znaciek. V tabulke 1 je prehl'adnejsie uvedené produktové portfolio Trail

Bike Servisu.

Obrazok ¢&. 1: Cennik sluzieb Trail Bike Servisu

BRZDY STREDOVE ZLOZENIE

ODVZDUSNENIE BRZD 33¢/HOD CISTENIE STREDOVEHO ZLOZENIA IEHOD

SKRATENIE HADICE NA BRZDE 10€ VYMENA STREDOVEHO ZLOZENIA ISEHOD

VYMENA PLATNICIEK 1€

VYMENA KVAPALINY 35€ /HOD ODPRUZENIE

NASTAVENIE BRZDY 5€ SKRACOVANIE KRKU VIDLICE 10€
MONTAZ A DEMONTAZ ODPRUZENIA 10€

KOLESA ODVZDUSNENIE HYDRAUL. OVLADANIA  35€/HOD

CENTROVANIE KOLESA 7€

VYMENA DUSE /OPRAVA DEFEKTU € POSED

VYMENA TMELU V KOLESE 6 SKRACOVANIE SEDLOVKY 5

KONTROLA A VYMENA LOZISK 356/HOD ODVZDUSNENIE OVLADANIA SEDLOVKY  35€/HOD

VYPLETENIE KOLESA 308 MONTAZ/DEMONTAZ SEDLA 3€

VYMENA SPICE 3-10€ MONTAZ UCHYTU DETSKEJ SEDACKY ISEHOD

ROVNANIE PATKY 35¢/HOD

VYMENA RETAZE 12¢€ EXPRES SERVIS

VYMENA KAZETY 12€ EXPRES SERVIS DO 24 PRACOVNYCH HODIN

VYMENA PREVODNIKU € 100% PRIPLATOK Z CENY PRACE

RADENIE PORADENSTVO 3SE/HOD

VYMENA RADIACE] KABELAZE 8€ OSTATNE SLUZBY ISEHOD

NASTAVENIE PREHADZOVACA 3

NASTAVENIE PRESMYKACA 35€HOD

RAM

VYMENA LOZISK V RAME/LOZISKO o€

KONTROLA A VYCISTENIE HLAVOVEHO ZLOZENIA 15€

VYMENA PATKY PREHADZOVACA

Zdroj: Spracované podl'a stranky Trail Bike Servisu, december 2022
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Cena

Konkurencia v oblasti cykloservisov je na tzemi Bratislavy pomerne rozsiahla,
spolo¢nost’ sa rozhodla uplatiiovat’ cenotvorbu zalozent na konkurencii. Nevyhodou spolo¢nosti
je, Zze momentalne nevyuziva ziadnu cenovu diferencidciu ani iné cenové zvyhodnenia.

Pre porovnanie sme si vybrali znacku Kaktus Bike, ktord na trhu podsobi uz
dvadsatpiat’ rokov a ma silné postavenie medzi konkurentmi. Ked’ze Kaktus Bike ponuka
viacero sluzieb, ktoré v Trail Bike Servise nie s, porovnavali sme len servis bicyklov. Prvou
vyhodou spolo¢nosti Kaktus Bike je cenova diferenciacia. Drzitelia karty KAKTUS BIKE
KLUB maju 30 % zlavu na servis Standard, vd’aka Gomu sa hodinova sadzba na servis
bicyklov znizuje zo 45 eur na 31,5 eur. V Trail Bike Servise je hodinova sadzba 35 eur
a zakaznici nemaju moznost' zapojit' sa do ziadneho vernostného programu. Trail Bike
Servis vsak pontka 20 % zl'avu na vSetky sluzby pocas slabsich obdobi. Tieto zl'avy l'udia

zachytia na ich socialnych sietach.

Distribuicia a miesto

Trail Bike Servis vyuziva priamu distribtciu, to znamena, ze prevadzku uskutocniuje
len v kamennej prevadzke, ktord sa nachadza na adrese: Pri starom letisku 30, 831 07
Vajnory. Tento servis poskytuje svoje sluzby v mensej garazi, kde nie je priestor skladovat’
vel'a zasob. Pokial’ teda nejde o rychlo spotrebny tovar, alebo servis, zakaznik si musi na
svoju objednavku pockat’ par dni. Otvaracie hodiny Trail Bike Servisu su pondelok az streda
od 11:00 do 18:00, stvrtok od 11:00 do 16:00 a piatok od 11:00 do 17:00, no vzhl'adom na
priestor a sortiment sa neda hovorit’ o prevadzke, do ktorej moze zakaznik kedykol'vek prist
a vybrat’ si ¢o potrebuje. Trail Bike Servis vsak disponuje vSetkym potrebnym zariadenim

na poskytovanie kvalitnych sluzieb servisovania bicyklov.

Marketingova komunikdcia

V ramci komunika¢ného mixu, Trail Bike Servis vyuziva digitalnu marketingova
komunikaciu cez socidlne siete Facebook a Instagram. Potenciondlnym zékaznikom sa
prihovara najma ,,behind the scenes‘ zabermi. V prispevkoch ukazuje bicykle, na ktorych
prave pracuje a popisuje, ¢o vSetko v rdmeci servisu bicykla robil. Tieto prispevky st vSak
nepravidelné a v nizkej kvalite.

Velmi vyznamné zastipenie na marketingovi komunikaciu ma word of mouth

marketing, ktory sa vyuziva na ziskavanie novych potencionalnych zakaznikov.
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Trail Bike Servis ma vlastni webova stranku, na ktorej najde vSetky potrebné
informacie. V pripade akychkol'vek otazok sa vie zékaznik prekliknat’ na messenger a spytat’
sa majitel’a, Co potrebuje.

Marketingova komunikacia Trail Bike Servisu je vsak vel'mi slaba, ¢o dokazuje nizke

povedomie o tejto znacke.

Personal

Jedinym ¢lenom timu Trail Bike Servis je samotny majitel’ Ivan Hovorka. Ivan sa od
malic¢ka venoval cyklistike. Od siedmych rokov jazdil na BMX a neskor presedlal na MTB.
Z14 skusenost’ s cykloservisom ho uz v mladom veku postréila k tomu, aby si kupil sadu na
opravovanie bicykla a tak sa 0 svoj bicykel staral sam. Ivan $tudoval na strednej Skole za
leteckého mechanika a tak vedel, Ze pri servisovani chce ostat’. V ramci Styroch rokov bol
Ivan zamestnany v nemenovanom cykloservise, kde si presiel poziciami predavaca bicyklov,
servismana, aj veduceho servisu. Za tento ¢as nazbieral mnoho skusenosti, ktoré ho viedli
k zaloZeni vlastného servisu a tak od roku 2020 zalozil svoj vlastny servis s nazvom Trail

Bike Servis.

