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PropagacePropagacePropagacePropagace

= koordinace MKT komunikačních aktivit s = koordinace MKT komunikačních aktivit s 
cílem ovlivnit postoje nebo chování cílem ovlivnit postoje nebo chování cílem ovlivnit postoje nebo chování cílem ovlivnit postoje nebo chování 
spotřebitelůspotřebitelů

= zahrnuje v sobě všechny komunikační = zahrnuje v sobě všechny komunikační 
nástroje, kterými můžeme předat nějaké nástroje, kterými můžeme předat nějaké nástroje, kterými můžeme předat nějaké nástroje, kterými můžeme předat nějaké 
sdělení (reklama, podpora prodeje, PR, sdělení (reklama, podpora prodeje, PR, 
osobní prodej, Direct Marketing)osobní prodej, Direct Marketing)osobní prodej, Direct Marketing)osobní prodej, Direct Marketing)

MKT sdělení: informují, připomínají, MKT sdělení: informují, připomínají, MKT sdělení: informují, připomínají, MKT sdělení: informují, připomínají, 
přesvědčují, navazují vztahpřesvědčují, navazují vztahpřesvědčují, navazují vztahpřesvědčují, navazují vztah



PropagacePropagacePropagacePropagace
Nadlinkové Nadlinkové (reklama v médiích) a (reklama v médiích) a podlinkové aktivitypodlinkové aktivity (podpora (podpora Nadlinkové Nadlinkové (reklama v médiích) a (reklama v médiích) a podlinkové aktivitypodlinkové aktivity (podpora (podpora 
prodeje, propagační materiály, dárkové předměty, direct marketing, prodeje, propagační materiály, dárkové předměty, direct marketing, 
prezentace, propagační akce, semináře, veletrhy, ...)prezentace, propagační akce, semináře, veletrhy, ...)prezentace, propagační akce, semináře, veletrhy, ...)prezentace, propagační akce, semináře, veletrhy, ...)



PropagacePropagacePropagacePropagace

Integrovaná marketingová komunikace (IMK)Integrovaná marketingová komunikace (IMK)

= koordinace všech komunikačních nástrojů tak, = koordinace všech komunikačních nástrojů tak, = koordinace všech komunikačních nástrojů tak, = koordinace všech komunikačních nástrojů tak, 
aby se ke spotřebiteli dostávalo jednotné aby se ke spotřebiteli dostávalo jednotné 
sdělenísdělení

-- zajišťuje, zajišťuje, aby postavení znaaby postavení značčky na trhu, ky na trhu, 
charakteristika produktu a komunikacharakteristika produktu a komunikačční ní charakteristika produktu a komunikacharakteristika produktu a komunikačční ní 
sdsděělení byly systematicky soulení byly systematicky souččástí kaástí kažždého dého 
prvku komunikace a byly pprvku komunikace a byly přředávány v rámci edávány v rámci prvku komunikace a byly pprvku komunikace a byly přředávány v rámci edávány v rámci 
konzistentní konzistentní komunikační komunikační strategie.strategie.



Vlastnosti IMK Vlastnosti IMK Vlastnosti IMK Vlastnosti IMK 

�� vytváří jediný ucelený stylvytváří jediný ucelený styl
začíná u zákazníkazačíná u zákazníka�� začíná u zákazníkazačíná u zákazníka

�� pokouší se vybudovat vztah k pokouší se vybudovat vztah k �� pokouší se vybudovat vztah k pokouší se vybudovat vztah k 
zákazníkovizákazníkovi
komunikace v rámci IMK je obousměrnákomunikace v rámci IMK je obousměrná�� komunikace v rámci IMK je obousměrnákomunikace v rámci IMK je obousměrná

�� soustřeďuje se také na zájmové skupinysoustřeďuje se také na zájmové skupiny�� soustřeďuje se také na zájmové skupinysoustřeďuje se také na zájmové skupiny
�� vytváří nepřetržitý tok informacívytváří nepřetržitý tok informací
�� vyhodnocuje výsledky na základě vyhodnocuje výsledky na základě 

bezprostřední zpětné vazbybezprostřední zpětné vazbybezprostřední zpětné vazbybezprostřední zpětné vazby



