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Par statistickych udaju na uvod

Internetové obchody dosahly v roce 2012 rekordniho obratu

43 miliard K¢ oproti 37 miliardam v roce 2011

jen o Vanocich pak Cesi na webu utratili 17 miliard korun

pét a vice nakupti ro¢né v e-shopech provede 52% uzivatel( internetu
alesponi jednou za rok nakoupi 91% uzivatel@ internetu

minimalné jednu zkusenost s online nakupem vsak ma jiz 98% uzivatelt

,Ditivod téchto trendtl je ziejmy a souvisi hlavné s tim, ze Cesi si jiz na webu
neobjedndvaji pouze televize a lednicky, ale prakticky veskeré zbozi. Diikazem je
napriklad stdle oblibenéjsi ndkup obleceni, ale také sportovniho vybaveni, Sperkii ci
produktii pro domdci mazlicky,”

Jan Vetyska, vykonny feditel APEK
Velky ndrtst zaznamendvd oblast sluzeb. Leadrem je nabidka slevovych kuponti, ale
zdjem je také o financ¢ni sluzby jako je pojisténi. Zde je velkou vyhodou mozZnost
jednoduchého srovndni nabizenych produktii a vétsinou i nizsi cena.

zdroj: APEK 7.1.2013




Par statistickych ddaju na uvod

Dobirka jako nejcastéji pouzivana platebni metoda klesa
v roce 2010 ji preferovalo 44% internetovych nakupujicich
v roce 2013 je to 37% pfi nakupu zbozi

pii nakupu sluzeb si ji vybira pouze o 8 % nakupujicich

Dobirka je na astupu, naopak velky rozmach zazivaji platebni karty, které jsou
nejpouzivanéjsim platebnim ndastrojem v zahranici.

V roce 2010 nejcastéji platilo v e-shopech kartou pouze 8% nakupujicich, letos je to jiz
22%. A to témért shodné jak pti nakupu zbozi, tak i sluzeb.

,Rozmach jinych forem placeni, nez je dobirka, je zaptri¢inén nékolika faktory.
Piedevsim je to vétsi zkuSenost a dtivéra nakupujicich k provéfenym e-shoptm. Po
opakovanych uspésnych nakupech uz se zdkaznici neboji, Ze pfijdou o sva citliva data
a online platby jsou jednoznac¢né komfortnéjsi nez dobirka. Ddle je pak dilezita Site
nabizenych platebnich metod a jejich dtvéryhodni poskytovatelé. Pozitivni

v o o 184 r o«
zkuSenosti jsou klicové,

Jan Vetyska vykonny feditel APEK
zdroj: analyza APEK, 5.3.2013
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Desatero bezpecnejsiho internetového nakupovani

I
cena nebo libivy vzhled nejlepsi volbu.

. Pokud nemate s vybranym obchodem zkusenosti, zjistéte si na internetu nebo od
znamych pozitivni reference.

. Hledejte na strankach obchodu logo certifikace APEK , SAOP ¢i Heuréka, nakup

www.certifikovany-obchod.cz.

. Zjistéte, zdali obchodnik na www strankach poskytuje své identifika¢ni idaje a
uvadi nakupni fad, obchodni a reklamac¢ni podminky, ze zakona je tak povinen.
Nepodcertiujte obsah nakupniho fadu ¢i obchodnich a reklamac¢nich podminek,
Ctéte je!

. Bud'te peclivi pti vyplnovani objednavky a pti zadavani bezhotovostni platby
(prevodem, kartou, platebni branou ¢i SMS). Jde-li o va$ prvni nakup, volte jako
zpusob platby radéji dobirku.
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Desatero bezpecnejsiho internetového nakupovani

6. Pri prevzeti zasilky od dopravce zkontrolujte neporusenost obalu zasilky.
Porusenou zasilku nepftebirejte, sepiste protokol s dopravcem a kontaktujte
obchodnika. Cena za zasilku musi odpovidat té, kterou vam obchodnik potvrdil.

. Pfi ndkupu pres internet mate ze zakona pravo u vétsiny zbozi od smlouvy
odstoupit do 14 dnti od jeho pievzeti.

. Reklamaci je povinen obchodnik vytidit nejpozdéji do 30 dnti. Informace o
postupu reklamace byste méli najit na webu obchodu.

