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Prezentace je zamérena na vyklad market. nastroje - public
relation a jeho cile a trendy, osobni prodej produktu a druhy
osobniho prodeje.



Public relation, osobni prode;



Public relations

* vztah s verejnosti — nejedna se o reklamu

* techniky a nastroje, pomoci kterych instituce nebo
firma buduje a udrzuje vztahy se svym okolim a s
verejnosti

* P.R.-jedna se o dlouhodobou cilevedomou cinnost,
ktera by méla mimo jiné zajistovat poskytovani
informaci verejnosti a zaroven ziskavani zpéetné vazby
a dalsich informaci od verejnosti.



Verejnost délime
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- zameéstnanci - zakaznici -*.‘
- rodin. prislusnici - partneri

- vlastnici, akcionari N - mistni komunita
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- instituce, urady
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Zakladem je publicita napr. charlta, sponzoring, navstéva VIP
osobnosti — pise o nich tisk — vyznamné zasedani,
nadstandardni sluzby, ocenéni hotelu, tiskova prohlaseni.
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* Cilem P.R. - ziskani perfektni image u verejnosti
a duveéryhodnosti podniku

e Priklady v ramci PR

» Zameéstnanci — nadsténka s info — motivaci je
zamestnanec meésice, poradani spolecenskych
akci — teambuilding, hotelové noviny, skoleni

» Akcionari — vyrocni zprdva, dopisy

» Hosté — prospekty, reklamni predméty,
perfektni sluzby, hotelové noviny

» Partneri— stul pro hosty v restauraci, den
otevrenych dveri, pozvani na obéd



Soucasné trendy P.R.
* charita
* sponzoring

e tiskova mluvci

* P.R. zvysuje efektivnost celého marketingového mixu



Osobni prode;j

Probiha formou osobni komunikace.
Telefonicky nebo primy osobni kontakt.
Je to velice Ucinng, ale i nakladna forma komunikace.

Dullezité pro zvladnuti nastroje je:

- spravny vybeér pracovnikt — spolehlivy prodejce

- zaskoleni — priprava prodejce a vybaveni materialy

- plan prodeje — motivace — vyvhodnoceni — dealeri na
smlouvu

- vyuzivani techniky k prezentaci



Zakladni druhy osobniho prodeje

1. terénni
2. telefonicky — call centrum
3. vnitfni — uvnitr podniku — showroom

Priklady osobniho prodeje:

e stanky s propagacnim materialem — vystavy, prezentace
ve Skolach, firmach, domaci predvadéci akce, ochutnavky

e ukdzkovy dim (rodina) — prodavaji vSichni ¢leni rodiny

Nékteré firmy voli zasadné tento zpUlsob prodeje svych
vyrobku — Zepter, Emway.
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Procvicovani

o tvori vnitrni verejnost podniku?
o tvori vnéjsi verejnost podniku?

. Jd

<ou formou probiha osobni prode;j?

. Co zajistuje P. R. manazer?
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