Ukol 4 pro distan&ni vyuku: Podpora prodeje

Vazené kolegyné, vazeni kolegové!

pii prezenéni vyuce jsme jeSté stihli promluvit o marketingovém mixu. Jednou z jeho
dilezitych komponent — a asi nejviditelnéjsi — je podpora prodeje (v modelu 4P anglicky
oznacovana zpravidla jako Promotion). Firmy si nékdy v ramci podpory prodeje zpracovavaji
tzv. komunika¢ni mix, aby jejich pisobeni na trhu bylo i v této oblasti komplexni.

Pro zakladni pfehled, co do podpory prodeje patii, si mizete projit tteba nasledujici webové
stranky; uvidite, Ze zdaleka nejde jen o ,,reklamu®, jak by se mozna mohlo zdat.
https://www.focus-age.cz/m-journal/podpora-prodeje/uvod-do-podpory-

prodeje  s282x432.html
http://marketingstrategycz.blogspot.com/2011/06/podpora-prodeje-probudi-aktivni-
zajem.html

https://www.malamarketingova.cz/komunikacnimix/.

Pomoci mize byt i bakalafska prace Jifiho Kosnara (2011), kterou naleznete na adrese
https://is.vske.cz/th/wu34c/Bakalarska prace Jiri Kosnar ml. 108 212 -
_final.pdf?zoomy_is=I.

V tkolu €. 2 jste si modelovali hotel/ubytovaci zafizeni, ktery/které toho docela dost nabizel/
nabizelo. Za zékazniky jste tehdy povazovali jen potencialni hosty hotelu, zatimco nékdy se
hovotfi 1 o tzv. vnitinim/internim zdkaznikovi (tim jsou pro majitele firmy napf. vSichni
zamé&stnanci firmy, kterym ,,dodava* konkrétni pracovni tikoly a pomicky k jejich plnéni,
které stimuluje k vykonu atp.; ale koncept vnitiniho zdkaznika upravuje n¢kdy i vztahy mezi
jednotlivymi kategoriemi zaméstnancti, tak napt. pokojska je vnitinim dodavatelem pro
provozniho manazera, ktery je tak v tomto ohledu jejim internim zdkaznikem). U externiho
zakaznika ziistaneme 1 v tomto ukolu a na kol 2 navaZeme.

Ptedstavte si, Ze hotel/ubytovaci zafizeni z tkolu 2 provozujete jiz vice let, mate tedy jiz

pomérné slusnou klientelu, pfesto vite, ze je tfeba hledat i nové zakazniky, nebot’ mnozi hosté

se na stejné misto nevraceji.

Promyslete si, jaké nastroje podpory prodeje pro osloveni novych potencidlnich hostl

vyuzijete, pfipadné jak a ¢im zkusite ziskat minulé hosty pro navrat.

Budu ocekavat tyto Vase odpovédi:

1. Které mésice jsou pro vaSe zatizeni hlavni sezénou a které jsou sezoénou slabou, piipadné
kdy bude zafizeni zcela mimo provoz?

2. Které nastroje podpory prodeje pouzijete pro ziskani novych zakaznika a v kterém mésici
je nasadite tak, aby pfinesly kyzeny efekt?

3. Které nastroje podpory prodeje pouzijete pro opétovné ziskani zakaznikl, kteti jiz ve
vasem zafizeni alesponl bydleli, a v kterém mésici je nasadite tak, aby dané nastroje
ptinesly kyZeny efekt?

z finan¢niho hlediska nejméné narocné, a to tak, ze mezi vSechny Vami zvolené nastroje
rozdélite 100.000 K¢, anebo 100 % (volbu ukazatele necham na Vas).

5. Najdete n&jaky néstroj podpory prodeje, ktery vyuzijete v hlavni sezoné u téch host
hotelu, ktefi jsou v hotelu zrovna ubytovani?

Vystupy své prace v bodech 1 az 4 zaneste do tabulky niZe, na bod 5 odpovézte zvlast.
Ocekavam, ze pouZzijete celkem minimalné 12 nastroji podpory prodeje.
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hotel/ubytovaci zatizeni: hlavni sezona (mésice v roce): slaba sezéna/mimo provoz (mésice v roce):

NASTROJE PODPORY PRODEJE PRO ZISKANI NOVYCH ZAKAZNIKU

nastroj v kterém mésici/kterych mésicich nasadite odhad nakladd (v K¢ nebo v %)

NASTROJE PODPORY PRODEJE PRO OPETOVNE ZISKANI ZAKAZNIKU, KTERI V ZARIZEN]{ JIZ NEKDY BYDLELI

nastroj v kterém mésici/kterych mésicich nasadite odhad néaklada (v K¢ nebo v %)