. Pokud nakupujete opakované, snazte se vyuzivat sluzeb obchodf, se kterymi jste
byli v minulosti spokojeni.

10. V pripadé, Ze si nejste jisti divéryhodnosti Vami vybraného obchodu, miizete se s
zadosti o radu obratit na info@apek.cz.

zdroj: APEK, 2013
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Co bychom meli vedét az dnes skoncime?

Co znamena pojem “elektronicky obchod”
Jak rozdélujeme elektronicky obchod:
e 7 hlediska obchodnich vztah,
* z hlediska zptisob plnéni,
* podle pouzitého média
Jaka je podstata B2C obchodu
Jak probiha proces vybéru zbozi zakaznikem pti B2C obchodu

Jak se na elektronicky obchod diva prodavajici pti B2C obchodu
(marketingovy mix)

Jaké jsou zakladni cenové strategie, jejich vyhody a rizika
Piednosti a uskali ndakupit zbozi v zahranici
Jakeé jsou zakladni postupy bezpe¢ného nakupovani na internetu

Marketingova komunikace jako podpora e-obchodu, komunika¢ni mix
8




Co je to elektronicky obchod?

Obchod neboli komerce je lidska ¢innost, ktera spociva
v sménovani zbozi nebo sluzeb za penize, pripadné za
jiné zbozi nebo sluzby, realizovana prostiedniky za
ucelem dosazeni zisku. (wikipedia.org)

Elektronicky obchod - prevazna ¢ast obchodu
(obchodniho procesu) je realizovana elektronickymi
prostiedky.
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Pojem ,,elektronicky obchod” (e-obchod)

Pod pojmem elektronicky obchod se obecné rozumi podnikdni
prostiednictvim elektronickych prostiedkii.

To zahrnuje nejen obchodovani se zbozim (hmotnym i nehmotnym)
a sluzbami, ale i vSechny souvisejici kroky od reklamy, pres uzavieni
kupni smlouvy a jeji plnéni, a to v¢etné poprodejni podpory a sluzeb.

Z pravniho hlediska jde zasadné o projevy viile - pravni ukony, smétujici
k uzavirani smluv, které jsou realizovany prostiednictvim elektronickych
komunikacnich prostredk.

Podle definice pouzivané OECD (Organizace pro hospodaiskou
spoluprdci a rozvoj) zahrnuje elektronicky obchod jakékoli obchodni
transakce, které provddéji osoby fyzické i pravnické, pricemz tyto
transakce jsou zalozeny na elektronickém zpracovdni a prenosu
dat.
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Pojem ,elektronicky obchod” (e-obchod)

WTO (Svétova obchodni organizace) pod elektronicky obchod zahrnuje
jak vyrobky, které jsou proddvdny a placeny pies internet, ale
dorucovdny ve hmotné podobé, tak produkty, které jsou prtes
internet dorucovdny v podobé digitdlni.

V ramci prava EU se k elektronickému obchodu vztahuje smérnice
Evropského parlamentu a Rady 2000/31/ES, z 8.6.2000, o urcitych aspektech

sluzeb informacni spolecnosti, zejména elektronickém obchodnim styku v
ramci vnitiniho trhu. http://sy.pe/a8qe

Ceska republika tuto smérnici transponovala zakonem ¢. 480/2004 Sb.,

o nékterych sluzbach informac¢ni spole¢nosti (co do odpovédnosti
provozovatele a $ifeni obchodnich sdéleni) http://sy.pe/7R6Y

a zakonem ¢. 40/1995 Sb., o regulaci reklamy a o zméné a doplnéni zdkona ¢.
468/1991 Sb., o provozovani rozhlasového a televizniho vysilani (co do
upravy nevyzadané komunikace za ti¢elem siteni obchodnich sdéleni)

a novelou obc¢anského zdkoniku (v rdmci institutu tzv. spott. smluv).