3.2 SWOT analyza znacky Trail Bike Servis

Silné stranky Slabé stranky
— nova znacka — zvedavost’ — meno znacky
— Specificky sortiment — histdria znacky
— kvalita sluzby — nizke povedomie o znacke
— promptnost’ zabezpecenia sluzby — nizke zastipenie personalu
— kvalitny a ochotny personal — mensSie priestory prevadzky
— sortiment zamerany na vsetky vekové | — umiestnenie prevadzky
kategdrie a zdujmové skupiny — nevytvorena zékaznicka klientela
— umiestnenie prevadzky — Specifické spektrum spotrebitelov
— velmi vytazena jarnd aletnd sezonna | — slabé vyuzitie CRM systému
¢iasto¢ne aj jesenna — slabé zastapenie trhu B2B
— ziadne vyuzitie podpory predaja
— konkurencia
— Zimna sezdna
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PrileZitosti

Hrozby a rizika

nadviazanie novych kontraktov

a spolupréc

pandémia a koronakriza

mnozstvo konkurentov

inflacia — zla ekonomicka situdcia na

trhu

— ucast’ a usporiadanie eventov -
a prezentacii

— rozsirenie produktov — 0 vzdelavanie, — nizka kapyschopnost

cyklistické kurzy, kurzy na §kolach — geopoliticka situacia
a podobne

— moznost’ zalozenia Sportového klubu,

zameraného na cyklistiku

Zdroj: Vlastné spracovanie, oktober 2022

Vyhodnotenie SWOT analyzy

Znacka Trail Bike Servis je zacinajica znacka so skisenym servisnym technikom,
ktory na zakazkach pracuje efektivne a spolahlivo. Za silnu stranku preto urcite povazujeme
kvalitu, no tiez flexibilitu a pristup, vd’aka ktorému znacka ponuka zdkaznikovi skvelu
skusenost’. Slabou strankou je oslovovanie novych zdkaznikov a zimné sezoéna. Tieto dva
faktory st hlavnou pri¢inou toho, Ze znacka nerastie tak, ako by mala. Slabé stranky vSak
treba eliminovat’ a urobit’ z nich prilezitosti. Servis by sa mal prispdsobit’ modernej dobe
a byt aktivnejsi na socialnych sietach, vd’aka Comu by si ziskal novych zakaznikov, zvysil
povedomie a budoval vztahy. Hrozbou je vSak konkurencia, ktorej je v Bratislave vel'a. Su
to cykloservisy, ktoré maju historiu, SirSie produktové portfolio a isté postavenie na trhu. Na

to, aby Trail Bike Servis medzi nimi vynikol, musi svoje prileZitosti zacat’ vyuzivat.
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3.3 Znacka Trail Bike Servis

Samotnu znacku mozeme charakterizovat’ ako znac¢ku lokalnu a znac¢ku sluzieb.

Obrazok €. 2: Logo Trail Bike Servisu

' Trail Bike Servis ‘

#ServisakIvan

Zdroj: https://trailbikeservis.com/

Mentdlna mapa — analyza spotrebitel’a

Mentalnu mapu sme si  vytvorili na zaklade brainstormingu s dvoma
skupinami respondentov. Do prvej skupiny patrili l'udia, ktori zna¢ku poznaju a maju s iou
skusenost’. V druhej skupine I'udi boli iba ti, ktori o danej znacke eSte nepoculi. Respondenti

mali povedat’ hned’ prvi asociaciu, ktora sa im s danou znackou spéja.

Schéma €. 3: Mentalna mapa skupiny, ktora poznala Trail Bike Servis

servis bicyklov

Ivan Hovorka

Spokojnost

Flexibilita

spolahlivost

odbornost

Zdroj: Vlastné spracovanie, januar 2023
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Na zaklade asociacii so znackou je mozné usudit,, Ze klienti si s odvedenou pracou
cykloservisu spokojni, spajaju si s fiou majitel'a Ivana Hovorku a vela vyhod, ktoré Trail

Bike Servis poskytuje.

Schéma ¢. 4: Mentalna mapa skupiny, ktora poznala Trail Bike Servis

servis bicyklov

Zdroj: Vlastné spracovanie, januar 2023

Respondenti, ktori znaCku nepoznali si ju podla nazvu automaticky spajaju
s cykloservisom, ¢o je pre znacku vyhoda. Len par z respondentov, ktori o danej znacke
nikdy nepoculi, nevedeli odpovedat’ a pri nazve znacky ich nenapadlo nic.

Na zéklade tychto dvoch mentalnych map mozeme skonstatovat’, ze Trail Bike Servis
evokuje pozitivne emocie aj asociacie I'udi so znackou. Pre I'udi, ktori znacku poznaju, je
Trail Bike Servis spol'ahlivy a kvalitny a pre tych, ktori ju nepoznaju, predstavuje Trail Bike
Servis presne to, ¢o by mal.

Mentalnu mapu sme si vytvorili na zaklade brainstormingu s mladymi respondentmi,
ktori mali povedat’ hned’ prvu asociaciu, s danou znackou. Brainstorming sa konal v januari
2023 na Ekonomickej Univerzite v Bratislava so vzorkou 25 Studentov. Nakol’ko mnohi
respondenti dani znacku nepoznali, pomerne casté boli vyjadrenia ,,dana znacka mi ni¢
nehovori, nepoznam ju, nic* apodobne. Ostatné vyjadrenia boli spojené so Sportom,

bicyklom, vol'nym ¢asom, zdravym Zivotnym S§tylom a servisom.
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3.3.1 CBBE pyramida znacky Trail Bike Servis

Na zaklade analyzy spotrebitel’a prostrednictvom mentalnej mapy je zrejmé, Ze dana
znacka medzi verejnostou nie je velmi znama. Vel'mi pozitivne je, Ze respondenti znacku
spajaju so Sportom, zdravym zivotnym Stylom a volnoCasovymi aktivitami. Prave tieto

atributy by znacka Trail Bike Servis mala vyuzit’ na zvySenie svojho povedomia na trhu.

Schéma ¢. 5: CBBE pyramida znacky Trail Bike Servis

Rezonancia

Vernost znacke

Kamaratske
vztahy

Nazory

™~

Flexibilita Spolahlivost

Kvalita

Priatelska
Déveryhodna

znacka

atmosféra

Dostupnost
komponentov

Predstava

'

Pomoc v nudzi

Vykonnost

™~

Charakteristika

It

Skusenosti lokalna znacka

Prijatelné ceny

Konzultacie pocas opravy

Bicykel Oprava defektu Rychla pomoc o
Servis bicyklov

Servis

Renovacia bicykla Kontrola

Zdroj: Vlastné spracovanie na zaklade mentalnej mapy, januar 2023

Blok v pyramide charakteristika znacky je tizko spéta s povedomim o znacke. Podstata

daného bodu je v tom, ako spotrebitel’ dokaze identifikovat’ znacku v r6znych situaciach.
Blok Vykonnost’ znacky sa zameriava najmi na vnutorné vlastnosti znacky. Vykonnost’
znacky predstavuje Specifické vlastnosti a komponenty, ktoré v konecnom dosledku znacku

odliSuju od konkurencie.

