MARKETINGOVA KOMUNIKACIA

Nastroje marketingovej komunikacie

O TEJTO TEME:

V tejto kapitole sa oboznamis s komunikacnymi nastrojmi marketingového mixu a s tym, aku
ulohu zohravaju v boji o pozornost zdkaznika. Predstavime si osem zakladnych nastrojov podla
Kotlera - reklamu, podporu predaja, udalosti a zazitky, public relations, priamy a interaktivny
marketing, word of mouth aj osobny predaj — a vysvetlime si, v ¢om sa liSia, aku mieru kontroly
nad nimi ma firma a ako sa vyuzivaju v offline aj online prostredi.

Zaroven pochopis, preco je dolezité tieto nastroje nevyuzivat izolovane, ale prepajat ich do
jednej integrovanej strategie, ktora zabezpeci konzistentné posolstvo, silnejsi efekt komunikacie
a dlhodobé budovanie znacky v mysli zékaznika.

CO SADOZVIES:
e Ktoré komunikacné nastroje tvori marketingovy mix a ake su ich Specifika.
* Ako sa jednotlivé nastroje liSia mierou kontroly a vyuzitim v offline aj online prostredi.

e Preco je dblezita integrovana marketingova komunikacia a ako prispieva k budovaniu
znacky.
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KOMUNIKACNE NASTROJE

Najvacsou sucasnou vyzvou pre marketérov je sutaz o pozornost l'udi. Na jej ziskanie mozu
znacky vyuzit celu skalu nastrojov. Pri ich priblizovani budeme vychadzat z tedrie podla Kotlera
(2013), ktory komunikacny mix rozdelil do 6smych hlavnych nastrojov. ESte pred ich
vymenovanim je potrebné povedat, Ze pri mnohych nejde o technicky ohrani¢eny celok, obsah
ich technik sa prelina a jednotlivé techniky presahuju do viacerych nastrojov. Rovnako sa liSia
nazory autorov na zakladné rozdelenie. Na tomto mieste si ich v skratke charakterizujeme, v

dalSich kapitolach najdete podrobnejsie texty ku kazdému z nich.

Obr. Komunikacny mix
Zdroj: Kotler, 2013

Reklama - akakol'vek platena forma neosobnej prezentacie a propagacie myslienok, tovaru,
sluzieb, osbb, regionov, ktora pochadza z identifikovatelného zdroja, a jej cielom je informovat
spotrebitelov a ovplyviovat ich spravanie. Je jednym z nastrojov, ktoré ma zadavatel pine pod
kontrolou (Cabyova, 2021). Méze byt Sirena pomocou réznych offline i online médii.

Podpora predaja - Siroka Skala kratkodobych, priestorovo a ¢asovo ohrani¢enych impulzov,
ktoré motivuju k vyskusaniu produktov, podporu predajnych partnerov a predajcov. Zakaznikom
ponukaju Specifické benefity, motivaciu k nakupu, pricom castokrat vyzaduju aktivnu
spoluucast. M6ze ist o cenové (zl'avy, akciové ceny, vouchery, kupony) i necenoveé (vzorky,
ochutnavky, darceky, odmeny, sutaze a dalSie) stimuly k ndkupu (Krajcovic, 2019). Rovnako ako
reklama, m6ze mat offline i online podobu.

Udalosti a zazitky - nastroje, ktoré menia pasivnu propagaciu na interaktivhu a emociami
nabitu osobnu skusenost so znackou. Umoznuju zazitie filozofie znacky v redlnom Case. Vd'aka
tomu sa vytvara nezabudnutel'né, autentické spojenie so znackou. Osobna skusenost podporuje
déveryhodnost, ¢o je obzvlast dblezité pre mladsie generacie zakaznikov. Podujatia su idealnou
platformou na Sirenie pribehu znacky. M6Zu mat offline, online aj hybridnu podobu, ¢o sa v

sucasnosti ukazuje ako najlepsi sposob vyuzitia.

Prikladom moze byt pritomnost znaciek na réznych festivaloch - namiesto miesta na bilboarde,
plagate podujatia mézu navstevnikov zasiahnut v podobe stanu s klimatizaciou a miestom na

dobitie telefénov, rychleho signalu.

Tento nastroj znamena beh na dlhé trate, hladanie uzito¢ného, zabavného, autentického
spojenia so znackou. Najvacsou prekazkou pri jeho vyuzivani je tlak na okamzité vysledky.
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Epizoda podcastu

Najvacsou prekazkou experience
marketingu je tlak na okamzité vysledky
OK360°

Public relations a publicita — predstavuje pestru skalu programov, pokryvajucich cielové
publikum organizacie. Pocinajuc externymi skupinami (médid, samospravne a vladne
organizacie, finan¢né institucie, profesné skupiny, okolie firmy) aZ po interné skupiny. Primarne
nie su orientované na predaj, ich cielom je budovanie imidZu spolo¢nosti a dobrych vztahov s

relevantnou verejnostou.

Priamy marketing - predstavuje interaktivny systém priamej komunikacie so zakaznikmi s
cielom vyvolat meratelnu odozvu alebo okamzitu reakciu, ktord umoznuje personalizovat
komunikaciu vzhladom na potreby a spravanie zakaznika. Z hl'adiska predaja ide o rychlo rastuci
nastroj obsluhy zakaznikov v reakcii na vysoké naklady v B2B trhu cez sprostredkovatel'ské
kanaly. Uskutocnuje sa prostrednictvom emailov, sms a push notifikacii, remarketingu,
telefonického a mobilného marketingu, neadresnych letakov, katalogov. V ponuke DM agentur

najdeme aj mysteryshopping, teleshopping, kiosk marketing, riadenie databaz.

