Šablona MPS-6
Komunikační mix 

	Zpracoval:
	

	Dne:
	

	

	Období:
	
	

	Cílová skupina: 
	

	

	Určete, které typy marketingových aktivit budou pro vás v daném období nejdůležitější, a to zejména vzhledem k cílům, které jste si definovali v šabloně MPS-5.  Pracujete-li s více cílovými skupinami, je vhodné zpracovat komunikační mix pro každou cílovou skupinu zvlášť, jelikož budou mít tyto skupiny zřejmě rozdílné charakteristiky a preference. 

Při výběru vhodných aktivit mějte na paměti:
· Na jaké typy sdělení reaguje vaše cílová skupina nejlépe
· Jak efektivní bude pravděpodobně daná aktivita (za jakou cenu získáte odezvu, kontakt, zakázku)  
· Jaké zdroje máte pro realizaci těchto aktivit k dispozici (čas, peníze)


	1. Reklama

	Masové oslovení potenciálních zákazníků, jehož cílem je upozornění na zajímavou nabídku, případně zvýšení povědomí o vaší firmě. Výhodou je oslovení velkého počtu lidí, nevýhodou horší cílení (platíte i za to, že vaše reklama oslovuje i lidi mimo vaši cílovou zákaznickou skupinu). 


	☐ Reklama v tištěných médiích 
Noviny, časopisy, odborné magazíny a oborová periodika (mají lepší cílení), specializované publikace a katalogy (Zlaté stránky,…)
	Význam:  velký   střední   malý
	☐ Rozhlasová a televizní reklama
Celoplošné i regionální rozhlasové a televizní stanice, videospoty ve speciálních lokalitách (např. čekárny u lékaře apod.) 
	Význam:  velký   střední   malý
	☐  Venkovní reklama
Poutače, reklamní tabule, billboardy. Výhodou je dobré geografické cílení, opakovaný efekt, dobře fungují zejména v kombinaci s dalšími aktivitami jako podnět pro zákazníka k okamžité akci (návštěva).
	Význam:  velký   střední   malý
	☐  Internetová reklama
Reklamní bannery a texty na navštěvovaných a tématicky spřízněných webech, inzerce v katalozích, kontextová a PPC reklama (neplatíte za zobrazení, ale za proklik na váš web).
	Význam:  velký   střední   malý
	Poznámky:
	

	
	

	

	2. Výstavy, veletrhy, prezentace, semináře…

	Výhodou je „1-to-many“ osobní kontakt s potenciálními zákazníky, dodavateli, obchodními partnery. U konkrétních aktivit dobře zvažte, zda dosažené výhody odpovídají vyšším nákladům na tento typ aktivit. Vhodné zejména pro B2B aktivity (obchodní kontakty)


	☐ Účast na veletrzích a výstavách
Účast na regionálních či celostátních oborových výstavách a veletrzích vyžaduje vzhledem k vysokým nákladům pečlivé, často i několikaměsíční přípravy ve všech fázích – plánování a propagace před akcí, činnost v jejím průběhu a práce se zákazníky po skončení akce.
	Význam:  velký   střední   malý
	☐ Prezentace, workshopy, semináře
Prezentace, workshopy a semináře jsou určeny zejména stávajícím zákazníkům, které chcete osobně seznámit s aktuálními novinkami, nebo potenciálním zákazníkům, kterým chcete předvést svou nabídku. Díky osobnímu kontaktu můžete okamžitě získat cennou zpětnou vazbu.     
	Význam:  velký   střední   malý
	☐ On-line akce (webináře)
Online prezentace či semináře umožňují  díky internetovým technologíím seznámit zákazníky s vaší nabídkou prostřednictvím internetu, tj. výrazně levněji, než u tradičních prezentací. 
	Význam:  velký   střední   malý
	Poznámky:
	

	
	

	

	3. Přímý marketing

	Přímý marketing (direct marketing, databázový marketing) se zaměřuje na přímé oslovování konkrétních potenciálních i stávajících zákazníků. Výhodou je velice dobrá možnost zacílení a budování konkrétní databáze zákazníků  a zájemců o vaši nabídku.


	☐ Tištěné zásilky
Poštou rozesílané obchodní dopisy; propagační letáky, brožury, bezplatné vzorky, newslettery a katalogy do poštovních schránek.
	Význam:  velký   střední   malý
	☐ E-mailový marketing
Rozesílání nabídek, newsletterů a propagačních materiálů v elektronické podobě na emailovou databází. E-mailový marketing je stále velmi účinný, ovšem při jeho realizaci je nutno respektovat „antispamový“ zákon 
č. 480/2004 Sb., který tuto formu propagace reguluje. 
	Význam:  velký   střední   malý
	☐ Telemarketing
Telefonáty na cílovou zákaznickou skupinu, které ovšem mohou být jako nevyžádané obtěžující, a to zejména v případě, kdy o vás a vaší nabídce potenciální zákazník ještě nikdy neslyšel (tzv. „cold calling“). Nutný je kvalitní scénář hovoru a jeho jasně definovaná struktura.
	Význam:  velký   střední   malý
	Poznámky:
	

	
	

	

	4. Propagace v místě prodeje 

	Významná složka komunikačního mixu podněcující jak okamžitou návštěvu (v případě výborného umístění vaší prodejny či provozovny vzhledem k cílové skupině), tak i přímo nákup (materiály a poutače přímo v prodejně). 
 