Komunikační modelKomunikační modelKomunikační modelKomunikační model

ŠumŠum



Komunikační modelKomunikační modelKomunikační modelKomunikační model

Efektivní komunikace předpokládá:Efektivní komunikace předpokládá:
1.1. schopnost vysílače dobře a jasně schopnost vysílače dobře a jasně 

komunikovatkomunikovatkomunikovatkomunikovat

2.2. schopnost vysílače vybrat dobré médiumschopnost vysílače vybrat dobré médium

schopnost vysílače vybrat vhodného schopnost vysílače vybrat vhodného 3.3. schopnost vysílače vybrat vhodného schopnost vysílače vybrat vhodného 
příjemcepříjemcepříjemcepříjemce

4.4. schopnost (nálada, čas, možnosti) příjemce schopnost (nálada, čas, možnosti) příjemce 
přijmout a dobře dekódovat poselstvípřijmout a dobře dekódovat poselstvípřijmout a dobře dekódovat poselstvípřijmout a dobře dekódovat poselství



Komunikační procesKomunikační procesKomunikační procesKomunikační proces



Kroky v plánování IMKKroky v plánování IMKKroky v plánování IMKKroky v plánování IMK
1.1. Volba cílové skupinyVolba cílové skupiny1.1. Volba cílové skupinyVolba cílové skupiny

2.2. Stanovení cílů komunikaceStanovení cílů komunikace2.2. Stanovení cílů komunikaceStanovení cílů komunikace

3.3. Plán rozpočtu MKT komunikacePlán rozpočtu MKT komunikace3.3. Plán rozpočtu MKT komunikacePlán rozpočtu MKT komunikace
1.1. stanovení celkové částky určené na propagaci stanovení celkové částky určené na propagaci 

(rozpočtování shora a rozpočt.zdola)(rozpočtování shora a rozpočt.zdola)(rozpočtování shora a rozpočt.zdola)(rozpočtování shora a rozpočt.zdola)
2.2. volba mezi strategiemi push a pullvolba mezi strategiemi push a pull
3.3. rozdělení rozpočtu mezi jednotlivé prvky rozdělení rozpočtu mezi jednotlivé prvky 

propagačního mixupropagačního mixu
rozdělení rozpočtu mezi jednotlivé prvky rozdělení rozpočtu mezi jednotlivé prvky 
propagačního mixupropagačního mixu

4.4. Plán propagačního mixuPlán propagačního mixu4.4. Plán propagačního mixuPlán propagačního mixu

5.5. Zhodnocení účinnosti komunikačního programuZhodnocení účinnosti komunikačního programu5.5. Zhodnocení účinnosti komunikačního programuZhodnocení účinnosti komunikačního programu



Komunikační strategieKomunikační strategieKomunikační strategieKomunikační strategie
strategie „push“strategie „push“

Marketingové 
aktivity 
výrobce

Marketingové 
aktivity 

mezičlánkůvýrobce

Výrobce Velkoobchod a maloobchod Spotřebitelé

mezičlánků

Výrobce Velkoobchod a maloobchod Spotřebitelé

strategie „pull“

Poptávka PoptávkaPoptávka

Výrobce Velkoobchod a maloobchod Spotřebitelé

Poptávka

Výrobce Velkoobchod a maloobchod Spotřebitelé

Marketingové aktivity výrobce



Faktory ovlivňující sestavení Faktory ovlivňující sestavení Faktory ovlivňující sestavení Faktory ovlivňující sestavení 
komunikačního mixukomunikačního mixukomunikačního mixukomunikačního mixu

�� typ trhu produktůtyp trhu produktů�� typ trhu produktůtyp trhu produktů
�� využití strategie tlaku n. tahuvyužití strategie tlaku n. tahu�� využití strategie tlaku n. tahuvyužití strategie tlaku n. tahu
�� stádium připravenosti zákazníka ke stádium připravenosti zákazníka ke 

koupikoupikoupikoupi
�� etapy životního cykluetapy životního cyklu�� etapy životního cykluetapy životního cyklu
�� finanční prostředky: podle fin. možností, finanční prostředky: podle fin. možností, 

% z prodejního obratu, srovnáním s % z prodejního obratu, srovnáním s % z prodejního obratu, srovnáním s % z prodejního obratu, srovnáním s 
konkurencí, výsledek market. výzkumu, konkurencí, výsledek market. výzkumu, 
metoda úkolů a cílůmetoda úkolů a cílůmetoda úkolů a cílůmetoda úkolů a cílů



ReklamaReklamaReklamaReklama

= neosobní sdělení zaplacené konkrétním subjektem, = neosobní sdělení zaplacené konkrétním subjektem, 
využívající masmédia k přesvědčovaní nebo k předávání využívající masmédia k přesvědčovaní nebo k předávání 
informacíinformacíinformacíinformací

