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Podpora prodeje

podpora prodeje —motivuje zakaznika
ke koupi. Podnétem k nakupu jsou
nabidky ruznych vyhod.

Je zameérena jak na zakazniky, tak na
zprostredkujici meziclanky (obchod).




rato forma komunikace je vhodng3,
chceme-li privest zakaznika primo
k urcitému vyrobku, pripadné pokud;

'

chceme vyprodat sklady. /

—
— A

>

Vyhodou je rychld Géinnost, ale |
vysledek ma charakter kratkodoby. |




Typické prostredky podpory
prodeje:

vzorky pro vyzkousenl zdarma (napfr.
kosmetika v_mini balem demo verze her Ci
PC programd, praC| prasky apod.) Mohou
zakaznici obdrzet prl nakupu jiného zbozi,
byvaJ| prlbaleny k jinému zbozi, vlozeny do
novin &i ¢asopisu apod.

odmeény - jsou to drobné predmety,
zpravidla opatrené znackou vyrobce (napr.
pera, klicenky, cokoladova vajicka s
hrackou uvnitr, tricka s logem, ksiltovky,
destniky, diare kalendare atp.)




veletrhy a vystavy - zde Ize produkt
zdkaznikum pfedvést (vlastnosti, vykon,
uspornost, inovace atd.)

Podnik na sebe muze upozornit jak
konecnheho spotrebitele, tak i potencialni
odbératele z fady dalSich vystavovatelu a
ziskat potrebné kontrakty.

Potrebnou publicitu Ize ziskat i vystoupenim
na sympoziich, seminarich ci setkani s
odborniky.




soutéze - relativné zdarma slibuji
nadeji na vyhru (napr. sbirani pivnich
vr§kud, Ustfizku obalu od polévek
Maggi, apod.)

slevy jsou nejcastéji poskytovany
stdlym zdkaznikum, pfi nakupu
vetsiho mnozstvi zbozi, sezonni slevy,
nakup na protiucet...)




Ochutnavky se tykaji potravin a napoju.
Setkat se s nimi Ize nejCastéji v obchodech
s potravinami nebo pred nimi, ve stancich a
na veletrzich. Cilem je nalakat zakaznika
ke koupi urciteho druhu na zaklade vlastni
zkusenosti. Pfikladem jsou vzorky syru,
uzenin, chipsu, ¢okolad, limonad atp.




Nastroje podpory na
priumyslovych trzich:

[0 Podpora prodeje je v této oblasti zamérena
zejmena na firmy. Vyrobci se snazi presvedcit
velkoobchod i maloobchod:

O k uprednostneéeni jejich znacky

O k nakupu vetsiho mnozstvi zbozi,

O k umisténi vyrobkud v prodejné na vyhodnéjsi pozici,

= kbvy,vinutl' vétsiho Usili zaméstnancu pfi prodeji jejich
zbozi.

0 Provadi se:
B slevami z cen,
B prispevky na reklamu
B propagacnimi predmety (napf.pivovary poskytuji zdarma
firemni sklenice, destniky, ubrusy atp.g




Opakovani predchozi ucebni latky:

1.

Pokuste se uvest konkrétni priklady
podpory prodeje, které jste
zaznamenali ve svém okoli.
Vymyslete druh zbozi a k nému
odmeéenu, ktera by vas presvedcila ke
Koupi.

Uvedte priklady ke kazdému zpusobu
podpory prodeje.




5. Jak byste mohli motivovat prodejce, aby
daval pravé vase zbozi na misto, ktere je v
prodejne nejlepe vidéet?

6. Byli jste nekdy na veletrhu Ci vystave? Co
bylo jejich predmetem?

7. Navrhnéte vhodny zpusob podpory prodeje
pro kazdy nasledujici produkt:

a) cokoladove bonbony,
b) matrace do posteli
c) tuzemské lazenské pobyty
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