Analyza vernostniho programu vybrané

spolecnosti pusobici na trhu B2B

Cil prace: Navrh na zlepseni vérnostniho programu
a analyza nakladoveé udrzitelnosti

RSB

Spole¢nost RSB Spole¢nost RSB je spole¢nosti, ktera puUsobi
pfedevsim v oblasti automobilového primyslu, primyslové techniky,
spotfebniho zbozi a energetiky a techniky budov vice nez 130 let.
Tato spolecnost je spojena ve sveté zejména s inovativnimi
technologiemi. Sloganem této firmy je ,Stvoreno pro zivot", coz ma
podpofit pozici znacky jakozto spolecnosti, ktera zlepsuje kvalitu
Zivota na celém svété diky vyrobkdm a sluzbam, které jsou inovativni
a budi nadseni.

V soucasnosti pusobi spolecnost ve vice nez 60 zemich svéta, kde m4
zhruba 440 pobocek a regionalnich firem a 120 technickych stredisek.
V roce 2017 zaméstndvala necelych 400 tisic zaméstnancl
a dosahovala trzeb 5,85 miliardy eur

Graf 19: Otdzka ¢. 8 — Je pro vas vérnostni program duleZitym motivatorem?
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Zdroj: Marketingova sonda

Tabulka 25: Porovnani aktualniho stavu s moZnym zrusenim Bonusu oboji v roce 2017

Aktualni stav Stav po Zzruseni

Vynosy 7z vérnostniho programu 13 883 550 K2 13050537 K
Celkove naklady na vérnostni program 198 668 K& 97 671 K&
Celkove vynosy RSB 88 874 057 K& 88 102 749 K<
Marketingovy rozpocet 520 320 KE 520 320 KE
Marketingovy rozpocet bez nakladid na Bonus 321 652 KE A2 649 K&
Procentni naklady na Bonus z marketingového rozpoctu 28,18 % 18,77 %
Rozdil v marketingovém rozpoctu 100 997 K&

Celkovy financni rozdil -872 305 K&

Zdroj:- Vlastni zpracovani z internich zdrojo

Obrazek 13: Rozhodovaci strom navyseni bodového zisku

Vynos 16 660 000 Ké

0 Kc
Stdvajici odmény Obrat zakaznik( - Viynos 16 660 000 KE

Navyseni
bodového zisku

Viynos 16 660 000 KE

Dvojnasobny pocet
bodi (2 % z obratu)

Ano 46 000 K¢

Obrat zikaznikd

. . Vynos 19 160 000 KE
| vinos 18 264 000 k¢

Zdroj: Vlastni zpracovani z internich zdrojd
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Abstrakt

Diplomova prace se zabyva analyzou veérnostniho programu vybrané spolecnosti
plUsobici na trhu B2Ba je zaméfena na vérnostni program vyuzity v odvétvi
automobilového primyslu. Cilem prace je navrh na zlepseni vérnostniho programu
a analyza nakladové udrzitelnosti. Prace je rozdélena do 4 casti — Uvod, teoreticka
cast, prakticka cast a zaveéer. Teoreticka Cast se sklada ze zakladnich teoretickych
vychodisek jako specifika B2B marketingu, fizeni vztahU se zakazniky a vérnostnimi
programy. Na né navazuje cast prakticka obsahujici nejprve analyzu spolecnosti
a vernostniho programu zahrnujici také marketingovou sondu, a poté syntézu
moznych opatreni pro inovaci vérnostniho programu. Zaver prace se vénuje shrnuti
setreni a doporuceni tykajici se inovace veérnostniho programu.

Abstract

This diploma’s thesis deals with analysis of customer loyalty program in a specific
company operating on B2B market and it is specialized in loyalty program in
automotive industry. The aim of this thesis is the improvement suggestion and cost-
sustainability. The thesis is divided into four parts — an introduction, theoretical part,
practical part and conclusion. Theoretical part consists of elementary theoretical
basis as the B2B marketing specification, customer relationship management and
loyalty programs. Practical part takes up theoretical part at first containing company
and loyalty program analysis including marketing probe and afterward synthesis
feasible preoccupations with innovations of loyalty program.

Tabulka 24: Nakladova udrzitelnost v pfipadé pesimistického scénare s kooperacnim partnerem v K¢

2018 2019 2020 2021 2022
Vynosy z vérnostniho
programu 16660000 19992000 23991000 28789000 34547 000
Maklady na provoz Bonusu 162 000 182 000 197 000 214 000 232 000
Marketingovy rozpocet 476 000 435 000 398 000 364 000 333 000
Procento nakladi
Z rozpoctu 35,5 % 41,8 % 495 9% 58,8 % 697 %

Zdroj: Vilastni zpracovani z internich zdrojd

Zaverecneé shrnuti

Tato prace se zabyvala analyzou a naslednym navrhem inovaci
vernostniho programu spolu s jeho nakladovou analyzou. Teoreticka
vychodiska uvedena v teoretické casti napomohly k nasledné analyze
v casti praktické. Vérnostni program jako takovy byl vyhodnocen jako
program s velkym potencidlem, ktery pfi spravném vyuziti muze
generovat loajalni zakazniky, ktefi nasledné generuji stale se opakujici
nakupy a tim nasledné zvysuji zisk spolecnosti. Z analyzy nakladl bylo
zjisténo, ze veérnostni program je nakladové neudrzitelny. Vzhledem
k tomu, ze naklady na néj se stale zvysuji, zatimco zdroje financovani
ubyvaji. Dale bylo zjisténo, ze vérnostni program nevyuziva plné svych
moznosti, jakozto nastroje podpory prodeje a byly navrzeny inovace,
které by pfispely k vyssi vyuzitelnosti. Mezi inovacni navrhy pari
napfriklad navyseni bodového zisku za realizovany obrat, coz by mohlo
vést k vyssi motivovanosti zakaznikd a nasledné i navyseni obratu, kteri
tito zakaznici realizuji. Zavérem je potreba shrnout, ze tento veérnostni
program potrebuje pro svoji dalsi existenci a prosperitu inovace nejen
z pohledu zakaznikl ale i spole¢nosti, kterd tento vérnostni program
provozuje.
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