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Podpora prodeje 

Soubor krátkodobých stimulů, 

který má povzbudit zákazníka 

k vyzkoušení výrobku nebo služby 

nebo k jejich koupi 



Přednosti podpory prodeje 

• úspěšně přitahuje pozornost spotřebitele 

• představuje konkrétní motiv k rychlé koupi 

• motivuje k vyzkoušení nového produktu 

• pro zákazníka představuje ústupek 

prodejce nebo výrobce a je zdrojem 

spotřebitelovi výhody 



Cíle podpory prodeje 

1. Podpořit nákup objemnějších balení 

2. Získat nové uživatele 

3. Získat spotřebitele často střídající značky 

4. Vypěstovat věrnost k výrobkům firmy 

5. Odměnit stálé zákazníky 

6. Zvýšit četnost nákupů 

7. Stimulovat mimosezónní prodej atd. 



Nástroje podpory prodeje 

Vzorky produktů 

Služby zákazníkům  

• Doprava zdarma 

• Poskytnutí delší záruční lhůty 

• Předvádění a vyzkoušení výrobku aj. 

Zvýhodněná balení 

Cenové slevy 

 

 

 

 



Nástroje podpory prodeje 

Netradiční balení produktů 

Speciální podpora 

Soutěže 

Ochutnávky nových produktů 

Kupóny 

Dárkové poukazy 

Prémie 

Zákaznické karty 

 

 

 



Otázky a úkoly 

1. Vysvětlete využití prostředků podpory 

prodeje v jednotlivých fázích životního 

cyklu produktu. 

2. Známý basketbalový tým má výrazný 

pokles diváků na domácích zápasech. 

Jako najatý marketingový odborník 

musíte zabezpečit větší stimulaci diváků. 

Jaké kroky pravděpodobně učiníte? 

 

 



Otázky a úkoly 

3. Připravte program podpory prodeje pro: 

a) pojišťovacího agenta 

b) malý obchod s nábytkem 

c) malíře pokojů 

d) místní rozhlasovou stanici 

e) světového výrobce aut 

f) velkou zahraniční banku v ČR 

g) prodej rychlého občerstvení 



Otázky a úkoly 

4. Spotřeba kávy obvykle vykazuje sezónní 

výkyvy s maximem v zimních měsících. 

Jakou propagaci byste navrhovali  

k vyrovnání poptávky? 

5. Firma zaměřená na prodej bezvaječných 

těstovin italského typu rozšiřuje svou 

působnost na dalším trhu – jak zde může 

podpořit prodej svých produktů? 
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