http://sy.pe/a8qe
http://sy.pe/7R6Y

Déleni obchodnich vztahd podle subjekt®

business-to-customer
customer-to-business

customer-to-customer / consumer-to-consumer
citizen-to-government / customer-to-government
government-to-citizen / government-to-customer

business-to-business
business-to-government
business-to-administration
business-to-employee



http://cs.wikipedia.org/wiki/B2C
http://cs.wikipedia.org/w/index.php?title=C2B&action=edit&redlink=1
http://cs.wikipedia.org/w/index.php?title=C2C&action=edit&redlink=1
http://cs.wikipedia.org/w/index.php?title=C2G&action=edit&redlink=1
http://cs.wikipedia.org/wiki/G2C
http://cs.wikipedia.org/w/index.php?title=C2B&action=edit&redlink=1
http://cs.wikipedia.org/wiki/B2G
http://cs.wikipedia.org/w/index.php?title=B2A&action=edit&redlink=1
http://cs.wikipedia.org/w/index.php?title=B2E&action=edit&redlink=1
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Déleni obchodnich vztahu podle média a zpusobu plnéni

podle otevienosti pouzitého média

* uzavrené transakce - obchod v rdmci uzavienych siti
(jen pro subjekty s povolenym pfistupem)

* otevrené transakce - obchod mezi otevienym poc¢tem
ucastnikt

podle zptisobu plnéni

* primé e-obchody - objednavka, placeni i dodavka
nehmotnych statkt se uskutecnuje vyhradné
prostiednictvim elektronickych prostredkii

* nepiimé e-obchody - objednavka, uzavieni smlouvy
nebo i placeni se uskutecriuje prostrednictvim
elektronickych prostiedkii, dodavka zbozi se déje
tradi¢nimi prostredky




Business-to-customer

B2C je oznaceni pro obchodni vztahy mezi obchodnimi
spole¢nostmi a koncovymi zakazniky, realizované webovymi
aplikacemi, virtualnimi obchody na internetu apod.

On-line obchodovani na Internetu, tj. prodej zbozi (at uz
hmotného ¢i nehmotneho) a sluzeb koncovym zdkaznikiim
zpravidla pomoci www stranek. Tato oblast je oznacovana i jako
,e-commerce”,

Oblasti B2C mtuzeme rozdélit do tii oblasti:

* prodej informaci - tzv. ,bit business’, produkt je mozné kompletné
distribuovat elektronickou cestou, do této skupiny patfi prondjem
a prodej softwaru nebo napt. pubhkovam informaci (elelp ronické
noviny, burzovni zpravy, hudebni servery apod.),

* prodej zbozi — produkt je objednan a pripadné i zaplacen elektronicky,
jedna se vSak o hmotné zbozi, které je dodano fyzicky,

* poskytovani reklamniho prostoru — podminkou je vlastnictvi dostate¢né
navstévovaného serveru.
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Government-to-citizen (customer)

G2C je oznaceni pro vztahy mezi vladou (government)
a obcany (citizen), nékdy se uziva i pojem zakaznik
(customer), pouzivané naptiklad u popisu typu aplikaci
statni spravy na internetu.

Prikladem G2C jsou sluzby na webu (portaly), které
statni sprava a samosprava nabizi béZnym obcantm,
napriklad publikovani informaci.
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Business-to-business

B2B je oznaceni pro obchodni vztahy mezi obchodnimi
spole¢nostmi, pro jejich potieby, které neobsluhuji
konecné spotrebitele v masovém méritku.

Vyznamnym rysem modelu B2B je vétsi dtiraz na
logistiku a zajisténi samotného obchodu, oproti dirazu
na ziskani zakaznika, jako je tomu v pripadé obchodi

B2C.

B2B mtizeme jednoduse vylozit jako formu obchodni
komunikace mezi odbératelem a dodavatelem.




Business-to-government

B2G (c¢esky doslova podnikdni pro viddu) je obchodni
komunikace a vyména dokumentti mezi soukromym
a vefejnym sektorem.

B2G je podmnozinou B2B a téz je oznacovan jako marketing
verejného sektoru (Public Sector Marketing).

V ptivodni podobé zahrnuje predevsim marketingové sluzby
a produkty statni spravé a samospravée prostiednictvim
integrovanych marketingovych komunikaci, styk s verejnosti,
agenda a propagace obchodni znacky, reklama a propagace
nebo sluzby spojené s komunikaci po internetu.

Vztahy mezi podnikem a statni spravou (finan¢nimi arady;,
pojisténim, organy mistni samopravy, ...), probihaji nejcastéji
na bazi vymeény strukturovanych dat.
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B2C - Podstata obchodnich ¢innost

kupujici <-- zbozi (vyrobek) a informace --> prodavajici
Co je cilem kupujiciho?

