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nastroji. Cviceni Ize vhodné provazat s aktualni podporou prodeje vybranych

firem v urcitém casovém horizontu.
Téma lze vyucéovat i v jinych oborech.



Podpora prodeje

Soubor kratkodobych stimulu,
ktery ma povzbudit zakaznika
k vyzkouseni vyrobku nebo sluzby
nebo Kk jejich koupi



Prednosti podpory prodeje

uspesne pritahuje pozornost spotrebitele
predstavuje konkretni motiv k rychlé koupi
motivuje k vyzkouseni nového produktu

pro zakaznika predstavuje ustupek
prodejce nebo vyrobce a je zdrojem
spotrebitelovi vyhody
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Cile podpory prodeje

Podporit nakup objemnejsich baleni
Ziskat nové uzivatele

Ziskat spotrebitele Casto stridajici znacky
Vypéstovat vérnost k vyrobkum firmy
Odmenit stalé zakazniky

Zvysit Cetnost nakupu

Stimulovat mimosezonni prodej atd.



Nastroje podpory prodeje

Vzorky produktu

Sluzby zakaznikum

« Doprava zdarma

« Poskytnuti delSi zarucni [huty

* Predvadeéeni a vyzkouseni vyrobku aj.
Zvyhodnena baleni

Cenove slevy




Nastroje podpory prodeje

Netradicni baleni produktu
Specialni podpora

Souteze

Ochutnavky novych produktu
Kupony

Darkové poukazy

Premie

Zakaznicke karty



Otazky a ukoly

1. Vysvétlete vyuziti prostfedku podpory
prodeje v jednotlivych fazich zivotniho
cyklu produktu.

2. Znamy basketbalovy tym ma vyrazny
pokles divaku na domacich zapasech.
Jako najaty marketingovy odbornik
musite zabezpedit vétSi stimulaci divaku.
Jake kroky pravdepodobne ucinite?



Otazky a ukoly

3. Pripravte program podpory prodeje pro:
a) pojistovaciho agenta
b) maly obchod s nabytkem
c) malire pokoju
d) mistni rozhlasovou stanici
e) svetoveho vyrobce aut
f) velkou zahraniéni banku v CR
g) prodej rychlého obcCerstveni



Otazky a ukoly

4. Spotreba kavy obvykle vykazuje sezonni
vykyvy s maximem v zimnich mesicich.
Jakou propagaci byste navrhovali
K vyrovnani poptavky?

5. Firma zameérena na prodej bezvajecnych
testovin italskeho typu rozsiruje svou
pusobnost na dalSim trhu — jak zde muze
podpofrit prodej svych produktu?
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