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Vitejte na Marketingu




Propagace

= zahrnuje v sobé vsechny komunikacni
nastroje, kterymi mlzeme predat néjaké
sdéeleni (reklama, podpora prodeje, Public
Relations, Direct Marketing)

Nadlinkové a podlinkove aktivity

Integrovana marketingova komunikace

= koordinace vSech komunikacnich nastrojl
tak, aby se ke spotrebiteli dostavalo jednotné
sdeleni
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Komunikacni proces
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Receiver or

Customer
responses, market

Marketing sales presentations, salesperson, print : research, market
Manager . ads, displays, direct and electronic customer interprets ’cusf_’n_mer makes ' share changes,
mail, publicity advertising media, Mmessage decision field sales
releases public relations reports
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Personal selling IBM e-solutions Sales presentation 1BM sales Office manager and Order placed for Customer asks
networking system  on new applications representative employees discuss IBM e-solutions about a second

Dollar-off Kellogg's
coupon (sales Special K cereal
promotion)

Television Styx River
advertising Water World

of system

Coupons prepared by
Kellogg's marketing
department and
advertising agency

Advertisement devel-
oped by Styx River's
advertising agency
featuring the new
park rides

Coupon insert in
Sunday newspaper

Network television
ads during program
with high percentages
of viewers under 20
years old

sales presentation
and those of competing
suppliers.

Newspaper reader sees
coupon for Special K
cereal and saves it.

Teens and young
adults see ad and
decide to try out the
new park.

system installation.

Special K purchased
by consumer using
coupon.

Water World tickets
are purchased.

system for subsidiary
company.

Kellogg researchers
see increase in
market share.

Customers purchase
season ticket
packages for
Water World.
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Faktory ovlivhujici sestaveni
~_ komunikacniho mixu

m typ trhu produktl

m vyuziti strategie tlaku n. tahu

m stadium pripravenosti zakaznika ke
koupi

m etapy zivotniho cyklu

m financni prostredky: podle fin. moznosti,
% z prodejniho obratu, srovnanim s
konkurenci, vysledek market. vyzkumu,
metoda Ukoll a cil
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Komunikacni strategie
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Marketingové Marketingové

aktivity aktivity
(ﬂ vyrobce ¥ mezi¢lankd
Vyrobce Velkoobchod a maloobchod
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Spotrebltele
Marketingové aktivity vyrobce t




Reklama

Podle ulohy v zivotnim cyklu produkty:
m zavadeci (informativni)

m pripominaci

m presvedcovaci

Podle objektu reklamy:

m produktova -
http:/ /reklamy.mesec.cz/hlasovani/

m podnikova (institucionalni)
Model AIDA = Attention, Interest, Desire, Action




Typy reklamy

> > > >
m ze zivota

m Zivotni styl

m fantazie

m nalada a image

m hudebni

m 0sobnost jako symbol
m odbornost

m védecky dikaz

m reference n. doporuceni

http://www.effie.fr/ palmares 2003.htm

http://www.adc-czech.cz/index.php?id=1857
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Typy spotrebitell a podpora

prodeje

Typ spotrebitele

Chténé vysledky

Nastroje PP

Loajalni (Loyal customers)

Spotrebitelé, kt. produkt
kupuji stale n. velmi casto

Posileni chovani,
zvyseni spotreby,
zmeéna nacasovani
nakupu

mVérnostni programy
mBonusy, darky, prémie

Zakaznici konkurence
Spotrebitelé, kt. kupuji
konkurencni produkt stale
n. velmi casto

Poruseni vérnosti,
prechod na firemni
produkt

mVzorky (srovnanis
konkurenci)
mSoutéze (upoutani
pozornosti)

Brand Switchers
Spotrebitelé, kt. nakupuji
rtizné znacky v dané
kategorii

Presvédcit je, aby vice
kupovali znacku firmy

mPromocni akce, kt. snizuje
cenu — kupony, vétsi baleni
za stejnou cenu, bonusové
balicky

Price Buyers
Spotrebitelé, kt. nakupuji

LA 44

Presvédcit je, aby
kupovali znacku firmy

mKupony, vétsi baleni za
stejnou cenu, nabidka vyssi
pridané hodnoty




Public Relations
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= budovani dobrych vztah( s rlznymi ¢astmi
firemni verejnosti

Postihuje tyto funkce:

m zpracovani tiskovych zprav a agenturni Cinnost

m publicita produktu

m verejne zalezitosti

m [obbovani

m vztahy k investoriim

m Sponzorstvi




Transakcni versus vztahovy m.

Transakéni marketing

Vztahovy marketing

Udéla se obchod a zmizi se

Z({stava se pobliz zdkaznika

Protlacuje se cena

Podporuje se hodnota

Kratkodobé mysleni a jednani

Dlouhodobé mysleni a jednani

Budovani podnikani na obchodnich
pripadech

Budovani podnikani na vztazich

Ziskavaji se novi zakaznici

Snaha o udrzeni stavajicich
zakaznikl

Poprodeijni sluzby jsou chapany jako
naklady

Poprodejni sluzby jsou chapany
jako investice do vztahu

Zaméreni na vyrobek/sluzby

Zaméreni na prani a ocekavani
zakaznika




Direct marketing

= interaktivni systém marketingu, ktery vyuziva 1 n. vice
reklamnich sdélovacich prostredkd, aby vyvolal méfitelnou
odezvu zakaznikd n. uskutecnéni transakci z jakéhokoliv mista

Osobni prode; Zasilkovy prodej

Specializované stanky

Katalogovy prodej

on-line marketing

Teleshopping Telemarketing




Pouzité zdroje

m Armstrong, G., Kotler, P. Marketing
m Kotler, P. Marketing Management

m Marketing — distancni studijni opora
m Priloha Strategie ze dne 15.03.2004

m PPT prezentace CHAPTER FIFTEEN
INTEGRATED MARKETING
COMMUNICATIONS

m PPT prezentace Chapter 12:
Implementing Promotional Mix Strategies