Blok Predstava znacky Vv pyramide sa zaoberd situdciou ako zdkaznik premysla o znacke.
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Blok Nazory na zna¢ku odzrkadl'uju osobné ndzory a hodnotenia zakaznikov. Nazory sa

formujt na zaklade urcitého vykonu.

Blok Pocity st emocionalne reakcie na znacku. Mézu byt vyvolané na zaklade skusenosti
spotrebitel'ov s danou znackou, na zaklade urcitych referencii o danej znacke (pozitivnych,
negativnych).

Blok rezonancia so znac¢kou posledny krok k dosiahnutiu vrcholu pyramidy odkazuje na
vzt'ahy, ktoré ma zdkaznik so znackou. V tomto pripade ide o mieru stotoZnenia sa zdkaznika

so znackou.

3.3.2 Rebricek hodnot a mantra znacky Trail Bike Servis

Na zaklade mentdlnej mapy a pyramidy CBBE sme sa snazili vytvorit’ rebri¢ek

hodndt a mantru znacky.

Rebri¢ek hodnét zna¢ky Trail Bike Servis

v Produkt: sluzba servis bicyklov

v’ Atributy: zodpovednost’, kvalitna sluzba

v’ Funkéné vyhody: Gzitkova funkcia: mat’ v poriadku bicykel a citit’ sa bezpeéne pri
bicyklovani

v' Psychosocidlne vyhody: pravidelné navstevy servisu spojené nasledne s pocitom
bezpecia a pohody

v Hodnoty: inovativny pristup k vykonaniu danej sluzby — nie je to len o samotnom
servise ale aj priate'skom pristupe majitel'a servisu

v Napr. Znacky Trail Bike Servis okrem kvalitnych sluzieb pontka aj priatel'ska

a prijemnu atmosféru

Mantra znacky Trail Bike Servis
Emoc¢ny modifikator: bezpecie, spolahlivost
Popisny modifikator: priatel'sky, inovativny

Funkcia znac¢ky: vykon, kvalita
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4 Vysledky prace

4.1 Vyskumné otazky

Na zaklade cielov tejto zavere€nej prace sme si urcili Styri vyskumné otazky, ktoré
sme overovali v prieskume formou online dotaznika.
Vyskumna otazka ¢. 1: MoZeme predpokladat’, Ze opytani respondenti sa nevedia postarat’
0 svoj bicykel, alebo nevedia ¢i sa oitho staraji dostato¢ne.
Vyskumnad otdzka €. 2: Mdzeme predpokladat, Ze respondenti si nevedia opravit’ defekt na
kolese.
Vyskumna otazka ¢. 3: Predpokladame, Ze Tl'udia si davaji pred sezonou svoj bicykel

skontrolovat’ do cykloservisu.

Vyskumna otazka ¢. 4: Predpokladame, ze znacku Trail Bike Servis nepozna vel'a I'udi.

4.2 Analyza ziskanych udajov

Prieskum sa konal pomocou online dotaznika Google Forms pocas januara 2023
abol zamerany na starostlivost’ respondentov o svoj bicykel, zistenie viac informacii
0 kritériach, na zéklade ktorych si vyberaju servis, do ktorého daju svoj bicykel a na pohl'ad
respondentov na Trail Bike Servis. Prieskum je rozdeleny do dvoch casti. V prvej Casti
skimame vSeobecny zaujem o aktivity spojené s bicyklovanim, starostlivost’ o svoj bicykel,
¢i vplyvoch na vyber cykloservisu a druha ¢ast’ je dotaznika je zamerana na samotny servis
Trail Bike Servis, a jeho vyuzitie.

Prieskumu sa zic¢astnilo 170 respondentov, z ktorych bolo 96 muzov a 74 zien. Viac
ako 70 % z opytanych bolo v danom ¢ase vo vekovej skupine od 18 do 29 rokov a najviac

respondentov bolo z Bratislavského kraja.

1. otazka

Pre lepsiu poznanie respondentov sme sa najprv pytali na pohlavie. Z celkového
suctu 170 respondentov bolo 96 muzov, Co predstavuje 56,5 % a 74 zien, teda 43,5 %

(Graf ¢. 1).
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Graf ¢. 1: Pohlavie respondentov

Zvolte vase pohlavie
170 odpovedi

® Muz
® Zena

Zdroj: vlastné spracovanie, marec 2023

2. otazka

Graf ¢. 2: Vek respondentov

Kolko mate rokov?
169 odpovedi

@ menej ako 14
® 1417

@® 18-23

® 24-29

@ 30-36

@ 37-43

® 44-52

® Viac ako 52

Zdroj: vlastné spracovanie, marec 2023

.....

respondentov bola v rozmedzi od 18 do 23 rokov (Graf ¢. 2). Tito respondenti tvorili 53,3 %
zo vSetkych opytanych. Nasledovala vekova skupina od 24 do 29 rokov, v ktorej bolo 20,1 %
a skupina od 44 do 52 rokov, v ktorej bolo 8,3 %.
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3. otazka

Graf ¢. 3: Bydlisko respondentov

V ktorom kraji Slovenska zZijete?
169 odpovedi

@ Bratislavsky kraj
8,9% @ Trnavsky kraj

@ Trengiansky kraj
@ Nitriansky kraj
17,8% A @ Zilinsky kraj

@ Banskobystricky kraj
@ Presovsky kraj
® Kosicky kraj

Zdroj: vlastné spracovanie, marec 2023

V tretej demografickej otazke sme sa pytali na kraj, v ktorom nasi respondenti Ziju.
Najviac z nich zije v Bratislavskom kraji, konkrétne 72, respektive 42,6 % T'udi z celkovej
vzorky. Druhé najpoéetnejsie zastipenie ma Trnavsky kraj so 17,8 % a nasledne Zilinsky

kraj s 8,9 % (Graf ¢. 3).

4. otazka

Graf ¢. 4: Ako casto sa respondenti chodia bicyklovat

Ako ¢asto sa chodite bicyklovat?
169 odpovedi

@ Nebicyklujem skoro vébec

@ Rad chodim na bicykel hlavne v lete
@ Bicyklujem pravidelne

@ Profesionélne sa venujem cyklistike

Zdroj: vlastné spracovanie, marec 2023
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Vdaka d’alSej otazke spozname vztah opytanych k cyklistike. 84 respondentov
odpovedalo, ze chodia na bicykel hlavne v lete (Graf ¢. 4). Tato skupina predstavuje 49,7 %
z celkovej vzorky. Respondenti, ktori chodia na bicykel pravidelne tvoria 27,8 % z celkovej
vzorky, profesiondlnych cyklistov bolo 7, respektive 4,1 % a l'udia, ktori nebicykluji skoro

vobec tvoria 18,3 % zo vSetkych opytanych.

