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Model AIDA

= Awareness — upoutdni pozornosti
= Interest — vzbuzeni zajmu
= Desire — vyvolani prani

=  Action — dosaZeni akce
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Komunikacni mix

=  Marketingovy komunikacni mix je soucasti marketingového mixu.
» Jedna se o soubor ndstrojli, prvk( a médii, kterymi se podnik snazi komunikovat relevantni
informace se svymi stavajicimi a potencidlnimi zadkazniky a timto zplsoben ovlivnit jejich

rozhodovani.
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Vyznam komunikacniho mixu

= Marketingovda komunikace je vedle produktu, ceny a distribuce zakladnim ndstrojem

marketingu.

"  Firmy musi se svymi soucasnymi i potencialnimi zakazniky komunikovat a obsah jejich sdéleni

musi byt dikladné promyslen.

= Casto jsou pro zajisténi kvalitni komunikace najimany externi reklamni agentury, jejichz
odbornici pripravuji jednotlivé slozky reklamni kampané.
* Pro oblast sluzeb je komunikacni mix nezbytny proto, Ze ve vétSiné pripadl priblizuje

nehmotny produkt spotrebiteli a tim snizuje jeho nejistotu pfi vybéru a nakupu sluzby.
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Uloha marketingové komunikace

= Oznamit ve spoleCenském prostoru existenci podniku po legislativni, pravni a propagacni

strance.
= Prekonat pocatecni nekomunikativnost a neznalost na trhu ve vSeobecné verejnosti.
=  Usmérnit socialné-psychologické motivy potencidlnich zakaznik( - AIDA.

=  Budovat korektni komunikacni vazby s dodavateli, jinymi obchodnimi partnery, s konkurenci

pro respektovani zakonnych spolecenskych a trznich pravidel.
=  Oslovit trh s podnikovou nabidkou (prostrednictvim konkrétniho marketingového mixu).

= Dokazat pretransformovat zdkaznika jednotlivymi stadii marketingové pripravenosti (AIDA) az
po nakupni fizeni.

-----

» Dokazat pretransformovat jednorazového zédkaznika/spotrebitele na kontinualniho/stalého.
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Déleni marketingové komunikace

Marketingovou komunikace lze rozdélit na zakladé rtznych faktorda.
= 1. podle prostredi, ve kterém probiha:
= externi

= interni
= 2. podle ¢asové vyznamového kontextu:
= primarni

m sekundarni

= 3. podle zticastnénych komunikacnich subjektu:

n mezi marketérem a zakaznikem,

= mezi marketérem a spotrebitelem,

n mezi marketérem a konkurentem,

= mezi marketérem a spole¢enskym zastupcem.
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Integrace nastroju marketingové komunikace

Postup pfi integraci nastroji marketingové komunikace:

identifikovat cilovou skupinu, na kterou bude Usili zamérené,

. stanovit cile propagace,

= podpofrit umisténi produktu,

= vyvinout a posilit znacku a image,

= informovat zakazniky o sluzbé a jejich zakladnich vlastnostech,

= presvédcit zakazniky ke koupi,

= nabizenou sluzbu zdkaznikiim priibézné pripominat,

= vypracovat zpravu, ktera se opira o poznani reakce zakaznika,

= vybrat komunikacéni mix, ktery sestdva z vhodnych komunikacnich nastroja.

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE )) WWW.mvVso0.cz



MVSO »» MORAVSKA VYSOKA SKOLA OLOMOUC

Tvorba komunikacni kampané

Uréeni cilového pfijemce

e Stanoveni cili kemunikace
— Twvorba zpravy
— WVolba kemumk afniho kanslu

— Twvorba komunikafniho rozpofiu

— Rozhodmud o komunikafnd mixu

— Mé&Efeni vsledioh komunikace

Tvorba komunikacni kampané
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Faktory ovliviujici marketingovou komunikaci

Vybér konkrétnich nastroji marketingové komunikace ovliviiuje cela fada faktorda.

Pfed vybérem konkrétnich nastroji a jejich vzdjemnou integraci je nutné si polozit zakladni

otazky:

= Je produkt v ziskovém nebo neziskovém sektoru?

= Jeintenzita konkurence vysoka nebo nizka?

= Je geograficky dosah produktu velky nebo maly?

=  Existuji vdaném odvétvi zvyklosti, které predurcuji nastroje marketingové komunikace?