Podle úlohy v životním cyklu produkty:Podle úlohy v životním cyklu produkty:Podle úlohy v životním cyklu produkty:Podle úlohy v životním cyklu produkty:

�� zaváděcí (informativní)zaváděcí (informativní)
�� připomínacípřipomínací

přesvědčovacípřesvědčovací�� přesvědčovacípřesvědčovací

Podle objektu reklamy: Podle objektu reklamy: http://reklamy.mesec.cz/hlasovani/http://reklamy.mesec.cz/hlasovani/

produktová produktová �� produktová produktová 
�� podniková (institucionální)podniková (institucionální)

�� názorovánázorová�� názorovánázorová

�� reklama veřejné službyreklama veřejné služby

Model AIDAModel AIDA = Attention, Interest, Desire, Action= Attention, Interest, Desire, ActionModel AIDAModel AIDA = Attention, Interest, Desire, Action= Attention, Interest, Desire, Action





Tvorba reklamní kampaněTvorba reklamní kampaněTvorba reklamní kampaněTvorba reklamní kampaně

1.1. Identifikace CSIdentifikace CS

Stanovení cíle reklamního sdělení a Stanovení cíle reklamního sdělení a 2.2. Stanovení cíle reklamního sdělení a Stanovení cíle reklamního sdělení a 
rozpočturozpočturozpočturozpočtu

3.3. Návrh konkrétní podoby reklamyNávrh konkrétní podoby reklamy

4.4. Test obsahu reklamyTest obsahu reklamy

Výběr média a stanovení časového Výběr média a stanovení časového 5.5. Výběr média a stanovení časového Výběr média a stanovení časového 
rozvrhurozvrhurozvrhurozvrhu

6.6. Vyhodnocení reklamní kampaněVyhodnocení reklamní kampaně



Typy reklamyTypy reklamyTypy reklamyTypy reklamy

�� jedinečná nabídka jedinečná nabídka –– důvody PROČ?důvody PROČ?
�� srovnávací reklamasrovnávací reklama�� srovnávací reklamasrovnávací reklama
�� demonstracedemonstrace
�� ze životaze životaze životaze života
�� životní stylživotní styl
�� strachstrach
�� sexsex--appealappeal
�� humorhumor

osobnost jako symbol, reference n. doporučeníosobnost jako symbol, reference n. doporučení�� osobnost jako symbol, reference n. doporučeníosobnost jako symbol, reference n. doporučení
�� odbornost, vědecký důkazodbornost, vědecký důkaz

slogany a znělkyslogany a znělky�� slogany a znělkyslogany a znělky
�� fantaziefantazie
�� hudebníhudební�� hudebníhudební



Public RelationsPublic RelationsPublic RelationsPublic Relations

= udržet nebo zlepšit image organizace v očích = udržet nebo zlepšit image organizace v očích 
různých částí veřejnostirůzných částí veřejnostirůzných částí veřejnostirůzných částí veřejnosti

Aktivity PR:Aktivity PR:

�� zpracování tiskových zpráv, tisk. konferencízpracování tiskových zpráv, tisk. konferencí�� zpracování tiskových zpráv, tisk. konferencízpracování tiskových zpráv, tisk. konferencí
�� publicita produktupublicita produktu

veřejné záležitostiveřejné záležitosti�� veřejné záležitostiveřejné záležitosti
�� lobbovánílobbování�� lobbovánílobbování
�� vztahy k investorůmvztahy k investorům
�� sponzorstvísponzorství�� sponzorstvísponzorství
�� publikacepublikace
�� aktivity sociální odpovědnosti aktivity sociální odpovědnosti �� aktivity sociální odpovědnosti aktivity sociální odpovědnosti 



Typy spotřebitelů a podpora Typy spotřebitelů a podpora Typy spotřebitelů a podpora Typy spotřebitelů a podpora 
prodeje prodeje prodeje prodeje 

Typ spotřebitele Chtěné výsledky Nástroje PPTyp spotřebitele Chtěné výsledky Nástroje PP

Loajální (Loyal customers) 
Spotřebitelé, kt. produkt 

kupují stále n. velmi často

Posílení chování, 
zvýšení spotřeby, 

změna načasování 

•Věrnostní programy 
•Bonusy, dárky, prémie

kupují stále n. velmi často změna načasování 
nákupu

Zákazníci konkurence Porušení věrnosti, •Vzorky (srovnání s Zákazníci konkurence
Spotřebitelé, kt. kupují 

konkurenční produkt stále n. 
velmi často

Porušení věrnosti, 
přechod na firemní 

produkt 

•Vzorky (srovnání s 
konkurencí)