5. otazka

Graf &. 5: Priemerna dizka trasy pri cyklistike

Kolko kilometrov urobite v priemere ked' idete na bicykel?
170 odpovedi

® 020

® 20-50
50-100

@ 100 a viac

Zdroj: vlastné spracovanie, marec 2023

V piatej otazke sme sa pytali na priemerny pocet odbicyklovanych kilometrov. 83
respondentov, alebo 48,8 % z celkovej vzorky urobi na jedenkrat najviac 20 kilometrov
(Graf ¢. 5). Skupina respondentov, ktori na jeden vyjazd urobia v priemere od 20 do 50
kilometrov tvorila 41,8 %, respektive 71 respondentov a 8,8 % respondentov urobi
Vv priemere od 50 do 100 kilometrov. Tuto skupinu tvori 15 lenov. Iba jeden respondent zo

vSetkych odbicykluje v priemere viac ako 100 kilometrov.

6. otazka

Téato otazka bola polouzavreta. Z odpovedi vidime, ze I'udia pouzivaju mnoho typov
bicyklov. AvSak najvécsie skupiny tvoria klasické horské bicykle, ktoré¢ pouziva 40,5 %
respondentov, cestné bicykle, ktoré pouziva 36,3 % respondentov a cross-road bicykle, ktoré
pouziva 9,5 % respondentov (Graf ¢. 6). Medzi d’alSie menej pouzivané typy bicyklov patria

e-bike, trail, enduro, downhill, pumptrack.
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Graf ¢. 6: Typy bicyklov

Aky typ bicykla najcastejsie pouzivate?
168 odpovedi

@ Cestny

@ Horsky

© E-bike

@ Cross-road

® Trail

® Enduro

® ziadny

@ nemam bicykel

12V

Zdroj: vlastné spracovanie, marec 2023

7. otazka

Graf ¢. 7: Ceny bicyklov

Kolko financii ste vynalozili na kiipu svojho bicykla?
170 odpovedi

@ Nemam bicykel
@ Do 200 eur

@ 200-500 eur
@ 500-1000 eur
@ 1000-2000 eur
@ 2000 a viac eur
® Neviem

Zdroj: vlastné spracovanie, marec 2023

V siedmej otazke sme zist'ovali, kol'’ko financii vynalozili nasi respondenti na kupu
svojich bicyklov. Najmensiu skupinu tvori 10 respondentov, ktori sumu nevedia a 11
respondentov nema bicykel. Bicykel do 200 eur ma 14,1 % respondentov a najvacsiu
skupinu tvoria respondenti, ktori maja bicykel v hodnote od 200 do 500 eur. Tato skupina je

tvorena zo 48 respondentov, teda 28,2 % z celkovej vzorky (Graf ¢. 7).
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8. otazka

Graf ¢. 8: Starostlivost’ o svoj bicykel

Myslite si, Ze o svoj bicykel sa starate dostato¢ne?
167 odpovedi

® Ano
@ Neviem
@ Nie

Zdroj: vlastné spracovanie, marec 2023

V tejto otazke sme sa pytali, ¢i si respondenti myslia, Ze sa o svoj bicykel staraju
dostato¢ne. 77 respondentov (46,1 %) odpovedalo, Ze si to myslia. Naopak 56 respondentov
(33,5 %) odpovedalo, ze si nemyslia, Ze sa o svoj bicykel starajii dostato¢ne. Najmensiu
skupinu tvorilo 34 respondentov (20,4 %), ktori nevedia, ¢i sa o svoj bicykel staraju
dostato¢ne (Graf €. 8).

9. otazka

Graf €. 9: Predsezonna kontrola bicykla

Ako prebieha celkova udrzba Vasho bicykla pred cyklistickou sezénou?
164 odpovedi

@ Kontrolujem si ho sam
@ Kontroluje mi ho znamy/rodina
@ Dam bicykel do cykloservisu

Zdroj: vlastné spracovanie, marec 2023
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V deviatej otazke sme zistovali, ako prebicha celkova udrzba bicykla pred
cyklistickou sezonou. Na tato otdzku odpovedalo 164 respondentov, ¢o znamena, ze 6
respondentov na fiu neodpovedalo (Graf ¢. 9). Ztoho usudzujeme, Ze utychto 6
respondentoch tdrzba ani neprebieha. 84 (51,2 %) z tych, ¢o odpovedali oznacilo, Ze si
bicykel kontroluji sami. 38 (23,2 %) respondentov si dava bicykel do cykloservisu a 42

(25,6 %) respondentov dava bicykel na kontrolu rodine.

10. otazka
Graf ¢. 10: Kontrola pneumatik na bicykli

Ako Casto kontrolujete stav pneumatik vasho bicykla?
167 odpovedi

@ Pred alebo po kazdej jazde
@ Po kazdych 100-200 odjazdenych km

» Po kazdych 200-400 odjazdenych km
@ Pred sezénou
@ Nekontrolujem

Zdroj: vlastné spracovanie, marec 2023

V tejto otazke sme sa pytali na kontrolu stavu pneumatik bicykla. 92 (55,1 %)
respondentov odpovedalo, ze si pneumatiky kontroluju pred alebo po kazdej jazde. 36
(21,6 %) respondentov si kontroluje stav pneumatik pred sezénou a 17 (10,2 %)
respondentov ndm odpovedalo, Zze si stav pneumatik nekontroluji. Ostatni respondenti
(13,2 %) si svoje pneumatiky kontroluju pravidelne po urcitych odjazdenych kilometroch

(Graf ¢. 10).

11. otazka

Znenie tejto otazky bolo podobné, ako tej predoslej, avSsak tu sme sa pytali na
kontrolu technického stavu a v porovnani s kontrolou pneumatik, je kontrola technického
stavu zanedbanejSia. Pred alebo po kazdej jazde kontroluje technicky stav svojho bicykla 38

(22,8 %) z opytanych, 58 (34,7 %) z opytanych pred sezonou a 36 (21,6 %) z opytanych
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technicky stav svojho bicykla ani nekontroluje (Graf ¢. 11). Po urcitych kilometroch si

kontroluje technicky stav bicykla celkovo 35 respondentov, ¢o predstavuje 21 %.

Graf ¢. 11: Kontrola technického stavu svojho bicykla

Ako ¢asto kontrolujete technicky stav svojho bicykla? (napriklad radenie, namazanie, znecistenie,

brzdové lanka, atd'..)
167 odpovedi

@ Pred alebo po kazdej jazde

@ Po kazdych 100-200 odjazdenych km
@ Po kazdych 200-400 odjazdenych km
@ Pred sezénou

@ Nekontrolujem

Zdroj: vlastné spracovanie, marec 2023

12. otazka
Graf ¢. 12: Sposob opravy defektu svojho bicykla

Ked méte defekt...(vyberte jednu moZnost) Ak ste este defekt nemali, vyberte, &o by ste v danej
situdcii robili
168 odpovedi

@ Opravim si ho sam

@ Dam bicykel do servisu

@ Poziadam znameho/rodinu o opravu
bicykla

@ skusil by som sum a ak by sa mi to

nepodarilo poZiadal by som znameho/
rodinu

@ Nemam bicykel
@ vietky 3 moZnosti

Zdroj: vlastné spracovanie, marec 2023
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Ak by mali nasi respondenti defekt, 74 (44 %) z nich by si ho zvladlo opravit’ samo.
Naopak 63 (37,5 %) respondentov by poziadalo znameho, alebo ¢lena rodiny o pomoc a 28
respondentov (16,7 %) by dalo bicykel do servisu (Graf ¢. 12).

