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OBSAH PREDMETU

Uvod do marketingové komunikace

Komunikacni proces a modely marketingové komunikace (AIDA, ATR, DAGMAR)
Psychologie a marketingova komunikace; uloha emoci

Integrované marketingova komunikace a digitalni transformace

Komunikacni mix a Zivotni cyklus produktu

o Uk wNhRE

Reklama — proces planovani reklamy, druhy reklamy, média, reklamni agentury, méreni ucinnosti
reklamy

N

Podpora prodeje — cile, formy, nastroje podpory prodeje zamérené na spotrebitele
Osobni prodej — podstata a cile, proces osobniho prodeje, personalni fizeni osobniho prodeje

Public Relations — typy PR, nastroje PR, krizova komunikace; primy marketing — nastroje primého
marketingu, prace s databazemi, etické problémy prfimého marketingu

10. Mezinarodni marketingova komunikace
11. Marketingova komunikace na internetu; socialni sité (viralni marketing, WOM)

12. Trendy marketingové komunikace v 21. stoleti (neuromarketing, product placement, guerillova
reklama, mobilni marketing, advergaming)
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Charakteristika podpory prodeje

= ¢innosti nebo materidly slouzici k podpore ndkupu Ci prodeje vyrobki nebo sluzeb

= vétSina Cinnosti se provadi nepravidelné

" je zamérena na dosazeni okamzitych, kratkodobych efektd

"  pouziva primy stimul nebo vyhodu, stimul pulsobi intenzivné na rozhodovani a chovani
prijemce

"  vyuZiva se apelu na Usporu penéz, na ziskani penéz nebo néceho hodnotného

» pUsobi témér okamzité po vyhlaseni

» kratkodobd ucinnost (negativum) - po odeznéni nabidky se chovani spotrebitel vraci

do plvodni podoby
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Priklady podpory prodeje

* nabidka vyhodnéjsi ceny
» zboZi zdarma

"  penézité vyhry v soutézi

=  kupony
= vzorky
" prémie

= spotrebitelské soutéze
= predvedeni vyrobku
= darky

= vystavni zafizeni
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Nevyhody podpory prodeje

» mUze poskodit image firmy (€astymi slevami vyvold dojem nizké kvality produkt()
= pfi Castém poskytovani vyhod spotrebitel prestava nakupovat zbozi bézné nabidky a ceka
na dalsi akci

= spotiebitel mize nakupovat kvili vyhoddm a ne kvili zbozi samotnému
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Podpora prodeje

= podpora prodeje je marketingovou komunikaci, kterd pUsobi na zdkaznika pomoci
dodatecnych podnétl, ¢imzZ iniciuje zadjem o prodej produktt

= podstatou podpory prodeje (dale jen p. p.) je snaha o kratkodobé zvySeni prodeje

= zakladni vlastnosti p. p. je omezeni v ¢ase a prostoru, nabidka vyssiho zhodnoceni penéz

a vyvolani okamzité nakupni reakce
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Cile podpory prodeje

= primét kupujiciho k ndkupu (vzorky zdarma)

= stimulovat opakované nakupy (vérnostni karty)

= odlisit produkty firmy od produktl konkurence

» budovat a zlepsit image firmy

= zvysit Uéinnost distribuce (sbér kuponu)

= informovat o budoucim prodeji (sortimentni zmény)

= apel na zapojeni ostatnich ¢asti komunikacniho mixu
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Cile podpory prodeje

= cilem podpory prodeje je dodani ¢asové omezenych impulsl prodeji produktl nebo sluzeb

= cilem je rychlé zvyseni obratu (napf. formou docasného snizeni ceny nebo zvysSenim
pritazlivosti zbozi dodateCnym opatfenim ¢i jen prostym predbéznym vyzkousenim
(testovanim, ochutnanim apod.)
= 2 typy cild podpory prodeje:
* horizontdIni podpora prodeje — spoleénost se snazi zvétSit svlj okruh zdkaznik( a

mnozstvi maloobchodnikd prodavajicich dany produkt

= vertikdlni podpora prodeje — spolecnost se snazi povzbudit existujici zakazniky k tomu,

aby vice kupovali (¢astéji nebo mimo sezdnu)
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Formy podpory prodeje

