Abstrakt

Spolecnost Sephora je v soucasnosti svétovym leaderem maloobchodu s prestiznim zbozim,
ktery se zaméfuje prevazné na kosmetiku a parfémy. Nedilnou soucéasti marketingové strategie
této spoleCnosti je i ziskani a udrzeni loajalnich zdkaznikl, o coz se firma snazi pomoci
veérnostniho klubu. Jelikoz jsou ¢lenové tohoto klubu pro firmu opravdu duleziti, Sephora ro¢né
vynaklada velmi vysoké ¢astky pravé na komunikaci s témito zakazniky, ktera probiha formou
vybranych néstrojii direct marketingu. Tato prace se vénuje predstaveni direct marketingu a
jeho jednotlivych nastroji, jejich uplatnéni i vyhodnoceni jejich efektivity v praxi. Pro toto
vyhodnoceni si autorka vybrala pfedvano¢ni kampan spolecnosti Sephora z roku 2017, na které
se mohla osobné podilet.

Teoreticka cast prace podrobné predstavuje také Customer related management (CRM), jeho
druhy a pfinosy spolecnosti, vérnostni programy, dileZitost sprdvné prace s databazi a jeji
segmentace. VSechny tyto prvky jsou totiz esencidlni pro sprdvné provedenou direct

marketingovou kampar.

Praktickd cast prace podrobné rozebird jednotlivé vlny piedvanocni kampan€ a v nich
aplikované nastroje direct marketingu. Prakticka ¢ast této prace byla zpracovana metodou

deskriptivni analyzy.

Cilem této bakalaiské prace je vyhodnoceni a srovndni efektivity uzitych néstroji a urceni
nejefektivnéjSich nastrojli pro komunikaci spole¢nosti se zakazniky, coz by ji v budoucnu

umoznilo efektivnéji alokovat zdroje a zvysit trzby.



