NOVE TRENDY

OBCHOD

MODERNI
MARKETING

Dne 21. kvétna 2008 se konal v Brné
prvni roénik konference Moderni
marketing. Hlavnim tématem byly formy
marketingové komunikace.

onference organizovala soukroma vysoka skola
Brno International Business School (B.I.B.S.) ve
spolupraci s 5P Agency. B.L.B.S. je jednim z
vyznamnych domacich poskytovateli
ekonomicko - manazerskych
a pravnickych programu v Ceské republice.
O rozhovor jsem poZadala organizatory konference
Ing. Milose Drdlu, Dr., MBA, prFedsedu predstavenstva Brno
International Business School a MVDr. Danu Odehnalovou,
MBA, externi lektorku marketingovych modulii
prednasenych na B.1.B.S. a souc¢asné generalni reditelku
direct marketingové spolecnosti 5P Agency.

Pane Drdlo, jaka byla hlavni naplri konference?

Tématem letoSniho ro¢niku byly pfedevsim formy marketingové
komunikace. Konference byla ur€ena managementu marketingu
nejen stfednich a velkych firem. Mezi hlavni témata patfily krizova
komunikace, noveé trendy v organizaci medidlnich kampant,
systemicky marketing, direct marketing — dialog se zakaznikem,
budovani a posilovani loajality zakaznikd a vyzkumy spotiebitelského
chovani v modernim marketingu. | do budoucna zachovame misto
konani konference v Brné a zaméfime se vice na oblast
strategického marketingu jako celku.

Osobné jste prednasel téma: Budovani a posilovani loajality
zakaznikl. Jaké jsou nejnovéjSi poznatky v tomto sméru?

Na rozvoji kazdé organizace se podili vZdy nékolik zajmovych
skupin. Jsou to zfizovatelé, zaméstnanci, management a predevsim
zakaznici. Cilem neni uspokojeni jedné ze skupin, ale rovnomérna
spokojenost v8ech uvedenych. V okamziku, kdy se spole¢né zgjmy
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zacnou rozchazet, to organizace
velmi rychle pociti. Stézejni
skupinou je zakaznik, jehoz
zajmy byvaji povaZovany za
primarni. O jakych zajmech
hovorime? Ziskat odpovidajici
hodnotu, vytvorit dlouhodoby
a stabilni vztah s dodavatelem
a citit stale vétsi flexibilitu vici
své osobé a svym potiebam.
V prvni fazi musite zékaznika
presvéddit o spravné volbe, ze

MARKETINGOVA KOMUNIKACE

REFORMY

,»Direct marketing je i€inny nastroj
pro budovani vztahu se zakazniky.
Jeho vyhodou je cena, méfitelnost
vysledkil a vyhodnocovani efektivity
vynaloZenych nakladi. Z toho plynou
i vyhody integrovaného direct
marketingu jako soucasti
integrované marketingové
komunikace.

velmi citlivé pedovat. Ctvrta
etapa se vénuje budovani
loajality. Znate potreby a situaci
svého zakaznika, on zna vase
moznosti, vase chovani a vase
motivy, &imz vznika vase
vzajemné a oboustranné
partnerstvi.

Pani Odehnalova, vasi
doménou je pfimy marketing.
V ¢em spatiujete jeho

ZAKLADEM USPESNEHO
MARKETINGU JE NAPLANOVANI
DOBRE MARKETINGOVE STRATEGIE.

pravé vy a vase sluzby &i
produkty jste ti pravi. Druhy krok
obnasi zbourani bariér

a vytvoreni skutecného zamu.
Nasleduje uvédomeéni si hodnoty
zakaznika. Spatny obchodnik ho
povazuje za ,jistotu”, ktera pfijde
vzdy, dobry obchodnik naopak
za hosta, o kterého je tfeba

narustajici oblibu, a jaké jsou
jeho vyhody?

Soucasny direct marketing ma
multikanalovy charakter

a umoznuje rozvijet interaktivni
komunikaci se zakaznikem.
Zahrnuje nejen direct mailing,
ale i telemarketing, on-line
marketing a nejnovejsi
prostfedky mobilnich
komunikaci. Mezi hlavni vyhody
patfi moznost adresovani sdéleni
Sitého na miru konkrétnimu
adresatovi, které mu zaroven
poskytuje prostor pro zpétnou
vazbu nejdostupnéjsimi

a nejvyhodnégjsimi
komunikacnimi kanaly napr.
formou SMS, internetu,
odpovédni obalky atd.
Prohlubuiici se znalosti

a technické moznosti nam davaji
moZnost Iépe vyhodnocovat
Udaje o chovani spotfebitel,

a tim 1épe zacilit na zékaznika. B



