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Komunikacni mix

V marketingovem pojeti je pouzivan Sirsi pojem
nez propagace, zahrnujici vedle ustni komunikace
| dalsi formy komunikace. Hovori se o
komunikacnim mixu, mezi jehoz slozky patri:

> reklama,

> podpora prodeje,

» 0sobni prodej,

> primy (direct) marketing,

> vztahy s verejnosti (Public Relations).
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Reklama

Reklama informuje a presvédcuje o
vyhodach propagovaneho produktu nebo
sluzby formou neosobni prezentace. Pro
pfenos reklamnich sdéleni je velmi dulezita
spravna volba reklamnich prostifedku.

Nejvice se pouzivaji nasledujici reklamni
prostredky:

> televize (celoplosna, mistni zpravodajstvi),
» rozhlas (celoplosny, regionalni stanice),
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Reklama

> tisk (noviny a Casopisy s celorepublikovou
pusobnosti, mistni tiskoviny)

» Direkt Mail (rozumi se prima posta
v podobé napr. dopisu s nabidkou,
pohlednice, letaku, brozury, katalogu,
vyrocni zpravy, apod.),

»venkovni reklama (plakaty, reklamni
tabule, reklamni skrinky, vyvesni stity,
dopravni prostredky s reklamou, apod.).

Ing. FrantiSek Rezad
MASARYKOVA UNIVERZITA




Podpora prodeje

Podpora prodeje slouzi predevsim ke zvyseni
objemu prodeje a atraktivity pojistnych produktu.
Zameruje se jak na zprostredkovatele pojisténi, tak
na uzivatele pojistne sluzby (klienty).
Charakteristicke  faktory ovlivaujici  podporu
prodeje:

» Casova omezenost podpory — je realizovana
pouze v urcitém casovém obdobi, nepresahujicim
nékolik dnu, maximalné tydnu. O tomto
casovéem useku byva klient vCas obeznamen.

> Participace (spoluucast) klienta — projevuje se
aktivnim poptavkovym chovanim potencialniho
klienta ve vymezeném casovem obdobi.
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Nastroje podpory prodeje

Nastroje podpory prodeje vuci
zprostfedkovatelum pojisténi:

> spolecna reklamni cinnost v nabidce
pojistnych produktu,

> vystavy a prezentace pojistoven a jejich
nabidky pojistné ochrany,

» pracovni jednani, pohosteni, vecCirky apod.
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Nastroje podpory prodeje

Nastroje podpory prodeje vucéi klientum:

> Slevy na pojisthem v pripade vicenasobneho
pojisteni (napr. v obdobi prerozdelovani
pojistného trhu v souvislosti s demonopolizaci
trhu ,zakonného pojisténi vozidel® nabizely
pojistovny, v pripade pojisteni odpovednosti za
Skodu zpusobenou provozem vozidla a
havarijnino pojisténi klientova vozidla, 10 %
slevu na pojisteni domacnosti a staveb).

> Slevy na pojisthém v pripade komplexniho
pojisteni zivelnich rizik.
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Nastroje podpory prodeje

> Obchodni slevy pro klienty (realizované na
ruznych stupnich obchodni sité s povolenou vysi
slevy).

» Bonusy v pripadé bezeskodniho prubéhu (zcela
bézne realizované u tzv. ,povinného ruceni‘ a u
havarijniho pojisteni vozidel).

> Drobné reklamni darky nesouci jmeéno
pojistovny (napr. Kkalendare, diare, pera,
privesky na Kklice, penezenky, nakupnl tasky,
tricka, Cepice, kavove hrnky, apod.).

> Souteze 0 ceny (pojistné produkty
s pripojisténim, zajezdy, upominkove predmety,
apod.).
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Osobni prode;

> Podle P. Kotlera je osobni prode) takovou
formou marketingove komunikace, kdy prodejce
komunikuje se soucasnymi nebo
potencionalnimi zakazniky s cilem uzavrit s nimi
obchod a vytvorit vztah.