13. otazka

Graf ¢. 13: Sposob opravy technického problému svojho bicykla

Ked' sa vyskytne technicky problém s Vasim bicyklom...(vyberte jednu moZnost)
169 odpovedi

@ Opravim si ho sém

@ Dam bicykel do cykloservisu

@ Poziadam znameho/rodinu o opravu
bicykla

@ podla problematiky sa ho snazim
opravit sam, ak sa na to necitim tak v...

@ Nemam bike

@ Zalezi aky problem, vacsinu sam

@ Podla zlozitosti, priatel alebo servis

@ Zalezi , pokusim sa ho opravit sam , k...

Zdroj: vlastné spracovanie, marec 2023

V pripade technického problému so svojim bicyklom by sa pre cykloservis rozhodlo
65 (38,5 %) respondentov a na svoje schopnosti by sa spolahlo 44 (26 %) respondentov
(Graf ¢. 13). 55 (32,5 %) respondentov by 0 pomoc poziadalo rodinu a znamych a zvys$né
3 % respondentov odpovedalo, Ze by problém riesili podla zadvaznosti a teda nie vsetko

zvladnu sami.

14. otazka
Graf ¢. 14: Dolezitost’ kritérii pri vybere cykloservisu

Nakolko st pre Vas délezité nasledujice kritéria vybere cykloservisu?
B Velmidolezitt M Dolezité Menej dolezit¢ M Nie je to dlezite

dreh o

Cena Recenzie Lokalita ‘Osobné skusenosti Kvalita Komunikacia s Doporuéenie od Dostupnost informacii
cykloservisom znameho na webstranke

Zdroj: vlastné spracovanie, marec 2023
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V tejto otdzke sme zistovali dolezitost’ konkrétnych kritérii pri vybere cykloservisu.
Z vysledkov mézeme povedat, ze najddlezitejSim kritériom pri vybere cykloservisu je
kvalita. Medzi d’alSie dolezité kritéria respondenti zarad’uji osobné skusenosti, komunikaciu
s cykloservisom, recenzie a cenu (Graf ¢. 14). Naopak 'ud'om menej zalezi na dostupnosti
informécii na webstranke, lokalite a odporuceniach od znamych. Ak sa vSak pozrieme na

graf ako celok, ziadne z kritérii vyrazne nezaostava a vSetky su nepochybne dolezitou

sucast'ou rozhodovania o vybere cykloservisu.

15. otazka

Graf ¢. 15: Negativne skusenosti s predoslymi cykloservismi

Z predoslych skdsenosti s cykloservismi Vam pri oprave bicykla najviac prekézalo: (mézete oznacit
viacero moznosti)
152 odpovedi

Vysoka cena

Dlhé trvanie opravy bicykla

Nedostato¢na kvalita prace

Komplikovana preprava p...
Zla komunikacia s person...
Nié&

52 (34,2 %)
45 (29,6 %)

43 (28,3 %)

39 (25,7 %)

23 (15,1 %)

ni¢ vyznamne

Nebola som v servise
Nemam skusenost' s cyklo...
nemam bicykel

Nebol som

Nedal som este do servisu...
Vzdy som bol spokojny
Nemam skusenosti s cykl...
X

nemam negat.skusenost

Nic

Samovolne uctovanie prac...
Ni¢, domace opravy aj ser...
Nikdy som nenavstivila
Nedala som si opravovat...
Nebola som

Nemala som ho este v ser...
Nemam skusenost snimi
nemal som v servise bicykel
nikdy som bike nemal v se. ..
Nemam sklsenost' s cyklo...
Nedavam bicykle do servisu
Ni¢ nepremaZzalo

Zdroj: vlastné spracovanie, marec 2023

V tejto otazke mohli respondenti oznacit’ viacero odpovedi a tiez pridat’ vlastna. Po

s¢itani jednotlivych odpovedi tu mame 11 respondentov, ktori boli s cykloservismi vzdy
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spokojni. 52 (34,2 %) respondentom vadila vysoka cena, 45 (29,6 %) respondentom
prekazalo dlhé trvanie opravy bicykla, 43 (28,3 %) prekazala nedostatocna kvalita prace, 39
(25,7 %) respondentom prekazala narocnd preprava bicykla do alebo zo servisu a 24
(15,8 %) respondentom vadila zla komunikacia pocas opravy (Graf ¢. 15). Medzi tychto 24
respondentov sme zaratali aj jedného, ktory osobitne napisal zlu skusenost’ so samovol'nym
uctovanim d’alSich poplatkov za opravy, o ktorych ani nevedel. 13 respondentov nema

ziadne doterajSie skusenosti s cykloservismi.

16. otazka
Ktoré cykloservisy ste doteraz navstivili?

Najcastejsie objavovany cykloservis v odpovediach bol Kaktus bike, nasledovali
cykloservisy Bajkula, Libike, Trail Bike Servis a rozne lokalne servisy po Bratislave,
Trnave a Seredi.

17. otazka — otvorena otazka
Ak Vas cykloservis ponuka nejaku nadstandardnu sluzbu, alebo sluzbu ktord vas
presvedcila vybrat si prave tento cykloservis, podelte sa o nu s nami.

Medzi nadStandardné sluzby na$i respondenti zaradili elektronickd servisnu

knizku bicykla, poistenie bicykla a rodinnu atmosféru.

18. otazka — otvorena otazka
Co vam napadne ako prvé, ked vidite logo znacky Trail Bike Servis?

Medzi najCastejSie odpovede patril hlavne servis bicyklov. Logo v l'ud’och
vyvolavalo aj pozitivne emocie, ako napriklad osobny pristup a kvalita. Par respondentov
si pri pohl'ade na logo hned’ spomenulo na majitel'a, no niektorym respondentom sa

s logom spajali aj negativnejsie myslienky spojené hlavne s kvalitou loga.