	☐ Poutače, reklamní panely, stojany
Upozornění na provozovnu (např. poutač před prodejnou), aktuální nabídku a její výhody, novinky, chystané akce…
	Význam:  velký   střední   malý
	☐ Propagační materiály
Letáky, prospekty, brožury, katalogy, vizitky, propagační předměty, které jsou v provozovně k dispozici.  
	Význam:  velký   střední   malý
	☐ Prezentace a další události
Osobní prezentace nových produktů nebo vybrané služby přímo v provozovně, poradenství, diskuze, kulturní vystoupení…
	Význam:  velký   střední   malý
	Poznámky:
	

	
	

	



	5. Podpora prodeje

	Propagační aktivity, jejichž cílem je prodej v krátkém časovém horizontu.
	

	☐ Dočasné snížení ceny
Časově omezené speciální nabídky s dočasně sníženými cenami, buďto opakovaně u různého sortimentu, nebo ve stadiu zavádění nových produktů a služeb (zaváděcí ceny).
	Význam:  velký   střední   malý
	☐ Balíčky produktů nebo služeb
Kombinace několika produktů či služeb do jednoho „balíčku“ za nižší cenu.
	Význam:  velký   střední   malý
	☐ Dárky, reklamní předměty
Prodejní akce typu „ke každému zakoupenému produktu X dostanete bezplatně drobný dárek Y“
	Význam:  velký   střední   malý
	☐ Slevové kupóny, internetové slevové portály
Zákazník získá nákupní slevu např. při nákupu zboží nad určitou hodnotu, na základě slevového kupónu v inzerátu, prostřednictvím slevového internetového portálu,…  
	Význam:  velký   střední   malý
	☐ Věrnostní programy pro zákazníky
Slevové nebo bonusové programy pro opakované nákupy, karty zákazníka, apod. Cílem je motivovat k opakovaným nákupům a získávat kontakty.
	Význam:  velký   střední   malý
	☐ Výprodej
Cílem je podpořit prodej sezónního zboží na konci daného období.
	Význam:  velký   střední   malý
	☐ Další aktivity
Vystavení zboží na atraktivních místech, bezplatné vzorky, předvádění zboží, soutěže (např. prvních 10 zákazníků získá…), loterie (pozor na loterijní zákon, pokud chcete výherce náhodně losovat)
	Význam:  velký   střední   malý
	Poznámky:
	

	
	

	 

	6. Internet

	Internetové aktivity kromě těch, které byly uvedeny už v dřívějších sekcích (reklama, e-mailový marketing, webináře).  

	☐ Firemní web
Plní řadu funkcí: zejména motivuje k bližšímu seznámení s vaší nabídkou a k dalším krokům směřujícím k prodeji, informuje o vaší nabídce, poskytuje zákaznickou podporu, přesvědčuje o vaší důvěryhodnosti a kompetencích.  
	Význam:  velký   střední   malý
	☐ E-shop
Nástroj přímého prodeje přes internet.
	Význam:  velký   střední   malý
	☐ Využívání sociálních sítí
[bookmark: _GoBack]Nástroj pro budování komunity a zvyšování povědomí o vaší firmě. Přímé finanční náklady jsou minimální, vysoká je ovšem časová náročnost obsluhy. Hlavní možnosti propagace: Facebook, Twitter, LinkedIn, YouTube, blogy, podcasty (audio),…
	Význam:  velký   střední   malý
	☐ Mikroweby
Specializované weby o několika stránkách pro některý z vašich projektů. 
	Význam:  velký   střední   malý
	☐ Partnerské programy (Affiliates)
Reklama na partnerských webech, kdy partner obdrží určitou provizi z prodeje zákazníkům, kteří byli nasměrovaní na váš web z webu partnera.  
	Význam:  velký   střední   malý
	☐ SEO, linkbuilding 
Optimalizace obsahu webu a získávání kvalitních zpětných odkazů na váš web s cílem získat co nejlepší pozici v internetových vyhledávačích.  
	Význam:  velký   střední   malý
	Poznámky:
	

	
	

	



	7. Další možnosti propagace

	☐ Tiskové zprávy, práce s médii
Zasílání tiskových zpráv do médií, tiskové konference nebo méně formální akce s vybranými novináři
	Význam:  velký   střední   malý
	☐ Spolupráce s jinými firmami
Propagace a vzájemně výhodná spolupráce mezi firmami, které obsluhují stejnou cílovou skupinu, ale vzájemně si nekonkurují.
	Význam:  velký   střední   malý
	☐ Další (uveďte)

	
	Význam:  velký   střední   malý
	
	Význam:  velký   střední   malý
	
	Význam:  velký   střední   malý
	
	Význam:  velký   střední   malý


	Poznámky:
	

	
	

	 