» Osobni prodej je dvousmérna komunikace mezi
prodejcem a zakaznikem osobne, telefonicky,
prostrednictvim videokonferenci, Internetu i
jinymi prostredky.
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Charakteristika osobniho prodeje

> Prode] v ,kamenné&” prodejné — kde prodavajici
ceka na prichod kupujiciho. Napr. prodej obuvi,
potravin ale | prepazkovy prodej v bankach a
pojistovnach. Prodavajici obslouzi klienta a

popfipadé mu jesté muze nabidnout i jiné zboZi,
produkty atd.

» Prodej na trzisti, ve stanku &i na ulici ,pfes stul®
— tento prodej ma urcCitou vyhodu, ac¢ to zbozi
nepotrebuji, vidim ho, mohu se zastavit a
popripade koupit. Nevyhoda je nemoznost vyuzit

zaruky na zbozi, nebot prodavajici uz zitra na
daném mist& nemusi byt.
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> Prodej primo u zakaznika — jedna se o prodej na
dohodnutém miste, napr. v jeho Dbytée,
v restauraci, kancelari ¢i v zamestnani. Vyhoda
tohoto prodeje je na strané zakaznlka v tom, ze
je ,tady doma, on je tady pan’, je si jisty svym
prostredim. Nevyhoda je vsak v tom, ze pokud
prodavajici bude neodbytny, ma zakaznik malé
sance ukoncCit prodej a pokud se jedna o
prodejce bez ,pevné budovy®, tak Casto nema
kam jit s reklamaci.

» Nahodny prodej na ulici — prodej novin, ¢asopisu.
» Prodej zbozi na jinem miste — tzn. ze prodavajici
prijde za zakaznikem do mist, kde provadi jinou
géinnost a nabizi mu své zbozi. Priklad: prode]

kvétin v restauracich nebo nabidka financnich
produktu na vystavé kvétin apod.
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Vyhoda osobniho prodeje na
strane klienta

prima a rychla cesta ke zbozi Ci sluzbe a rychla odpoved
na konkretni otazky,

moznost se jen informovat, pripadne dostat vice
informaci, nez by klienta k danému produktu napadio,

moznost na daneé téma diskutovat, porovnavat, nechavat
se presvedcovat,

vyzadovat kvalitu a diskutovat o vysi ceny,

odmitnout Ci prijmout nabidku,

pozadovat pfizpusobeni produktu pozadavkum klienta,
neztracet Cas pri nezajmu o danou sluzbu Ci produkt,

v pfipadeé dobré zkusenosti, se klient muze pristé obratit
primo na obchodnika.
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Vyhoda osobniho prodeje na
strane prodejce

prima a rychla cesta ke klientovi,
produkt je upraven ,na miru” klientovi,

moznost argumentovat proCc koupit a to hlavne v pripade
nerozhodnosti klienta, dat klientovi potrebné informace,

ukazat klientovi, ze je prodejce ochotny a schopny
odpovidat na dotazy a namitky,

moznost pripravit se na jednani a prekonavani namitek,
reagovat na mimoslovni komunikaci klienta,

ovéfit si, zda obchodnik rozumi problémum a potiebam
Klienta,

rychla zpetna vazba od klienta na prodavane produkty.
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Proces osobniho prodeje

» identiflkace a hodnoceni potencialnich klientu,

> predbezné shromazdovani informaci o klientovi,
» navazani kontaktu s klientem,

» prezentace a predvadéni produktu,

» vyjasnéni pfipadnych dotazu a namitek,

» uzavreni obchodu,

> pece o klienta po uskutecnéni prodeje.
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Primy (direct) marketing

> primy zasilkovy marketing (Direct Mail -
zasilani propagacnich materialu, dopisu,
brozur, apod.),

> telemarketing (nabidka pojistnych sluzeb po
telefonu),

> elektronické  nakupovani  (pojisténi pres
Internet).
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Definice Public relations

Podle Sama Blacka je ,Cinnost v ramci
vztahu s  vefejnosti uménim a
spoleCcenskou vedou o tom, jak
dosahnout harmonie s  prostredim
prostrednictvim vzajemneho pochopeni,
které je zalozeno na pravdivych a uplnych
informacich.”
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Nastroje Public Relations

> sponzorstvi,

> tiskové konference,
> tiskove zpravy,

> Vyrocni zpravy,

> Internet,

» call centrum,

> lobovani.
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