Promotion: Komunikacia a stratégia

promotion-mix je primarnou komunikac¢nou aktivitou firmy a je stucastou celkového
marketingového mixu. Sklada sa zo 4 Casti:

1. reklamy - platené formy neosobnej prezentacie a podpory myslienok, vyrobkov
alebo sluzieb (str. 338)

2. podpory predaja - kratkodobé podnety, ktoré zvySia nakup alebo predaj tovaru di
sluzby (str. 339)

3. public relations - vytvaranie a pestovanie dobrych vztahov firmy k verejnosti (str.
339)

4. osobného predaju - Ustna prezentacia s cielom predaja (str. 338)
marketingova komunikacia (treba poznat 9 Casti):

odosielatel, prijimatel, kddovanie, dekddovanie, sprava, média, odozva, spatna
vdzba, Sum

postup pri promotion:
1. vymedzenie ciel'ového publika (char. znaky)

2. urcenie oCakavanej reakcie (Stadia pripravenosti kupujiceho -vnimanie,
poznanie, postoj, preferencia, presvedcenie, nakup)

- Ulohou komunikacie je urlenie stadia, v ktorom sa nachadza véacsina spotrebitelov a
spracovanie takej komunikacnej kampane, ktora urychli postup prechodu do dalSieho
Stadia

3. vyber spravy - rieSia sa 3 problémy (obsah, Struktira a format spravy,)

4. vyber médii - 2 druhy komunikacie

- persondlna - je efektivnej$ia, umocriuje osobnl adresnost a priamu spatnd vazbu
- nepersonalna - masovo-komunikacné a vyberové média

5.  vyber zdroja spravy

6. zistovanie spitnej vizby

tvorba rozpoctu na promotion (4 metody):

1.  zostatkového rozpoctu - neurcity rocny rozpocet; ignoruje vplyv promotion na
objem predaja

2. percentualneho podielu z obratu - urcité percento z objemu predaja alebo napr.
predajnych cien; neumoziuje presny odhad rozpoctu

3. konkurencnej parity - rozpocet v rovnakej vyske ako konkurencia (priemer
daného odvetvia)



4. metoda ciel'ov a uloh - rozpocet sa stanovuje

- definovanim Specifickych cielov

- uréenim uloh, ktoré sa musia spinit

- odhadom nékladov na realizaciu tychto uloh

tvorba komunikaéného mixu:

- zakladom je rozdelenie celkového rozpoctu promotion medzi jeho hlavné nastroje
faktory ovplyvnujice tvorbu promotion-mixu:

1.  druh vyrobku a jeho trh

2. druh stratégie (Push vs. Pull)

- stratégia pretlacovania (push) - pretlacenie vyrobku cez odbytové kanaly

- stratégia pritahovania (pull) - pritahovanie vyrobku cez odbytovy kanal prostrednictvom
vytvorenia spotrebitelského dopytu (reklamou a spotrebitelkou promotion)

3. stadium nakupnej pripravenosti kupujicich

4.  Zivotny cyklus produktu



