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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

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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Osobni komunikace

= komunikaci Ize definovat jako vysilani, pfijimani a zpracovavani informaci
=  komunikacni proces

= odesilatel

= zakddovani

" zprava

= prenosoveé zarizeni

= dekodovani

= pfijemce

= zpétna vazba

= Sum
= vyhody osobni komunikace

* nevyhody osobni komunikace
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Osobni prodej

= muze byt definovan jako dvoustranna komunikace ,tvari v tvar, jejimz obsahem je
poskytovani informaci, predvadéni, udrzovani ¢i budovani dlouhodobych vztah(,
nebo presvédcéeni urcitych osob (prislusnikt specifické ¢asti verejnosti)

= vyZzaduje osobni interakci se zakaznikem

= posun od metod zaloZzenych na transakcich k metodam zalozenym na vztazich se

zakazniky
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Osobni prodej

= vyhody

® zacilené sdéleni

primy kontakt se zakaznikem

* individualni komunikace

= okamzita zpétna vazba

= vyuziti , kouzla osobnosti” (image, charisma, profesionalita, znalost reci téla)

= budovani vztahu dlveéry
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Osobni prodej

= nevyhody
= vysSSi ndklady
= nutnost kontroly
= dosah/dostupnost
= frekvence kontaktd

= riziko selhani lidského faktoru
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Zakladni typy osobniho prodeje

1. obchodni prode;j
= zaméren na prodej produktt obchodlm, supermarketiim, |ékdrndm atd.
2. misionarsky prodej

» informovani, presvédcovani a prodej nikoli pfimym zdkaznik(m, ale zdkaznikdm primych

zakaznik(
3. maloobchodni prodej
= zaméren na primé kontakty se zakazniky
4. prodej na trzich B2B
5. profesionalni prodej

= zameéreni na vlivné osoby, navrhovatele, organizatory
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Organizace prodejniho tymu

= geograficka orientace - struktura prodejcl dle Uzemi (regionalni ¢lenéni)
= orientace na produkt — specializace prodejct na produkt ¢i produktovou radu
= orientace na zakaznika — specializace prodejcl na urcity typ zdkaznik(

= funkcni specializace — ¢lenéni prodeje dle Cinnosti, na které se prodejci specializuji

(akvizice, instalace, poprodejni servis, ...)
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Prodejce

= prodejce je jednou z nejstarSich profesi

= bohata terminologie: prodejce, prodavaé, obchodnik, obchodni zastupce, sales
representative, dealer, agent, area manager, key account manager, specialista,

pracovnik pro styk s klienty, atd.
= prace v 1. linii (,vizitka“ spole¢nosti)

= osobnost prodejce
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Prodejce

= proces systematického vzdélavani prodejcl
= silné a slabé stranky prodejce

= |oajalita k firmé, znacce

= profesionalita prodejniho personalu

" motivace a odmeénovani

= primé provize

= kombinace (fixni ¢ast/provizni ¢ast)
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Klicové aktivity prodejct

=  prodej

= spoluprace s ostatnimi ¢leny tymu

=  sluzby spojené s produktem

= informacni podpora

= sluzby zdkaznikim

= schlzky/jednani

= spoluprace s distributory

= konference, veletrhy a vystavy

= Skoleni (produktova, prodejni techniky, asertivni komunikace, atd.)
= nabor a zaskolovani novych prodejcu
= spolecenské aktivity

= cestovani (Zivotni styl prodejcti)
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Veletrhy a vystavy

= jsou mistem, kde se vyrobci a obchodnici urcité kategorie produktll nebo odvétvi
setkavaji, aby jednali o obchodu, prezentovali a demonstrovali své vyrobky a
sluzby, vyménili si napady a nazory, navazali kontakty, a také svou produkci

prodavali, nebo nakupovali

= patfi mezi nejstarsi komunikacni nastroje

= vystava — je (zejména pokud neni spojena s prodejem — prodejni vystavy)
prezentaci predevsim vysledkd umélecké, vyzkumné, hospodarské, architektonické,

prirodovédné, zajmové, sportovni, Ci jiné Cinnosti

= veletrh — jasné komercni zaméreni, posileni obchodnich vztahll a hospodarské

spoluprace
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Veletrhy a vystavy

2 typy veletrh( a vystav:

1. verejné — jsou otevreny verejnosti

= ySeobecné zamérené

specialné zamérené

2. obchodni—slouzi odborniklm z urcité oblasti aktivit nebo prdmyslovych odvétvi

horizontdlni (jedno primyslové odvétvi prezentuje své vyrobky a sluzby cilové

skupiné odbornik(, obchodnikim a distributordim jinych odvétvi

vertikalni — rdzna primyslova odvétvi prezentuji své vyrobky a sluzby cilovym
skupinam ze stejného odvétvi

spojené s konferenci

obchodni trhy
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Proces planovani ucasti na veletrzich a vystavach

faze procesu planovani:
1. analyza projektu vystavy
2. posouzeni moznosti a aktiv
3. priprava
4. tvorba koncepce
5. realizace

6. hodnoceni
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Marketingové komunikacni cile ucasti na veletrhu

= demonstrace produkt(

= uvedeni a testovani novych produktt
= prodej produktl

= generovani moznosti prodeje

= budovani vztahu

= sledovani konkurence

= tradice

= posileni image firmy

= budovani povédomi znacky a firmy

®= internacionalizace

= motivace zaméstnancl
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Vztahovy marketing

= marketing vztaht (relationship marketing)

= Ukolem marketéru je tésné propojit kvalitu a sluzby zakaznikim do jednoho celku,

ktery povede k dlouhodobym a vzajemné prospésnym vztahlim
= snahou je vytvorit a udrzet hodnotné vztahy

= dllezitost (a nutnost) vazby mezi spokojenosti zakaznika, jeho loajalitou a

ziskovosti
= naklady na ziskani nového zakaznika jsou mnohem vyssi, nez na udrzeni stavajiciho

= |oajalita zakaznika (programy posilujici loajalitu zakaznikt)
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Dékuji vam za pozornost
a tésim se na pristé
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