Co je cilem prodavajiciho?




Rozdeéleni obchodniho procesu

Vsechny ¢innosti (aktivity), jimiz je mozno ovlivnit
kupujiciho = marketingovy mix — 4P,

Vlastni realizace obchodu (predani zbozi, platba),

Administrativni agendy spojené s obchodnim
procesem.




~ RGzné Ghly pohledu

* Pohled zakaznika * Pohled prodavajiciho
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,

" Pohled Zakaznika - Proces vybéru (nakupu)

racionalni x iraciondlni (emotivni) rozhodovani

Zjisténi Sbér Hodnoceni| Rozhodnuti Chovén{ po
potfeby| informaci| alternativ o koupi koupi




Zjisténi potreby

Spontanni potreba (hlad, zizen,...)
* Rozhodovani pod tlakem, rychle

* Neprilis vhodné podminky pro elektronicky obchod
(snad s vyjimkou rozvozu pizzy)

Vnéjsi stimul (soused si koupil nové auto ®)
* Nastupuje faze zjisStovani moznosti

(kolik to stoji, jak to vypada, co to umi) — sbér informaci
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Sber informaci - Informachni servis - internet

Klicova faze

Potencialné nejvhodnéjsi vyrobek (nejlépe splnujici
pozadavky kupujiciho) musi byt zafazen mezi
alternativy

Internet je nejefektivnéjsim prostredkem pro ziskdani
velkého mnozstvi relativné spolehlivych informaci ve
velmi krdtkeé dobé.




Bﬁvody nakupu prostrednictvim internetu

Rychlost a prehlednost informaci
Moznost srovnavani

Snadny nakup

Jednoduchost realizace
Dostupnost 24/7

Anonymita
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Zpusoby ziskavani informaci o produktech (na internetu)

Stranky, kde se prodava Siroky sortiment znacek
s dostate¢nym popisem zbozi

Stranky, které poskytuji informace a srovnavaji
produkty

Stranky, které porovnavaji ceny

Stranky, umoznujici snadny nakup

Pouziti vyhledavaca pro ziskani informaci z diskusi,
referenci, spottebitelskych test(, apod.




Formy komunikace na internetu

Informace v textové podobé - zaklad
* Jednoduché na pripravu, neprilis prehledné a efektivni

* Pfedevsim informace odborného nebo technického
charakteru, navody a prirucky i ke stazeni, apod.

Grafické informace

* Obrazek, animace, video — profesiondlni vzhled a pojeti,
3D moznosti,

Prozatim nelze prenaset hmatové a ¢ichové viemy
* Omezeni prodejnosti nékterych typt zbozi

Dotazy - e-mailem, chat, audio nebo video poradci,
interaktivni napovéda




Informace pro podporu rozhodovani

Dilezité — jedna z klicovych vyhod internetu

Firma na svych strankdch nesmi udélat primé
porovndni s konkurenc¢nimi vyrobky!

Existuji ,,nezavislé“ informacni servery (punc davéry)

Srovnani cen (heureka.cz, zbozi.cz,....)




Diferenciace vyrobku

Fyzické rozdily
* barva, velikost, tvar, hmotnost

* vykon, spotfeba,

Rozdily v dostupnosti
* skladem k zaslani, k vyzvednuti na prodejné

* do14 dnfi

Rozdily v servisu
* dodavka, instalace, skoleni
* odvoz obalti, odvoz starého vyrobku




Diferenciace vyrobku

Cenové rozdily
* vySe ceny zboZi,
* ndklady na dopravu, instalacia ...
* celkové ndklady zdkaznika !

Zptisoby doddni
* posta, zdsilkovad spolecnost
® osobni odbér,

* stazeni - download, e-mail




Diferenciace vyrobku

Moznosti platby
* dobirka, hotové pri prevzeti
* platba prikazem k thradé - proforma faktura
* platebni karty, platebni tlacitka

* platba po vyzkouseni

Moznosti financovadni
* odlozend splatnost
* spotrebitelsky uvér

* leasing
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Pohled prodavajiciho - marketingovy mix

Philip Kotler a Gary Armstrong uvadéji v jedné

z nejpouzivanéjsich uc¢ebnic marketingu

,2Ma rketing“ (Grada Publishing 2004, pieklad Sestého vydani)
nasledujici definici marketingového mixu:

"Marketingovy mix je soubor taktickych marketingovych
ndstroju - vyrobkové, cenové, distribucni a komunikacni
politiky, které firmé umoznuji upravit nabidku podle
prdni zdkaznikt na cilovém trhu.”