= Je Uroven znalosti a zkuSenosti manazer(l v této oblasti vysoka nebo nizka?
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Slozky komunikacniho mixu

Marketingovy mix

Produkt Cena Distribuce Marketlpgové
komunikace
Osobni Podpora Primy Public
Reklama prodej prodeje marketing Relations
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Sdéleni

KOMU je sdéleni urceno
CHARAKTERISTIKA cilové skupiny

MIRA OBEZNAMENOSTI s firmou a vyrobky
IMAGE firmy
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Sdéleni

KOMU je sdéleni urceno:

* Potencialni zakaznik

* Soucasny zakaznik

* Ten, kdo ovliviiuje kupujiciho
* Ten, kdo rozhoduje o nakupu
* Jednotlivci

* Skupiny

% g S\
* Cast verejnosti \
* Cela verejnost |
J |
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Cilova skupina

CHARAKTERISTIKA cilové skupiny
« Geografické znaky
* Demografické znaky segmentacni
* Psychografické znaky promenne

* Psychologické znaky
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Mira povédomi

MIRA OBEZNAMENOSTI s firmou a vyrobky:

e 1. stupeﬁ - nevi nic o firmé ani o jejich vyrobcich

e 2.stu peﬁ - slySel o firmé, ale nezna jeji vyrobky
* 3. stupen - slysel o firmé a zna ¢aste&né jeji vyrobky

e 4, stu peﬁ - slySel o firmé a zna dokonale jeji vyrobky
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Mira povédomi

Obeznamen
Kvadrant Kvadrant
B A
Negativni Pozitivni
postoj Kvadrant Kvadrant postoj
C D
Neobeznamen

Analyza obeznamenosti / image
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Image firmy

IMAGE firmy:
* Zcela pozitivni postoj - zcela spokojen

Spise pozitivni postoj - spise spokojen

Neutralni postoj - ani spokojen, ani nespokojen

SpiSe negativni postoj - spise nepokojen

Zcela negativni postoj - zcela nespokojen
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Marketingovy pracovnik

Snahou marketingového pracovnika je pomoci
propagace posunout zakaznika na cesté
k nakupu, tedy na cesté pripravenosti ke koupi
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Stadia pripravenosti ke koupi

Poznavaci stadium Uvédoméni si

anlosl

i
Emocionalni stadium Za tiba

Preftirence

'
Stadium jednani Nakup

Duvéra

Stadia pripravenosti ke koupi

Y
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Sdéleni

Pri formulaci sdéleni je tfeba vyresit:

* obsah zprévy — CO RICI

e strukturu sdéleni - JAK TO RICI LOGICKY

* formu zprdvy — JAK TO RICI SYMBOLICKY
* médium — ZDROJ ZPRAVY, KOMUNIKATOR
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Obsah zpravy

=  Rozumovy apel
=  Emocniapel

=  Moralni apel
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Zivotni cyklus produktu

Objem
prodejl
Zizk

<

Wyvojova Zavadec Ristova Faze Faze
faze faze faze zralosti upadhu
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Zivotni cyklus produktu

=, Zivot“ vyrobku v podniku od faze zavedeni produktu na trh az po Gtlum zajmu o produkt a

jeho stazeni z trhu.
= Zivotni cyklus vyrobku a sluzby predstavuje jeji postaveni na trhu.
= Kazdy vyrobek i sluzba prochazi urCitym zivotnim cyklem (anglicky Product Lifecycle).
» Tedy kazdy produkt si proziva sv(j Zivot podobné jako Zivé bytosti.
= Narozdil od nich ale muze byt inovovan, vylepsen a jeho Zivot tak mlze byt prodlouzen.

= Rizeni tohoto Zivotniho cyklu je jednou z kli€éovych uloh Fizeni marketingu a prodeje.
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Zivotni cyklus produktu

Model vymezuje pét fazi Zivota produktu:

= \yvojova faze — produkt je vyvijen, dosud neni na trhu, existuji pouze naklady (tj. zisk (profit)
je zaporny)

= Zavadéci faze — produkt je uveden na trh, prodeje pomalu rostou, zisk je vétSinou zaporny

= Rustova faze — zisk se dostava do kladnych hodnot

* Faze zralosti — prodeje nadale rostou, ale zisk zacina klesat (klesa cena)

* Faze apadku — prodeje i zisk postupné klesaji
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Pravidla spravného sloganu

* Navod dobry slogan neexistuje

« Efektivni slogan se pozna jednoduse — bude strucny, zapamatovatelny
a vystizny

Doporuceni

» Zacilit na vybranou skupinu prijemct — déti, Zeny, odbornici

* Vypovidat bud o firmé nebo o produktech a sluzbach - nekombinovat
* Datjen jednu myslenku

* PUsobit vic na emocni nez racionadlni vnimani prijemcd

* Vyuzit nékterych zakladnich lidskych potreb — zejmeéna bezpeci

* \/yuZit emoce — strach, laska, vzruseni z nebezpeci

* Kde je to vhodné vyuiit humor

* Pozor na dvojsmysly, vulgarismy —t

-
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Dékuji vam za pozornost
a tésim se na pristé
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