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kratka anotdcia:

Zasadnutie pedagogického klubu sa zameriava na obozndmenie a vyuZitie inovativnych metdd

vo vyuCovacom prostredi v prepojeni na prax s cielom rozvoja kI

. v

Gcovych kompetencii

u Ziakov, ako st ich komunikaéné zruénosti, schopnost sa priestorovo orientovat, hladat
informacie a vediet ich spravne vyhodnotit.




12. Hlavné body, témy stretnutia, zhrnutie priebehu stretnutia:

Témou stretnutia su: ,Komunikacny mix z pohladu riadenia firmy.“
»Keby som mal poslednych 5 doldrov, tak 3 z nich venujem na reklamu*.
(Henry Ford)

Hlavné hody:

* Reklama: AIDAS, druhy reklamnych prostriedkov, typy médii, vyber nositelov, &as

pbsobenia

Podpora predaja: spotrebitelskd, obchodnd, promotion obchodného personélu

Product placement (cielené umiestiiovanie znatkového vyrobku)

Selling (predajna pdsobivost)

Sponsorship (sponzorstvo)

Exhibitions (predvadzanie)

Corporate identity (identita spoloénosti)

Packing (balenie)

Point-of-sale merchandising

Vztahy s verejnostou: spravodajstvo, podujatia, sponzorstvo

P = publications (publikicie — podnikové &asopisy, vyro&né spravy, broiiry pre

potreby zakaznikov atd.)

e E = events (verejné akcie — sponzorovanie $portovych & umeleckych akcii alebo
predajnych vystav)

e N =news (noviny — priaznivé spravy o podniku, jeho zamestnancoch a produktoch)

e C = community involvement activities (angaZovanost pre komunitu — vynakladanie
Casu a pefazi pre potreby miestnych spoloéenstiev)

e | = identity media (nosite a prejavy vlastnej identity — hlavitkové papiere, vizitky,
pravidla obliekania)

e L = lobbying activity (lobbyistické aktivity — snaha o presadenie priaznivych alebo
zablokovanie nepriaznivych legislativnych a regulaénych opatreni)

e S = social responsibility activities (aktivity socidlnej zodpovednosti — budovanie
dobrej povesti v oblasti podnikovej socidlnej zodpovednosti)

* Osobny predaj: obchodny cestujtci, obchodny zéstupca, organizécia predaja /poéet,
vyber, priprava, motivéacia /

Pedagogovia na svojom zasadnuti diskutovali na dand tému, hladali k nej ufito&né informécie,
spdsoby ako v tejto téme zaujat Ziakov.

Vsuéasnom modernom marketingu sa hovori o jednotnej (integrovanej) marketingovej
komunikécii (IMC), synergickom vyuZivani jednotlivych prvkov komunikaéného mixu. Je dolezité,
aby firma vyuZivala vSetky prvky komunikaéného mixu neizolovane, aby tak jasne a presvedéivo
komunikovala so svojimi subjektami, prostredim - aktualni, potencionalni zdkaznici, odberatelia,

Prave vzajomnou zoslladenostou trhovo zameranych aktivit vznika synergicky efekt a vytvara
individudlny a Strukturalny vztah so zakaznikmi, na zaklade ktorého ziskavaju najvécsie benefity a
organizdcia najvacsi zisk.

13. Zavery a odporuéania:

Ucitelia na zaver spolo¢ne zhodnotili, Ze je velmi déleZité aplikovat teoretické vedomosti na
prikladoch z praxe, aby Ziaci ziskané vedomosti a znalosti aplikovali do ich buddcich Zivotov,




zdravého fungovania rozvoja komunikaénych zru¢nosti.

Komunikaény mix je prostriedkom prenosu informacii, ktorého kone¢nym ciefom je ovplyvnit
spravanie prijemcu, aby konal spdsobom, ktory je pre podnikatelsky subjekt priaznivy, tzn. prildkat
pozornost potencidlneho zdkaznika, zvyraznit vyhody, prednosti produktu a prinos pre
spotrebitela, ktory kipou produktu ziska. DéleZitou Cinnostou je najma identifikacia potrieb a
Zelani zdkaznikov a nasledne snaha o ich Co najlepsie uspokojenie. Aby si zdkaznik produkt kupil,
musi mat v prvom rade o flom dostatok informécii. Vetky tieto Glohy spliia komunika¢na politika.

Komunikacia podnikov s okolim je neoddelitelnou stéastou marketingového mixu. Podnik
disponuje komplexnym marketingovym komunikaénym systémom, prostrednictvom ktorého
komunikuje s verejnostou, sprostredkovatelmi, obchodnymi partnermi, spotrebitelmi atd.
Spotrebitelia taktiez komunikuju medzi sebou, s obchodnymi zastupcami a vytvara sa tak spatna
vazba, ktord je nevyhnutna a podstatna pri ovplyviiovani spotrebitelov, predaji vyrobkov,
poskytovanych sluZieb, chode subjektov narodného hospodarstva.
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