Marketingovy mix

VYROBKOVA POLITIKA CENOVA POLITIKA
(product) (price)
sortiment ceniky
kvalita slevy
design nahrady
znacka platebni podminky

cilovi zakaznici
planované pozicovani

KOMUNIKACNI POLITIKA DISTRIBUCNI POLITIKA
(promotion) (place)
reklama distribucni slevy
osobni prodej dostupnost distribucni sité
podpora prodeje prodejni sortiment
public relations




Produkt - vyrobek- zbozi

Pod pojmem produkt si mtizeme predstavit cokoliv,
co miiZe uspokojit néjakou potiebu zakaznika

Patri sem

* hmotné vyrobky, které mohou byt pres internet
pouze nabizeny a nakupovany (elektronika, knihy;
obleceni),

* nehmotné produkty, které mohou byt pfes internet
i dodavany (sluzby, prava k uziti, licence, dusevni
vlastnictvi, informace).




Baleni

Pozadavky na transport a ochranu zbozi
Rozhoduje baleni vyrobku o jeho prodejnosti?
Charakteristika luxusniho zbozi

Pomeér naklad@ na vyrobu zbozi a obalu

Efektni x efektivni baleni

Elektronické sluzby a zbozi (nosice dat, licence,...)

Specifika elektronického obchodu




Design

Vzhled zbozi a baleni, materidly, zvuky, viiné,....

Pocitova zaleZitost

Katalogy, grafické prezentace (automobily, umélecké
predméty,...)

Faze vyvoje — funk¢ni, hezké, funkéni a hezké (napt.
pocitace, auta, dalkové ovladani,...)

Jakou ¢ast pti rozhodovani o nakupu vyrobku zaujima
design?

A pfi nakupu na internetu?




/nacka, Image

® Znackové = kvalitni zbozi?

® Zalezitost image, pocit
vyjimecnosti?

* Pozitivni (negativni)
reference?




Doplnkoveé sluzby

Jsou dilezité pti podpoie rozhodovani o koupi

Servis, podpora, upgrade,...

Casto jsou dal$im zdrojem piijmi pro prodavajiciho
(cenové modely)

V nékterych pripadech (témér) povinna soucast koupé
V posledni dobé je uzivana ,prodlouzena zaruka®, ale
také dozivotni aktualizace dat apod.

Letosnim hitem je nakup s platbou po vyzkouseni nebo
vraceni zbozi




Cena — cenové strategie

Strategie nizké ceny

* Obvykla strategie primé cenové konkurence
(zaruka nejnizsi ceny, apod.)

* Propagacni tvorba cen
(tvorba ceny pro zvlastni ptilezitosti, psychologické slevy;,
apod.)

Strategie pridané hodnoty
zisk z doplikovych sluzeb
* Vyssi cena za pridanou hodnotu

* DileZité vyhody pro zdkaznika (pohodlnost nakupu,
doruceni na misto, upgrade, instalace, balicky sluzeb....)




Distribuce

Odbytové cesty

e Vyuziti distribu¢nich firem (CP, DPD, PPL, DHL)

* Pro elektronickeé sluzby vyuziti internetu (bit business)
odpadaji logistické problémy nebo jejich ¢ast,
prizptisobeni rozhrani, psychologicky problém zikaznika -
,vlastné nic nemam®

Pokryti

* Minimalné celorepublikové pokryti

* Celoevropska ci celosvétova nabidka
(pozor na dopad legislativy — viz. dale)




Nakupy v zahranici

Nakupy v zahranici jsou ¢asto vyrazné levnéjsi
Nékteré zbozi v CR je obtiZné sehnat
(knihy, specifické vyrobky)
Problémy:
* Zptsob a doba doruceni zbozi
* Postovne
* Reklamace

* Cloa DPH (od 1.4.201 se za dovozy zboZi ze zemi mimo
EU plati DPH 20% u zbozi jehoz hodnota je vyssi nez 22
EUR a clo u zbozi s hodnotou nad 150 EUR)
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~ Nakupy v zahrani¢i

