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-
Vyjmenujte vase marketingové prostredky

V tomto tématu popiSeme, jak je mozno tuto zpravu a jméno
firmy odeslat na verejnost. Protoze kazdy marketingovy
prostfedek stoji urité penize, planujte pedlivé, jak finance
uréené pro marketing pouzijete napf. formou:

- firemni webové stranky,

- katalogu vyrobkd,

- reklamy na internetu,

- reklamy v tisténych novinach,

- sdélovacich prostfedku (rozhlas, televize),

- public relation,

- e-mailu,

- odbornych €asopisi zamérenych na odvétvi,
- osobniho jednani.

- strategicka partnerstvi (spojeni s jinou firmou za ucelem nabidky toho druhého)
- licen¢ni dohody (prodej licence na va$ vyrobek nebo sluzbu)
- distribu¢ni dohody (vyuziti skladu, logistiky)

- vyuziti velkoobchodu (nakup ve velkém)

- prace s agenty/zprostfedkovateli (spoluprace)




Popiste vas prodejni tym

Kdyz jste vsadili na osobni presvédéovani zakaznika, mizete mit
Vas prodejni tym pro vés predstavuje vase nedileZit&jsi vlastni zaméstnance nebo externi obchodni zastupce (externi prodej).
spojeni se zdkaznikem a tedy i s vasSim ziskem. Nejen, Ze tito

lidé prodavaji vas vyrobek nebo sluzbu, ale maji také pfistup J
ke kritickym informacim o potfebach, touhach a zvycich vasich
zakazniku.

Struktura vadeho prodeje by méla odrazet vasi prodejni
strategii, napf.:

Pri volbé telemarketingového prodeje (interni prodej) muzete
povéfit nékoho ze svych zaméstnancl nebo vyuZit telemarketingovou
firmu.

:/ V pfipadé vaseho prodejniho tymu (interni prodej), kromé zafazeni v
ramci Marketingového oddéleni uvedte, jestli vyuzivate:

- zaméstnance na cely Uvazek,

- zaméstnance na Castecny Uvazek,
- nezavislé obchodni zastupce,

- zaméstnance jiné firmy.

AA

-

Abyste se udrzeli v podnikani, musite udrzet
zakazniky a zajistit si prodej, adekvatni vasemu
charakteru podnikani. Vase aktivity v oblasti
prodeje musi byt natolik Siroké a podloZzené
nalezitym know-how, aby vasi firmu uZivily.

Vysvétlete, jakym zpusobem tyto pracovniky platite (forma Fadného
platu, provize, bonifikace a motivace).




