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Podpora prodeje



Podpora prodeje

= Podpora prodeje je soubor ruznych motivacnich
nastroju predevsim kratkodobé povahy, které stimuluji
zakazniky k ¢astéjSim nebo vétSim nakupum.

= Nastroje podpory prodeje davaji zakaznikim dalSi
konkrétni davod, pro¢ si vyrobek koupit.



Nastroje podpory prodeje

= Darky

=\Vzorky

= Ochutnavky

* Kupony

= Cenové stimuly

= Vystavovani zbozi
= Soutéze a loterie



Darky

= Drobné predmety vetSinou kazdodenni potreby se
znackou firmy.

= Napriklad: propisovaci tuzky, klicenky, zapalovace,
kalendare, Cepice, triCka, destniky, zetony do
nakupnich voziku, apod.



Vzorky

= Poskytuji kupujicimu bezplatne vyzkouseni vyrobku.
= Jsou nabizeny zakaznikum prostfednictvim posty,

c¢asopisu, nebo osobnim kontaktem v obchodé, na
vystavach, veletrzich Ci reklamnich akcich.

= Napriklad: kosmetika, napoje, pochutiny, praci a Cistici
prostredky, apod.



Ochutnavky

= Poskytuji kupujicimu bezplatné vyzkouseni potravin.
= Realizuji se vetsinou v obchodech s cilem zaujmout
zakaznika novym vyrobkem.

= Napfiklad: ochutnavky syru, uzenin, napoju, sladkosti,
apod.



Kupony
= Kupon je poukazka umoznuijici ziskat pri nakupu
urcitou vyhodu.

= Hlavnim zamérem je motivovat kupujiciho k
opétovnemu nakupu.

= Kupén muze byt souéasti vyrobku (obalu) nebo
reklamniho sdéleni v letaku a novinach.

= Napriklad: slevy pro nasledny nakup, vyhra, drobny
darek, apod.



Cenove stimuly

= Mohou byt iniciovany vyrobcem Ci prodejcem a mohou
mit rozmanite podoby.

= Napriklad: 3+1 zdarma, akcni ceny, mnozstevni slevy,
zvyhodnéneé baleni, apod.



Vystavovani zbozi

= \Vystaveni zbozi v regalech ma velky vliv na rozhodnuti o
koupi.

= \Vystavovani zbozi pomaha i vhodné umisténi poutaciho
plakatu.

= Napriklad: vystaveni zbozi u pokladen, atrapa zbozi ve velké
velikosti, apod.



Soutéze a loterie

= Realizuji se nejCasteji primo v obchode.
= Podstatou loterie je nahodné losovani.
= Podstatou souteze je hra s danymi pravidly.

= Napfiklad: soutézZe a loterie o rizné ceny a vyhry
(drobné reklamni predméty nebo hodnotné ceny)



Cviceni
= Uvedte s jakymi konkrétnimi nastroji podpory prodeje
jste se setkali.




Reseni

= Napr. ochutnavka Cokolady, vina, akce 2+1 na Caje, soutéz s
cokoladou Orion, hra o vécné ceny za sbirani bodu z vicek
piva Kozel,...




Pouzite zdroje:

MOUDRY, M. Zéklady marketingu. 1. vyd. Kralice na
Hané : Computer Media, 2008. 160 s. IBSN 978-80-

7402-002-5.