19. otazka
V tejto otazke sme zistovali, kol’ko I'udi pozna Trail Bike Servis. Ti, ktori poznali
tento servis sa posunuli do d’al$ej sekcie s otazkami. Pre tych, ktori tento servis nepoznali,

bola tato otazka v ramci prieskumu poslednd. Z celkového poctu respondentov bolo len 18

(10,6 %) takych, ktori poznaju Trail Bike Servis (Graf ¢. 16).
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Graf ¢&. 16: Povedomie o znacke Trail Bike Servis

Poznéte Trailbikeservis?
170 odpovedi

® Ano
@ Nie

Zdroj: vlastné spracovanie, marec 2023

20. otazka
Graf ¢. 17: Odkial’ poznaju zakaznici Trail Bike Servis

Odkial poznate tento servis?
18 odpovedi

Od znamych 12 (66,7 %)

2 (11,1 %)
3 (16,7 %)
2 (11,1 %)
2 (1,1 %)

Z internetu
Instagram
Facebook

Cykloservis je v mojom okoli

Maijtel :D 1(56 %)

Kamarat 1(5,6 %)

Je to kamo$ 1(5,6 %)

Pozname sa 1(5,6 %)
0,0 2,5 5,0 7.5 10,0 12,5

Zdroj: vlastné spracovanie, marec 2023

V tejto otazke nas zaujimalo, odkial’ respondenti poznaju Trail Bike Servis. Na tato

otazku mohli respondenti oznacit’ viacero odpovedi, v pripade, ze tento servis objavili

viacerymi spdsobmi. Az dve tretiny opytanych (12) pozna tento servis od zndmych

(Graf ¢. 17). Podstatne menej ludi naSlo tento servis na socidlnych sietach a medzi

respondentmi sa naslo aj par kamaratov majitel’a Ivana Hovorku.
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21. otazka

Graf €. 18: Skuasenosti so znackou Trail Bike Servis

Méate skusenost so sluzbami Trailbikeservisu?
18 odpovedi

® Ano
® Nie

Zdroj: vlastné spracovanie, marec 2023

Z 18 respondentov, ktori Trail Bike Servis poznajt je 15 (83,3 %) takych, ktori maja

skusenosti so sluzbami tohto servisu (Graf €. 18).

22. otazka

Graf ¢. 19: Vyuzitie sluzieb Trail Bike Servisu

Aké sluzby ste v Trailbikeservise vyuzili?
14 odpovedf

Servis bicykla 11 (78,6 %)

Kontrola stavu bicykla 6 (42,9 %)

Kupa komponentov 4 (28,6 %)

Kupa cyklooble¢enia

Centrovamie

0,0 25 5,0 7.5 10,0 12,5

Zdroj: vlastné spracovanie, marec 2023
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Viégsina z respondentov, ktori vyuzili sluzby Trail Bike Servisu, potrebovali servis
bicykla (12 respondentov). 6 respondentov si davalo kontrolovat’ stav bicykla, 4 respondenti
kupovali komponenty a jeden respondent vyuzil servis na kiipu oblecenia (Graf ¢. 19). Jeden

respondent si dal vycentrovat’ kolesa, o prirad’'ujeme taktiez k servisu.

23. otazka
Graf ¢. 20: Spokojnost’ so sluzbami Trail Bike Servisu

Boli ste so sluzbami Trailbikeservisu spokojny?
14 odpovedf

@® Ano
® Nie

Zdroj: vlastné spracovanie, marec 2023

V tejto otazke sme sa pytali na spokojnost’ so sluzbami Trail Bike Servisu a vidime,

ze vsetci 14 respondenti boli spokojni (Graf €. 20).
24. otazka

Co sa tyka komunikacie zakaznika s cykloservisom, v odpovediach respondentov

vidime taktiez uplnu spokojnost’. VSetkych 13 respondentov bolo spokojnych (Graf €. 21).
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Graf ¢. 21: Spokojnost’ s komunikaciou Trail Bike Servisu
Boli ste spokojny s komunikaciou s cykloservisom?
13 odpovedi

® Ano
@ Nie

Zdroj: vlastné spracovanie, marec 2023

25. otazka

Graf ¢&. 22: Porovnanie cien Trail Bike Servisu s konkurenciou

Co si myslite o cendch Trailbikeservisu v porovnani s konkurenciou?
13 odpovedi

porovnani s konkurenciou
@ Trailbikeservis ma priblizne rovnaké
ceny v porovnani s konkurenciou
@ Trailbikeservis ma vyssie ceny v
porovnani s konkurenciou

Zdroj: vlastné spracovanie, marec 2023

V poslednej otazke tohto prieskumu sme zist'ovali, ¢o si myslia respondenti, ktori
maju skusenost’ so sluzbami Trail Bike Servisu 0 cenach v porovnani s inymi cykloservismi.
10 (76,9 %) nam odpovedalo, Ze ceny v Trail Bike Servise su nizSie v porovnani
s konkurenciou a 3 (23,1 %) respondenti povedali, Ze st ceny Trail Bike Servisu v porovnani

S konkurenciou rovnaké (Graf €. 22).
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4.2.1 Celkové vyhodnotenie dotaznika

V prvej Casti dotaznika, ktory bol zamerany na vSeobecny zaujem o Sportovu aktivitu
bicyklovanie respondenti uviedli, ze 49,7 % respondentov bicykluje hlavne pocas letnej
sezony, vySe 30 % respondentov bicykluje pravidelne, alebo sa profesiondlne venuje
cyklistike a 20 % zo vsetkych respondentov nebicykluje skoro vobec. 90,6 % opytanych
urobi v priemere menej ako 50 kilometrov za jeden vyjazd, pricom najéastejSie jazdia na
horskych bicykloch (40,5 %), cestnych bicykloch (36,3 %) a cross-road bicykloch (9,5 %).
Co sa tyka financii vynaloZenych na kiipu bicykla, najéastejsie 'udia investuju od 200 do
500 eur (28,2 %), avsak az 15,9 % opytanych na kapu svojho bicykla vynalozili viac ako
2000 eur. V otazke ohl'adom starostlivosti o svoj bicykel sme sa pytali, ¢i si 'udia myslia, ze
sa 0 svoj bicykel staraju dostato¢ne, avSak iba 46,1 % respondentov ndm odpovedalo ano.
Zvysnych 53,9 % bud’ nevie ¢i sa stara o svoj bicykel dostatocne, alebo vie, Ze sa nestara.
Na =zaklade vysledkov zpredchadzajucej otdzky bolo prekvapujice, ze az 51,2 %
respondentov robia celkovi predsezénnu udrzbu sami. Na zaklade tejto odpovedi by bolo
zaujimavé dodatoéne zistit', ¢o si respondenti predstavuji pod pojmom ,,predsezénna udrzba
bicykla®“. V otdzkach ohl'adom kontroly pneumatik a technického stavu sme zistili, Ze 'udia
si CastejSie kontroluji pneumatiky. 55,1 % zo vSetkych opytanych si stav pneumatik
kontroluje pred, alebo po kazdej jazde, pricom technicky stav svojho bicykla si rovnako
¢asto kontroluje iba 22,8 % respondentov a 21,6 % respondentov si technicky stav svojho
bicykla nekontroluje vobec. Defekt, ako pomerne jednoduchti poruchu na bicykli, si dokaze
opravit’ az 44 % respondentov, pri¢om pri technickom probléme je to len 26 % a 38,5 %
z opytanych zvoli moznost’ dat’ svoj bicykel do cykloservisu. Pri vybere cykloservisu st pre
I'udi najdolezitejSie kritéria kvalita, osobné skusenosti, cena, recenzie a komunikacia
s cykloservisom.

