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Podpora prodeje

Lspotrebitelska PP — pouziva se ke zvyseni kratkodobého
odbytu, pri budovani dlouhodobého trzniho podilu, k
ziskavani novych spotrebitelt, k odlakani spotrebitelu od
konkurencnich vyrobku, pro udrzeni stavajicich spotrebitelu
(vzorky, kupony, rabaty, cen. balicky, prémie, reklam.
predmety, vernostni odmeny, POP, soutéze a hry)

PP velko a maloobchodnikt — snazi se je motivovat k
nabidce novych polozek a drzbé vetsich zasob urc. produktu
PP prodejcu — snazi se ji zajistit vyssi podporu z jejich
strany
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Podpora prodeje

Ceho mize dosahnout:

& stimulace pozitivniho pfistupu prodejcu k produktu

& posileni odbytu zavedené znacky

& usnadneéni uvedeni nového produktu n. znacky

4 uvolnéni regalového a mimoregalového prostoru

¥ neutralizace konkurencni reklamy a PP

& ziskani spotrebitelt ke koupi

& udrzeni souc¢asnych uzivateli podporou opakovanych nakupu
4 vyssi pouzivani produktu zvySenim zasoby u spotiebitelu
& odstaveni konkurence zvysenim zasoby u spotrebitell

4 posileni reklamy
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Co nedokaze:

& kompenzovat spatne vyskoleny personal

# nedostatek reklamy

¥ nabidnout dlouhodoby duivod k dal$im nakuptim
& natrvalo zastavit pokles odbytu
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Cross selling and up selling
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Coupons

Store Coupon Manufacturer’s coupon

N\

Publisher

Store Store —— Manufacturer

Buyer Buyer ——Publisher
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Teorie a vyzkumy

& Adaptation Level Theory - internal reference price
4 Assimilation Contrast Theory - external reference price

& Attribution Theory - self perception theory, object
perception theory

& Transaction Utility Theory - acquisition utility, transaction
utility

& Prospect Theory - losses and gains

& Attitude Model — TRA - beliefs, attitudes and behavior

# Elaboration Likelihood Model - central or peripheral route -
low or high need for cognition individuals
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Impacts of Promotion Effects

#Short term

brand switching, primary demand expansion
and consumer stockpiling

#Long term




e K

Spotrebitelske souteze a loterie

= nastroje ke zvyseni prodeje zbozi (zakon C.
202/1990 Sh. o loteriich a jinych podobnych
hrach)

& Souteze

s. s garantovanymi cenami, kreativni s., s. s
cenami za nejvetsi nakup, s. znalostneé
(kreativne) tipovaci, s. tzv. vyhrava kazdy

& premiove sms
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Podpora prodeje - zavery

#docasné snizeni maloobchodnich cen vyrazne zvysi
odbyt

4Cim vyssi je frekvence akci, tim plossi je jejich
prubéhova krivka
#frekvence akci meni referencni cenu spotrebitele

#maloobchodnici nepromitaji do svych cen vsechny
vyhody ziskané od velkoobchodniku n. vyrobct

IIIIII

elasticitu
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Podpora prodeje - zavery

#inzerovane propagacni akce mohou zvysit
navstevnost obchodu

#inzerce a ukazky funguji synergicky pri ovlivnovani
prodeje zlevnénych znacek

4PP v jedne produktove kategorii ovlivhuje prodej
znacek v dopinkovych i konkurencnich kategoriich

#dopady PP vysoce kvalitnich znacek a tech meéne
kvalitnich nejsou kvalitou symetricke
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Pouzite zdroje

& Strategie z 03.11.2003 - priloha

& KRUPKA, J. Strategie z 24.02.2003. cast Sales promotion and
3D

# Retail selling optimazation - Strategic cross-selling and up
selling for survival in the volatile retail market provided by IBM

4 Jha-Dang, P. A Review of Theoretical Perspectives Applied to
Sales Promotion and a New Perspective based on Mental
Accounting Theory




