
K
onference organizovala soukromá vysoká ‰kola
Brno International Business School (B.I.B.S.) ve
spolupráci s 5P Agency. B.I.B.S. je jedním z
v˘znamn˘ch domácích poskytovatelÛ
ekonomicko – manaÏersk˘ch
a právnick˘ch programÛ v âeské republice.

O rozhovor jsem poÏádala organizátory konference
Ing. Milo‰e Drdlu, Dr., MBA, pfiedsedu pfiedstavenstva Brno
International Business School a MVDr. Danu Odehnalovou,
MBA, externí lektorku marketingov˘ch modulÛ
pfiedná‰en˘ch na B.I.B.S. a souãasnû generální fieditelku
direct marketingové spoleãnosti 5P Agency.

Pane Drdlo, jaká byla hlavní náplň konference?
Tématem leto‰ního roãníku byly pfiedev‰ím formy marketingové
komunikace. Konference byla urãena managementu marketingu
nejen stfiedních a velk˘ch firem. Mezi hlavní témata patfiily krizová
komunikace, nové trendy v organizaci mediálních kampaní,
systemick˘ marketing, direct marketing – dialog se zákazníkem,
budování a posilování loajality zákazníkÛ a v˘zkumy spotfiebitelského
chování v moderním marketingu. I do budoucna zachováme místo
konání konference v Brnû a zamûfiíme se více na oblast
strategického marketingu jako celku.

Osobně jste přednášel téma: Budování a posilování loajality
zákazníků. Jaké jsou nejnovější poznatky v tomto směru?
Na rozvoji kaÏdé organizace se podílí vÏdy nûkolik zájmov˘ch
skupin. Jsou to zfiizovatelé, zamûstnanci, management a pfiedev‰ím
zákazníci. Cílem není uspokojení jedné ze skupin, ale rovnomûrná
spokojenost v‰ech uveden˘ch. V okamÏiku, kdy se spoleãné zájmy

zaãnou rozcházet, to organizace
velmi rychle pocítí. StûÏejní
skupinou je zákazník, jehoÏ
zájmy b˘vají povaÏovány za
primární. O jak˘ch zájmech
hovofiíme? Získat odpovídající
hodnotu, vytvofiit dlouhodob˘
a stabilní vztah s dodavatelem
a cítit stále vût‰í flexibilitu vÛãi
své osobû a sv˘m potfiebám.
V první fázi musíte zákazníka
pfiesvûdãit o správné volbû, Ïe

právû vy a va‰e sluÏby ãi
produkty jste ti praví. Druh˘ krok
obná‰í zbourání bariér
a vytvofiení skuteãného zájmu.
Následuje uvûdomûní si hodnoty
zákazníka. ·patn˘ obchodník ho
povaÏuje za „jistotu“, která pfiijde
vÏdy, dobr˘ obchodník naopak
za hosta, o kterého je tfieba

velmi citlivû peãovat. âtvrtá
etapa se vûnuje budování
loajality. Znáte potfieby a situaci
svého zákazníka, on zná va‰e
moÏnosti, va‰e chování a va‰e
motivy, ãímÏ vzniká va‰e
vzájemné a oboustranné
partnerství.

Paní Odehnalová, vaší
doménou je přímý marketing.
V čem spatřujete jeho

narůstající oblibu, a jaké jsou
jeho výhody?
Souãasn˘ direct marketing má
multikanálov˘ charakter
a umoÏÀuje rozvíjet interaktivní
komunikaci se zákazníkem.
Zahrnuje nejen direct mailing,
ale i telemarketing, on-line
marketing a nejnovûj‰í
prostfiedky mobilních
komunikací. Mezi hlavní v˘hody
patfií moÏnost adresování sdûlení
‰itého na míru konkrétnímu
adresátovi, které mu zároveÀ
poskytuje prostor pro zpûtnou
vazbu nejdostupnûj‰ími
a nejv˘hodnûj‰ími
komunikaãními kanály napfi.
formou SMS, internetu,
odpovûdní obálky atd.
Prohlubující se znalosti
a technické moÏnosti nám dávají
moÏnost lépe vyhodnocovat
údaje o chování spotfiebitelÛ,
a tím lépe zacílit na zákazníka. �

„Direct marketing je účinný nástroj
pro budování vztahů se zákazníky.
Jeho výhodou je cena, měřitelnost
výsledků a vyhodnocování efektivity
vynaložených nákladů. Z toho plynou
i výhody integrovaného direct
marketingu jako součásti
integrované marketingové
komunikace.“
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ZÁKLADEM ÚSPĚŠNÉHO
MARKETINGU JE NAPLÁNOVÁNÍ
DOBRÉ MARKETINGOVÉ STRATEGIE.
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Dne 21. kvûtna 2008 se konal v Brnû
první roãník konference Moderní
marketing. Hlavním tématem byly formy
marketingové komunikace.
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