V ramci negativnych skusenosti s cykloservismi sa najviac I'udi stazovalo na vysoku
cenu (34,2 %). Medzi dalSie negativne skusenosti patrili hlavne dlhé trvanie opravy,
nedostatocnd kvalita, ndrocnd preprava bicykla do servisu azld komunikacia
s cykloservisom. Najcastejsie navstevovanym cykloservisom medzi respondentmi bol
Kaktus Bike (18) alen 3 T'udia spomenuli Trail Bike Servis. Medzi nadStandardné sluzby
ponukané servismi patrilo hlavne poistenie bicykla, ¢i elektronickd zapisnd knizka.

V druhej Casti dotaznika, ktory uz bol zamerany na samotné sluzby, ktoré¢ ponuka
Trail Bike Servis sme zistili, ze povedomie o danom servise je zatial pomerne nizke. Iba

10,6 % (18) zo vsetkych respondentov poznalo Trail Bike Servis. Sluzby tohto cykloservisu
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vyuzilo celkovo 15 respondentov a najCastejSie iSlo o servis bicykla, alebo nakup
komponentov. Pri pohl'ade na logo znacky Trail Bike Servis mali respondenti nasledovné
asociacie: servis bicyklov, Ivan Hovorka, kvalita, spol'ahlivost’, osobny pristup, zla kvalita
loga. V otazkach ohl'adom spokojnosti mézeme vidiet' 100 % spokojnost’ so sluzbami aj
s komunikaciou s cykloservisom a 76,9 % zakaznikov Trail Bike Servisu povazuje jeho

ceny za nizsie .

4.3 Overenie vyskumnych otazok

Vyskumna otdzka €. 1: MozZeme predpokladat, Ze sa opytani respondenti nevedia
postarat o svoj bicykel, alebo nevedia ¢i sa ornho staraju dostatocne.

Na zéaklade odpovedi z prieskumu mézeme tito vyskumnu otazku potvrdit’. Celkovo
az 90 (53,9 %) respondentov nevie, ¢i sa 0 svoj bicykel stara dostatocne, alebo vie, Ze sa on
dostatocne nestara (Graf €. 8).

Vyskumna otazka €. 2: Mozeme predpokladat, Ze respondenti si nevedia opravit defekt na
kolese.

Na zaklade odpovedi z prieskumu mézeme tato vyskumnu otazku potvrdit. Defekt
na kolese si vie opravit’ iba 74 respondentov, ¢o predstavuje 44 % z celkového poctu
opytanych (Graf ¢. 12).

Vyskumna otazka ¢. 3: Predpokladame, zZe ludia si davaju pred sezonou svoj bicykel
skontrolovat do cykloservisu.

Na zaklade odpovedi z prieskumu sa vyskumna otazka ¢. 2 nepotvrdila. 51,2 %
respondentov si svoj bicykel kontroluje pred sezéonou samo, 25,6 % sa Vv tejto situacii obrati
na znameho a len 23,2 % T'udi si dava svoj bicykel do cykloservisu (Graf ¢. 11).

Vyskumna otazka €. 4: Predpokladame, zZe znacku Trail Bike Servis nepozna vela
ludi.

Na zaklade odpovedi z prieskumu mozeme tato vyskumna otazku potvrdit’. Trail

Bike Servis poznalo iba 18 (10,6 %) respondentov (Graf ¢. 16).
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5 Diskusia

Prieskum a vysledky vyskumnych tloh nam ukazali, ze zaujem o cyklistiku v nasom
regione je pomerne vysoky. Je to Sport, ktory sa dostdva vel'mi aktivne do rodin, medzi
mladych ale aj starSich 'udi. VeI'mi intenzivne sa zacalo bicyklovanie rozvijat’ pocas covidu
a nasledne aj potom. Bratislava a okolie m& pomerne dobré moznosti na vyuzivania tohto
Sportu. Perspektiva rozvijat' cykloservisy je velmi dobri. Z prieskumu nam vyslo, Ze
pomerne vela respondentov uprednostiiuje odborné sluzby v servisoch pred vlastnou
starostlivost'ou o bicykel. Znacka Trail Bike Servis ma preto velka perspektivu rozvijat’ sa

d’alej a rozsirovat’ svoje sluzby.

5.1 Navrhy a odporucania

Povedomie o znacke Trail Bike Servis je velmi nizke, takze v ramci programov

znacky navrhujeme isté navrhy odporacania, zamerané najmi na komunika¢nt stratégiu.

Schéma ¢. 6: Navrhy a odporucania znacke Trail Bike Servis

/{Nz’wrhy a odporacania

Produktove
Marketingova portfolio
komunikacia
Prevadzka
Produktové
balicky
Aktivita na
socialnych sietach Zmena loga
Zmena otvaracich
hodin

PR eventy a
tabory Reklama Rozsirenie
personalu

Zdroj: Vlastné spracovanie, marec 2023
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Marketingova komunikacia
Aktivita na socialnych siet’ach

Vzhl'adom na velka silu online marketingu odporuc¢ame Trail Bike Servisu byt
aktivnejsi na socialnych sietach. V dnesnej dobe sa treba chytat’ trendov a pomocou
kratkych videi vzdelavacieho, informac¢ného a zabavného charakteru by Trail Bike Servis na
socialnych sietach oslovil vel'’ké mnozstvo novych potencialnych zakaznikov. Jednoduchym
prikladom by bolo natocit’ video ,,Ako si opravit’ defekt na bicykli“. Sledovatelia tak buda
vzdelanejsi, vybuduju si k nemu kladny vztah a pri naro¢nejsich technickych problémoch
budu zakaznici vediet’, na koho sa obratit’. Pre oslovenie $irSieho publika by mal Trail Bike
Servis zdielat’ tento vzdelavaci obsah aj formou ¢lankov, ktoré by si urcite nasli svojich
Citatel'ov medzi starSimi skupinami l'udi, ktorych videa nelakaja. V sti¢asnosti maji vSak
najvacsie dosahy zabavné videa, ktoré by mal Trail Bike Servis taktiez produkovat.
Sledovatel'om moézu ukézat' par zaujimavych zaberov zo zakulisia a vtipnou formou im
priblizit’ ich pracu. Pre Gispech na socialnych siet’ach je vSak potrebné porozumiet’ samotnym
sietam. Jednou z najzakladanejSich podmienok pre uspech je pravidelnd aktivita na

socidlnych sietach, ktord na uctoch tohto servisu momentalne absentuje.
Zmena loga

Dal§im navrhom by bolo zjednodusenie loga. Konkurencia je v dne$nej dobe vel'mi
vysokd, firmy sa snazia zaujat’ a oslovit’ zakaznika mnozstvom komunika¢nych kandlov
a zakaznik je denne obklopeny mnohymi podnetmi. Aj toto je jeden z dévodov, preco sa do
popredia dostdva minimalizmus a simplicizmus. Firmy si dnes preto svoje loga
zjednodusuj, aby boli ¢o najl'ahsie zapamétatel'né. Trail Bike Servis sa od svojho zalozenia
taktiez postiva dopredu a preto by investovanie do nového loga mohlo priniest’ pozitivnejsie

ohlasy a lep$iu zapamitatel'nost’, ¢o je pri Sireni povedomia kI'ai¢ové.
Reklama

Ked'Ze znacka Trail Bike Servis posobi lokalne a nema vel’ky rozpocet na marketing,
musi presne zasiahnut svojich potencidlnych zdkaznikov a minit’ ¢o najmenej. Preto
navrhujem, aby sa znacka propagovala pomocou miestnych novin vo Vajnoroch a okolitych
mestskych castiach. Ako priklad uvddzam mesacnik Raciansky vyber, v ktorom sa da
zakapit’ pomerne vel'ka plosné inzercia aj za 110 eur. Trail Bike Servis by taktiez mohol
oslovovat’ zakaznikov pomocou plagatov, ¢i mensich billboardov rozmiestnenych po okoli.