"  Pouziti nastroji podpory prodeje je klasifikovdno dle subjektl, na néz jejich plsobeni
sméruje :
* podpora prodeje orientovana na obchod (zprostfedkovatele)
= podpora prodeje orientovana na prodejni personal

= podpora prodeje orientovana na spotrebitele
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NASTROJE PODPORY PRODEJE 1) VZORKY PRODUKTU
ORIENTOVANE NA SPOTREBITELE

- podpora, pfi niz jsou vzorky

predavany zakazniklm zdarma
1) vzorky produktu
nebo za minimalni cenu,
2) odmény za vérnost
M jsou jednim z nejucinnéjsich nastroja
3) rabaty _
podpory prodeje,
4) premie vysokd nakladovost akce.

5) reklamni darky
6) kupony Priklad: Mars Czech,s.r.o.
7) soutéze a vyherni loterie

8) veletrhy a vystavy

9) prezentace zbozi
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2) ODMENY ZA VERNOST 3) RABATY

- odmeény za dlouhodobou pfizen - rabaty jako slevy z prodejni ceny,
vyrobci (prodejci) - vérnostni kdy zakaznik zaplati nizsi cenu
zakaznické karty, poukazy, kupony z ceny plvodni, nebo ziska slevu
na slevu, atd., dodatecnou,

M posiluje loajalitu zakaznikd, M okamZzita Gcinnost, zakaznika

dlouhodoby ¢asovy horizont - ztrata ovliviiuje v okamziku nakupu,
zajmu zakaznika. riziko poSkozeni image znacky.

Priklad: GIGAsport Priklad: FAnn Retail, a.s.
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4) PREMIE 5) REKLAMNIi DARKY

- produkt, ktery zakaznik ziska k - cilem je zdkaznika zaujmout, potésit a
zakoupenému vyrobku Ci sluzbé jako vepsat jméno firmy ¢i znacku do
bonus, jeho povédomi,

M zvy3uje se vnimana hodnota produktu| | M posiluje image znacky,

zakaznikem, nemusi vyvolat zdjem o koupi
finan¢ni narocnost. produktu.
Priklad: Tchibo Praha, spol. s.r.o. Priklad: REDA a.s.

Psaci
potieby
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6) KUPONY

- podstatou je sleva u pokladny
a tim padem uspora financnich
prostredkl zakazniku,

M neni vyZzadovana dalsi aktivita,

kontrolni a eviden¢ni naro¢nost pro
maloobchodni jednotky.

Priklad : Computer Press a.s.

Slevovy kupon 500 K¢
platny pfi objednévce nad 1 500 K¢
na nakup knih
v internetovém obchodé knihy.cpress.cz

Kod vaseho kuponu: 27DI-STFW-BF63

Vyberte si knihy na knihy.cpress.cz, uvedte slevovy kod do pfislusného
pole vasi objednévky a ziskejte slevu 500 K.

Slovajo platnd na knihy 2 produkce Compurter Press pouze naabjednaviy ve vysi 1500 K avice v intemetovém obchodé
http://kniby.cpress.cz do 30.9.2009 nebo do vyprodani zasob. Slevu nenimoiné kombinovat s jinymi slevami,

7) SOUTEZE A VYHERNI LOTERIE

- aktivni zapojeni zakaznik( do hry s
prislibem vyhry penéz, darkd, sluzeb,
zazitkd, kupond,

M zakaznik mUze ziskat, ne ztratit,

nezarucuje skutecny zajem o koupi

produktu.

PFiklad: Nestlé Cesko s.r.o.
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8) VELETRHY A VYSTAVY 9) PREZENTACE ZBOZi
- prezentovani zbozi, vysvétleni - v ramci merchandisingu jsou
a ukazka specifického pouziti, produkty atraktivné
navazani osobniho kontaktu se prezentovany v odpovidajicim
zastupci firmy, mnozstvi, kvalité a case,
M disponuji vysokou kvalitou cilové M posiluje image produktu (brand) vici
skupiny, konkurenci,
vysoka financ¢ni narocnost expozic. organizacni naro¢nost (planogramy,
standardy).

Priklad: Veletrhy Brno a.s.
Priklad: Space & Profit, s.r.o.
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Dékuji vam za pozornost
a tésim se na pristé
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