WWW.USASERVIS.CZ
Nejlepsi cesta k nakupu v USA i

1. Na internetu sl vyberete zboZi, které
cheete nakoupit a pieposial, nebo
pouze piepeosiat

2. Zailete ndm emailem rlove odkazy
5. Vy dostivite svoli . na Vami vybrané produkty nebe také
zbsilko do rukou miZete okopirovat V&E nbkup do Wordu

anbhsledné ndm ho zaslat emallem jake

4.Jen co se platba zobrazi na nadem 3. My Vam zadleme objednivkovy list
Gy, ihned zboli makupujeme, balime a Cislo @dtw, kam zaplatite danou sumu,
a zasildme na Vadi adresu kterh je spolitanh podie Vadi objednivky

Zdroj:www.usaservis.cz/nakupy-v-usa-na-ebay.com.html
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Potencialni poplatky pri nakupu v zahranici

Poplatek za pronajem postovni adresy
Poplatek za spojeni zasilek

Poplatek za uskladnéni zasilek

Poplatek za prondjem virtudlni schranky
Aktivac¢ni poplatek

Vyftizeni celnich formalit

Poplatek za prevod do zahranici

Veskeré platby platite zpravidla v korunach na cesky ucet
Nakup kdekoliv - libovolny e-shop
,<Zaruka“ za platbu - vraceni penéz
Podpora pfi reklamaci




Komunikace

Marketingova komunikace se sklada ze tii ¢asti
* reklama
* public relations
* podpora prodeje

Reklama je jakdkoliv placena forma propagace
* produktu - vyrobku nebo sluzby
* spolec¢nosti - vyrobce nebo obchodnika
* obchodni znacky

* vlastnosti spojované s produktem nebo spole¢nosti
majici za cil predevsim zvysSeni prodeje.




Komunikace

Public relations jsou techniky a nastroje, pomoci kterych
instituce nebo firma buduje a udrzuje vztahy se svym o?éolim

a s vefejnosti, zjiStuje jeji postoje a snazi se je aktivné pozitivné
ovliviiovat,

Podporou prodeje rozumime rizné akce zamérené na zvyseni
prodejniho potencialu

* spotiebitelskeé soutéze

* darky

* 7ivé akce
Public relations a podpora prodeje jsou v marketingu na
internetu podcenovany!




~ Cile marketingové komunikace

Informovat(a Oznimeni noveého vyrobku.

Prezentace novych vlastnosti znamého vyrobku.
Vysvétleni funkce vyrobku.

Oprava zkreslenych dojma.

Snizeni obav zikaznika.

Budoviniimage podnikn

diferencovat
vyrobek)

Budovanipreference znadky (=na Webu domény).
Povzbuzani zminy znaiky (=na Webudomeny).

Zménit zdkaznikovo vnimani viroblu

Prasvédét k okamzitémunakupu.

Presvidéz zdkamiks aby si vyZidal dalii informace.
Pripominat spotrebielim, Ze mohouvyrobek bezypofebovat
Pripominat vyrobek mimo sezonu.

UdsZovat virobekna predni pozici v mysli zdkerniks

Zdroj: Marketing na internetu, Petr Stuchlik, Martin Dvotac¢ek, Grada 2000, str. 141




Charakter naklada

Efaltivni zpusok '35
sdélenim mmoho lidi, Relativnéd
nizké niklady na jadnotku
(zdlezi na kvalitd kampans,
cilach komumikacena Intamatn
nékdy spoms).

existuji nepfimé nsklady na
udrzovani dobrych vztshd,
povasti atd.

Nevyhody

informacl.

Je velmi obtifné prosadit své |
komunikaéni sdélani pro média
Firmsa nems uplnou kontrolu
nad vvsladnoupodobou sdilent

Rizné podle zvolensho
prostredku

Efektivni zpusob zmény
chovdnia preferenci zdkaznika
v keatkém obdobi.

Snadno a rychle muzs byt
zkopirovino konkusrenci. Mize
vyvolat prebijeni s2 promotion.

materisly (promotion wass).