•Soutěže (upoutání 
pozornosti)

Brand Switchers
Spotřebitelé, kt. nakupují 

různé značky v dané 

Přesvědčit je, aby více 
kupovali značku firmy

•Promoční akce, kt. snižuje 
cenu – kupóny, větší balení za 

stejnou cenu, bonusové různé značky v dané 
kategorii

stejnou cenu, bonusové 
balíčky

Price Buyers
Spotřebitelé, kt. nakupují za 

Přesvědčit je, aby 
kupovali značku firmy

•Kupóny, větší balení za 
stejnou cenu, nabídka vyšší Spotřebitelé, kt. nakupují za 

nejnižší ceny

kupovali značku firmy stejnou cenu, nabídka vyšší 

přidané hodnoty



Osobní prodejOsobní prodejOsobní prodejOsobní prodej

Kroky vKroky v procesu osobního prodeje: procesu osobního prodeje: 

průzkum, průzkum, �� průzkum, průzkum, 

�� kontakt, kontakt, �� kontakt, kontakt, 

�� prezentace, prezentace, 

řešení připomínek, řešení připomínek, �� řešení připomínek, řešení připomínek, 

�� závěr a závěr a �� závěr a závěr a 

�� další kontakt se zákazníkem. další kontakt se zákazníkem. 



Transakční versus vztahový m.Transakční versus vztahový m.Transakční versus vztahový m.Transakční versus vztahový m.

Transakční marketing Vztahový marketing

Udělá se obchod a zmizí se Zůstává se poblíž zákazníka

Protlačuje se cena Podporuje se hodnotaProtlačuje se cena Podporuje se hodnota

Krátkodobé myšlení a jednání Dlouhodobé myšlení a jednání

Budování podnikání na obchodních Budování podnikání na vztazíchBudování podnikání na obchodních 
případech

Budování podnikání na vztazích

Získávají se noví zákazníci Snaha o udržení stávajících Získávají se noví zákazníci Snaha o udržení stávajících 
zákazníků

Poprodejní služby jsou chápány jako Poprodejní služby jsou chápány Poprodejní služby jsou chápány jako 
náklady

Poprodejní služby jsou chápány 
jako investice do vztahu

Zaměření na výrobek/služby Zaměření na přání a očekávání Zaměření na výrobek/služby Zaměření na přání a očekávání 
zákazníka



Direct marketingDirect marketingDirect marketingDirect marketing

= interaktivní systém marketingu, který využívá 1 n. více = interaktivní systém marketingu, který využívá 1 n. více = interaktivní systém marketingu, který využívá 1 n. více = interaktivní systém marketingu, který využívá 1 n. více 
reklamních sdělovacích prostředků, aby vyvolal měřitelnou reklamních sdělovacích prostředků, aby vyvolal měřitelnou 
odezvu zákazníků n. uskutečnění transakcí z jakéhokoliv odezvu zákazníků n. uskutečnění transakcí z jakéhokoliv odezvu zákazníků n. uskutečnění transakcí z jakéhokoliv odezvu zákazníků n. uskutečnění transakcí z jakéhokoliv 
místamísta

Osobní prodej Zásilkový prodejOsobní prodej Zásilkový prodej

Specializované stánkySpecializované stánky

on-line marketing
Katalogový prodej

on-line marketing
Katalogový prodej

TelemarketingTelemarketingTeleshopping



Použité zdrojePoužité zdrojePoužité zdrojePoužité zdroje

�� Armstrong, G., Kotler, P. MarketingArmstrong, G., Kotler, P. Marketing
Kotler, P. Marketing ManagementKotler, P. Marketing Management�� Kotler, P. Marketing ManagementKotler, P. Marketing Management

�� Solomon, M.R.; Marshall, G.W.; Stuart, Solomon, M.R.; Marshall, G.W.; Stuart, �� Solomon, M.R.; Marshall, G.W.; Stuart, Solomon, M.R.; Marshall, G.W.; Stuart, 
E.W. Marketing očima světových E.W. Marketing očima světových 
marketing manažerůmarketing manažerůmarketing manažerůmarketing manažerů

�� Marketing Marketing –– distanční studijní oporadistanční studijní opora�� Marketing Marketing –– distanční studijní oporadistanční studijní opora
�� www.strategie.czwww.strategie.cz

http://mam.ihned.cz/http://mam.ihned.cz/�� http://mam.ihned.cz/http://mam.ihned.cz/
�� www.profit.czwww.profit.cz�� www.profit.czwww.profit.cz