Interaktivny marketing - nastroj marketingovej komunikacie vyuzivajuci digitalne/ interaktivne
technoldgie na komunikaciu firmy so zakaznikom, ktory umozZznuje reagovat na marketingové
podnety v redlnom Case (Kotler, 2013). Vd'aka prudkému rozvoju technoldgii posunul priamy
marketing do vyssej interaktivity a individualizacie. Jeho charakteristickymi znakmi su
obojstrannost komunikacie, okamzita spatna vazba, prispdsobovanie obsahu, datova analytika a
meratelnost vysledkov. Vyuziva v§etky nastroje online prostredia s cielom budovat dlhodoby
vztah prostrednictvom komunikacie, ktora reaguje na spravanie, potreby a preferencie
zdkaznika v digitalnom priestore.

Ustne Sirenie - word of mouth (WOM) marketing vyuziva dobrovolné odportcania, skusenosti,
nazory zakaznikov na propagaciu produktov a znacky. Ma vysoku déveryhodnost a vyznamne
ovplyviuje ndkupné rozhodnutie, ked'ze vychadza z osobnych skusenosti zakaznikov a nie z
platenych mediadlnych posolstiev. Aj ked' influencersky rozmer cez platené partnerstva do istej
miery narusil spontannost publicity, povazuje sa za najautentickejsiu formu marketingovej
komunikacie. Ulohou znaéky je vytvorit taky zaZitok alebo posolstvo, ktoré zakaznikov motivuje
hovorit o nej dale;j.
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Osobny predaj — pévodna a najstarsia forma marketingovej komunikacie, zaloZzena na
medziludskej interakcii. Cielom je identifikovat potreby zakaznika, prezentovat ponuku a
dosiahnut obojstranne prospesnu vymenu. Spolu s predajom ide ruka v ruke aj poradenstvo a
budovanie dlhodobych vztahov. Vyuziva sa najma v B2B segmente a pri produktoch s vysokou
hodnotou alebo zlozitostou. VyuZziva osobnu argumentéciu, demonstraciu a umoznuje
individualne prispésobenie ponuky. S rozvojom technoldgii sa presuva i do online prostredia
prostrednictvom videohovoroy, virtualnych prezentacii a predaja cez socialne meédia a digitalne
platformy.

Jednotlivé nastroje sa vyznacuju rozlicnou mierou kontroly. Vysoka miera je charakteristicka pre

reklamné formaty a nastroje podpory predaja.

Vysoka miera kontroly Nizka miera kontroly

PODPORA DIRECT UDALOSTI A VZTAHY 5 INTERAKTIVNY OSOBNY
PREDAJA MARKETING ZAZITKY VEREINOSTOU MARKETING PREDAJ/ WOM

SKALA ROZLOZENIA KONTROLY NASTROJOV

Obr. Skala rozloZenia kontroly komunika&nych nastrojov
Zdroj: vlastna tvorba

Vyskumy i prax ukazali, ze spravna kombinacia, mix nastrojov, prinesie firme ovela lepsie
vysledky ako izolované planovanie komunikacnych nastrojov. Integrovana marketingova
komunikacia je staronovy pristup, popularny v 90.rokoch 20. storocia, ktory nabera stale viac na
vyzname i dnes vd'aka tomu, ze spaja rozne komunika¢né nastroje do jednej stratégie. Tento
pristup zaistuje konzistenciu posolstiev (vSetky kandly komunikuju jednotny odkaz), zvysuje
efektivitu (synergia medzi roznymi nastrojmi zvysuje ucinok komunikacnych aktivit) a pomaha
optimalizovat rozpocet (lepsia koordinacia zvysuje efektivitu).

IMK je vnimana ako neustaly prebiehajuci vztah a dialég medzi firmou a zakaznikom, kde sa
komunikacia nesustred'uje iba na obchodnu transakciu, ale na komunikaciu z perspektivy
zdkaznika (principy content marketingu) a na hl'adanie rozlicnych spdsobov, ktorymi méze firma
so zdkaznikom interagovat (budovanie mentalnej dostupnosti znacky).

Ak sa viac zamyslime nad predoslymi riadkami, kazdému je jasné, ze pre pochopenie zakaznikov
a nastavenie dobrého komunika¢ného planu je potrebné mat prehlad o mnohych dalSich
vednych odboroch - rozumiet psycholdgii, socioldgii, ekonomike, pravu, filozofii, Zurnalistike,
kulturologii i datovym analyzam.
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CHCETE SI Z TEMY ODHRYZNUT ESTE VIAC?

PodrobnejSie o vplyve zazitkov na vnimanie znacky a prekazkach ich vacsieho zapojenia sa

dozviete v tejto epizode podcastu.
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https://open.spotify.com/episode/2nQNnaMLl7gjoFTwIPnXCX?si=Dt243MjVTGuxOiQsG3J59A&context=spotify%3Ashow%3A5ferYmcGvrkHdewrRwxLho&nd=1&dlsi=2df9485e1a434f6c
https://open.spotify.com/episode/2nQNnaMLl7gjoFTwIPnXCX?si=Dt243MjVTGuxOiQsG3J59A&context=spotify%3Ashow%3A5ferYmcGvrkHdewrRwxLho&nd=1&dlsi=2df9485e1a434f6c