Rozne bannery v okoli cykloservisu a pri frekventovanych cyklistickych trasach, alebo
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obsahové reklamy zacielené na I'udi Zijicich v okoli zaujimajtcich sa o cyklistiku by oslovili

tych spravnych potencidlnych zékaznikov.

Obrazok €. 3: Priklad plagatu/obsahovej reklamy

r o - ,,:m‘w

(\ 0910 509 844 9 Pri starom letisku 30, Vajnory

Zdroj: Vlastné spracovanie, marec 2023

PR eventy a tabory

Ked’ze majitel’ Ivan Hovorka okrem servisovania bicyklov pracuje ako detsky tréner
horskej cyklistiky, ma velku prilezitost vyuzit' jeho skusenosti so schopnostami na
vytvorenie letnych taborov. Samozrejme letny tabor je vec, ktora sa realizuje o nieCo t'aZsie,
no do buducna je to skvely spdsob, ako sa dostat’ nie len k jednotlivcom, ale rovno do celych
rodin. NavySe vlastny cyklisticky tabor by bol d’al§i spdsob propagacie cykloservisu.
Momentélne sa vSak tento napad kvoli nedostatku financii, zamestnancov a chybajicim
povoleniam realizovat’ neda, preto by som odporucil majitelovi, aby sa spojil s réznymi
cyklistickymi sut'azami na mladeznickych, alebo amatérskych urovniach a sponzoroval ich
vo forme poskytovania servisu bicyklov na mieste pretekov. Je to skvela prilezitost’, ako sa

zviditeI'nit’ a tiez oslovit’ novych zakaznikov.
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Prevadzka
Zmena otvaracich hodin

Otvaracie hodiny Trail Bike Servisu st podl'a nasho nazoru velmi zle nastavené.
Cykloservis byva otvoreny iba cez tyzden a to od 11:00, maximalne do 18:00. Vicsina
potencialnych zékaznikov je v tom Case v praci a nema Cas ist' do cykloservisu. Ak chce
znacka lakat’ novych Tl'udi, navrhujeme zmenit’ otvéaracie hodiny asponl na letni sezonu.

Navrhujeme nechat’ otvorené minimalne do 19:00 a byt’ otvoreny aj cez vikendy.
Rozsirenie personalu

Na odporucenie zmeny otvaracich hodin nadvdzuje aj nadvrh na prijatie nového
zamestnanca. V letnej sezéne maju vsetky cykloservisy vela prace apre zachovanie
rychlosti aj kvality sluzby, by bolo dobré mat’ asponi jedného d’alSieho zamestnanca, ktory

by zefektivnil pracu v servise a tak by prispel aj k celkovej spokojnosti zakaznika.

Produktové portfolio

Produktové balicky

V ramci produktového portfolia navrhujeme pridat’ balicky produktov, ktoré st
uréené na konkrétnu situdciu. Z prieskumu vieme, ze je velké mnozstvo l'udi, ktori sa
nevedia postarat’ o svoj bicykel. Pomocou nduc¢nych videi na socidlnych siet’ach a ¢lankov,
v ktorych by Trail Bike Servis ukazoval, ako si napriklad opravit’ defekt, by sme na konci
odporudili aj bali¢ek na opravu defektu. Dal§im navrhovanym bali¢kom by mohol byt set
na namazanie bicykla.

Vsetky navrhy aj odporticania, ako aj cela bakalarska praca, buda poskytnuté Trail

.....
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Zaver

V zavere€nej praci sme sa venovali znacke Trail Bike Servis, ktorej povedomie je
V sucasnosti vel'mi nizke. Pre spravne pochopenie tohto problému sme sa zamerali primarne
na znacku a marketingovii komunikaciu.

V prvej, teoretickej Casti tejto prace sme sa venovali hlavne teoretickym poznatkom.
Cerpali sme z odbornych kniZnych aj elektronickych zdrojov, ktoré nam pomohli ku
spravnemu definovaniu zédkladnych marketingovych pojmov a vysvetleniu problematik, ako
su napriklad marketingovy mix, podstata znacky, model budovania znacky CBBE.

Pre splnenie praktickych ¢iastkovych cielov sme si vypracovali profil firmy Trail
Bike Servis. Popisali sme jednotlivé prvky marketingového mixu spolo¢nosti, na zaklade
brainstormingu sme vytvorili dve mentalne mapy, zostavili sme CBBE pyramidu znacky
Trail Bike Servis a rebricek hodnét. Vypracovali sme si aj SWOT analyzu firmy a v ramci
cenovej ponuky sme porovnali znacku Trail Bike Servis s konkurenciou.

Prakticku cCast’ tvori prieskum, v ktorom sme zist'ovali, ako sa respondenti staraja
0 svoj bicykel, na zdklade ¢oho si vyberaju cykloservis a druha cast’ dotaznika bola
zamerana aj na samotné povedomie o znacke Trail Bike Servis. Vyhodnotenim dotaznika
sme zistili vel'’ké nedostatky v oblasti starostlivosti 0 svoj bicykel, ¢o sme mohli v zavereénej
Casti pouzit’ na zostavenie ucinnych navrhov na zvysenie povedomia, ktoré ako sme zistili
Vv prieskume, je velmi nizke. Trail Bike Servis ma vsak vela spokojnych zakaznikov
a Vv porovnani s cenami konkurencie je na tom taktiez dobre.

Zéaverecna Cast’ prace bola venovand navrhom a odporiCaniam na zvySenie
povedomia znacky Trail Bike Servis. Najviac odporucani bolo v ramci marketingovej
komunikacie, ktora je velmi slaba. Znacka sa musi prezentovat pomocou viacerych
komunika¢nych kandlov a vyuzivat’ rézne néstroje komunika¢ného mixu, aby oslovila
vacsiu skupinu potencialnych zakaznikov. Navrhy na zmeny boli aj v rdmci prevadzky, ktora
sa vtomto obdobi musi pripravit na letni sezénu. Poslednym navrhom bolo pridanie
produktovych balickov, ktoré by podporili predaj a skvele sa doplnili s aktivitou na

socialnych sietach.
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