Zdroj: Marketing na internetu, Petr Stuchlik, Martin Dvotacéek, Grada 2000




Vyhody internetové reklamy

Zacileni (targeting)

* |ze zasdhnou presné cilové segmenty zakaznického trhu,

* reklamni kamparii Ize ptizptisobit dle zemé, regionu, oboru a
zajm1 cilovych skupin,

* |ze nastavit reklamni kampan na urcité dny v tydnu, ¢asové
useky béhem dne,

* Je mozné cilit na uzivatele riznych operacnich systémi
a prohlizeci.

Snadné méreni reakce uzivatela (tracking) — reklamni
agentury mohou na internetu pomérné dobre mérit, jak
uzivatelé reaguji na dorucené reklamni sdélenti,




Vyhody internetové reklamy

Dorucitelnost a flexibilita

* reklamni bannery mohou byt zobrazovany prostrednictvim
internetovych reklamnich systémi 24/7, ale také jen v urcité
dny v tydnu, v urc¢itou denni dobu apod.

Interaktivita

* jednoduchym kliknutim na reklamni banner mtize uzivatel
ziskat velmi podrobné informace o daném produktu,

* piejit na stranky vyrobce nebo distributora, na stranky
soutéze na podporu prodeje, spustit video apod.




Public relations (PR)

Jedna se o dlouhodobou cilevédomou cCinnost, ktera by méla
mimo jiné zajiStovat poskytovani informaci vefejnosti a zarovern
ziskavani zpétné vazby a dalSich informaci od verejnosti.

Ditilezitym aspektem PR je obousmérnost komunikace
(napfiklad na rozdil od reklamy).

PR provadi bud zvlastni oddéleni uvnitf firmy (tzv. in-house) nebo
k tomu uréené PR nebo komunika¢ni agentury. V Ceské republice
tyto agentury sdruzuje APRA (Asociace Public Relations Agentur).
V chapani PR se vefejnost dé€li na vnitini a vnéjsi:

Vnéjsi vefejnosti se rozumi zdkaznici, dodavatelé, investofi,
komunita, potazmo cela spolec¢nost,

Vnitini vefejnosti se rozumi zejména vlastnici (akcionaii)
a zamestnanci organizace.




Public relations

Vztahy s tiskem

* cilem je umistit v nezavislém médiu vhodnou zpravu pro
vyvolani pozornosti k podniku, ke znacce nebo dokonce ke
konkrétnimu produktu,

* zprava mimo reklamni prostor je vyrazné dtvéryhodnéjsi a
uc¢innéjsi nez reklama (nékdy se tato ¢innost oznacuje
terminem publicita).

Firemni komunikace

* predevsim vnéjsi komunikace s cilem navazani a udrzeni
dobrych vztahti s odbornou i laickou vetejnosti.




Public relations

Budovani firemni identity (Corporate Image)

* souvisi s firemni komunikaci, odlisuje se komplexnim
a dlouhodobé homogennim pristupem.

Ovliviiovani (lobbing)

* je soustavné prosazovani skupinovych zajmt zejména
v médiich, na vefejnosti, u organi statu prostrednictvim
jeho predstavitelq,

* v §irsi podobé je lobbovani soucasti tzv. managementu
vefejnych zalezZitosti.

CSR - corporate social responsibility




Podpora prodeje

Je vyznamnym podnétem pro nakup
Mtize vyrazné diferencovat nabidky stejnych produktti

Cile podpory prodeje
* zvySeni prodeje
* motivace zakaznika k zakoupeni vétSiho mnozstvi
* stimulace k vyzkouseni vyrobku nebo sluzby
* podnécovani k opakovanému nakupu

* podnécovani zakaznik citlivych na cenu




Podpora prodeje

Casto pouZivané nastroje podpory prodeje jsou:
* vzorky, ochutnavky, darkové baleni
* kupodny, prémie
* spottebitelské soutéze (legislativni tprava)
* zvyhodnéni cenova (3+1 zdarma)
* vérnostni karty, body zajistujici slevy nebo darky
* veletrhy a vystavy




Cviceni — marketingovy mix (B2C)

Prace ve skupinach:

Sestavte a stru¢né okomentujte marketingovy mix
prodeje pfes internet pro nasledujici zbozi:
* Windows 8 Pro CZ upgrade z Windows 7, Vista, XP

* DVD s filmovou novinkou - Gravitace
* iPhone 55




