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Propagace

= koordinace MKT komunikacnich aktivit s
cilem ovlivnit postoje nebo chovani
spotrebitelu

= zahrnuje v sobe vsechny komunikacni
nastroje, kterymi muzeme predat nejake
sdeleni (reklama, podpora prodeje, PR,
osobni prodej, Direct Marketing)

MKT sdéleni: informuiji, pripominaiji,
presvedcuji, navazuji vztah
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Propagace

= koordinace vSech komunikacnich nastroju tak,

aby se ke spotrebiteli dostavalo jednotne
sdeleni

- zajistuje, aby postaveni znacky na trhu,
charakteristika produktu a komunikacni
sdeleni byly systematicky soucasti kazdeho
prvku komunikace a byly predavany v ramci
konzistentni komunikacni strategie.




Viastnosti IMK

> vytvari jediny uceleny styl
» zacina u zakaznika

» pokousi se vybudovat vztah k
zakaznikovi

» komunikace v ramci IMK je obousmerna
> soustreduje se také na zajmove skupiny
> vytvari nepretrzity tok informaci

» vyhodnocuje vysledky na zaklade
bezprostredni zpetneé vazby




Komunikacni model




Komunikacni model

Efektivni komunikace predpoklada:

1.

schopnost vysilace dobre a jasne
komunikovat

schopnost vysilace vybrat dobrée meédium
schopnost vysilace vybrat vhodneho
prijemce

schopnost (nalada, Cas, moznosti) prijemce
priimout a dobre dekoddovat poselstvi
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Komunikacni proces

Transmits

messages such as

sales presentations,
’ads, displays, direct

mail, publicity

releases

Marketing
Manager

Delivers

message via
salesperson, print
and electronic
advertising media,
public relations

Receiver or
customer interprets
message

Receiver or

’ customer makes ’

decision

Customer
responses, market
research, market
share changes,
field sales

reports
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TYPE OF
PROMOTION

Personal selling

Dollar-off

coupon (sales
promotion)

Television
advertising

ENCODING

SENDER BY SENDER

IBM e-solutions
networking system

Sales presentation
on new applications
of system

Coupons prepared by
Kellogg's marketing
department and
advertising agency

Kellogg's
Special K cereal

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

Styx River
Water World

CHANNEL

IBM sales
representative

Coupon insert in
Sunday newspaper

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

DECODING BY
RECEIVER

Office manager and
employees discuss
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.

RESPONSE

Order placed for
IBM e-solutions
system installation.

Special K purchased
by consumer using
coupon.

Water World tickets
are purchased.

FEEDBACK

Customer asks

about a second
system for subsidiary
company.

Kellogg researchers
see INCrease in
market share.

Customers purchase
season ticket
packages for
Water World.
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Kroky v planovani IMK

Stanoveni cilu komunikace1

Plan rozpoctu MKT komunikace

stanoveni celkoveé Castky urCene na propagaci
(rozpocCtovani shora a rozpoct.zdola)

volba mezi strategiemi push a pull

rozdeleni rozpocCtu mezi jednotlive prvky
propagacniho mixu 1

Plan propagacniho mixu 1

Zhodnoceni ucinnosti komunikacniho programu




Komunikacni strategie
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Faktory ovlivnujici sestaveni
komunikacniho mixu

> typ trhu produktu
> vyuziti strategie tlaku n. tahu

> stadium pripravenosti zakaznika ke
koupi

> etapy zivotniho cyklu

> financni prostredky: podle fin. moznosti,
% z prodejniho obratu, srovhanim s

konkurenci, vysledek market. vyzkumu,
metoda ukolu a cilu




Reklama

neosobni sdéeleni zaplacené konkrétnim subjektem,
vyuzivajici masmedia k presvedcovani nebo k predavani
informaci

> zavadeéci (informativni)
> pripominaci
> presvedcovaci
http://reklamy.mesec.cz/hlasovani/
> produktova
> podnikova (institucionalni)
> nazorova
> reklama verejné sluzby

= Attention, Interest, Desire, Action
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Tvorba reklamni kampane

1. Identifikace CS S s

2. Stanoveni cile reklamniho sdeleni a
rozpoctu e

3. Navrh konkrétni podoby reklamy '

4. Test obsahu reklamy 5 8

5. Vyber media a stanoveni casoveho \) ;@
rozvrhu

6. Vyhodnoceni reklamni kampang ¢




Typy reklamy

jedineéna nabidka — diivody PROC?
srovnavaci reklama

demonstrace

ze zivota

zivotni styl

strach

sex-appeal

humor

osobnost jako symbol, reference n. doporuceni
odbornost, védecky dukaz

slogany a znelky

fantazie

hudebni
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Public Relations

= udrzet nebo zlepsit image organizace v ocich
ruznych casti verejnosti

> zpracovani tiskovych zprav, tisk. konferenci
> publicita produktu

> verejné zalezitosti

> lobbovani

> vztahy k investorum

> sponzorstvi

> publikace

> aktivity socialni odpovednosti




Typy spotrebitelu a podpora

prodeje

Posileni chovani,
zvyseni spotreby,
zmeéna nacasovani
nakupu

‘Vérnostni programy
‘Bonusy, darky, prémie

Poruseni vérnosti,
prechod na firemni
produkt

*Vzorky (srovnani s
konkurenci)
*Soutéze (upoutani
pozornosti)

Spotrebitelé, kt. nakupuji
riizné znacky v dané
kategorii

Presveédc it je, aby vice
kupovali znacku firmy

‘Promocni akce, kt. snizuje
cenu — kupony, vetsi baleni za
stejnou cenu, bonusové
balicky

Spotrebitelé, kt. nakupuji za

[ &4

Presvéd it je, aby
kupovali znacku firmy

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




Osobni prode;

Kroky v procesu osobniho prodeje:
o pruzkum,
o kontakt,
o prezentace,
o Feseni pripominek,
e Zaver a
» dalsi kontakt se zakaznikem.




Transakcni versus vztahovy m.

Udéla se obchod a zmizi se

ZUustava se pobliz zakaznika

ProtlaCuje se cena

Podporuje se hodnota

Kratkodobé mysleni a jednani

Dlouhodobée mysleni a jednani

Budovani podnikani na obchodnich
pripadech

Budovani podnikani na vztazich

Ziskavaji se novi zakaznici

Snaha o udrzeni stavajicich
zakazniku

Poprodejni sluzby jsou chapany jako
naklady

Poprodejni sluzby jsou chapany
jako investice do vztahu

Zamereni na vyrobek/sluzby

Zamereni na prani a ocekavani
zakaznika




Direct marketing

= interaktivni systém marketingu, ktery vyuziva 1 n. vice
reklamnich sdélovacich prostfedku, aby vyvolal méfitelnou
odezvu zakazniku n. uskute¢néni transakci z jakéhokoliv
mista

Osobni prode; Zasilkovy prodej

Specializované stanky

Katalogovy prodej
on-line marketing Sl elelels]

Teleshopping Telemarketing
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