Reklama Jje kazdé& platend forma nepersonadlne’j prezentdcie a podpory
mySlienok, vyrobkov alebo aj sluzieb, ktorut vykondva zadavatel. Ma
velmi vela foriem a spdsobov pouzZitia. KedZe ma verejny charakter

predpokladéd, Ze tovar, ktory propaguje, je Standardny a legitimny.

Reklama umoznuje opakovat spravu a kupujuci si ju mdze porovnavat

so spravami od inych konkurentov. Firmy, ktoré vyuzivaju reklamu
vzdy vedia, Ze tym ziskaju predovsetkym nieco pozitivne pre seba,
budujd si svoje povedomie a popularitu svojich produktov, znacky,
a tym urc¢ite aj predpoklady uUspesného pdsobenia na trhu. Reklama

vie oslovit Siroké publikum geograficky rozptylenych kupujucich.

Okrem pozitiv mé& vsak reklama aj nevyhody. Hoci vie rychlo oslovit
mnozstvo adresatov, Je nepersondlna a nembdze byt takd presvedciva
ako osobny predaj. Reklama pochéddza z latinského slova clamare,

ktoré znamenéd kricat, alebo volat. Je to propagacia, publikovanie

a podpora informécii alebo nazorov o vyrobku, sluzbe, pripadne aj

o0 organizacii, so zameranim na potencialny trh. Cielom reklamy Jje
informovat spotrebitelov, aby sme zamerne ovplyvnili ich chovanie.
Pouzité prostriedky mbéZu mat viacero foriem. Napriklad to mdze byt
reklama v médiach alebo priama reklama. Osobitnym typom reklamy Jje

internetova reklama. Pri vybere metdd a prostriedkov sa vychadza z

troch zédkladnych poZiadaviek kladenych na reklamu. SU to uc¢innost,
pravdivost a hospodérnost. Grafickymi prostriedkami reklamy byvaju
inzeraty v novinach a casopisoch, reklamné plagaty, prospekty aj
kataldgy, svetelnd reklama, ale aj obalovy materidl. Inou formou

s reklamné akcie, medzi ktoré mdzeme zaradit reklamné prednasky a

besedy, médne prehliadky a iné spdsoby predvadzania, rozhlasové a
televizne reklamné vysielanie, reklamné filmy a reklamné pochody.
Vysku predaja dokaze ovplyvnit aj vybavenie priestorov obchodov,
vykladov, reklamné darceky, zlavy z ceny a iné zaujimavé doplnky a

sluzby poskytované zakaznikom. Reklama sa mdZe zameriavat na rdzne
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cielové skupiny, ako st domécnosti, vyrobné podniky, maloobchodné
jednotky, Sportovci, alebo aj studenti. Mb6Ze pbsobit celoplosSne na
tzemi celej republiky, alebo lokalne v jednom meste, alebo kraji.
Reklamu nevyuzivaju len podnikatelské subjekty, ale aj spolocenské

organizacie, profesiondlni odbornici a zdravotnicke organizacie,

napriklad na varovanie pred Skodlivostou fajcenia a inych omamnych
latok. Cielovou skupinou je mnozina prijemcov, ktorych ma reklamnéa
kampan oslovit. M6zu nou byt sucasni, alebo potencialni uzivatelia
vyrobku, sluzby alebo znacky, rovnako tiez jednotlivci a skupiny,

ktori sa esSte iba rozhoduju o svojom budicom nakupe. Zakladnym

predpokladom pre dalsiu stratégiu, pre stanovenie toho ¢o, akym
spbsobom, kedy a kde sa bude zdielat, je charakteristika cielovej
skupiny. Ciele reklamy mbéZu byt klasifikované podla jej primarneho
uc¢elu, ktory hovori o tom, ¢i m& reklama informovat, presviedcat,

pripominat alebo porovnavat. Tieto ciele nadvadzujld na vietky nase

predchadzajlce rozhodnutia o cielovom trhu, ako aj na rozhodnutia
0 nastrojoch marketingového mixu. Informativna reklama sa vyuzZiva
predovsSetkym pri uvadzani novej kategdbdrie produktov na trh. Jej

cielom je vytvorit primarny dopyt, informovat zakaznikov o novom

vyrobku, o zmene ceny, podat vysvetlenie o tom, ako bude vyrobok

fungovat, oboznadmit s névrhom nového pouzitia vyrobku, poskytnut
opis poskytovanych sluzieb, opravit mylny dojem, vytvorit image
firmy a znizit obavy spotrebitelov. Presvedcovacia reklama ma svoj
vyznam najma& v obdobi zvy3ovania konkurenc¢ného tlaku. Podnikové

ciele sa v tomto pripade orientujd na ovplyviovanie cielového

dopytu, tvorbu preferencie znacky, podnecovanie na zmenu znacky,
zmenu vnimania zakaznika a jeho presviedc¢anie, aby kupil vyrobok.
Niekedy sa z presvedcéovacej reklamy stava aj reklama porovnavacia,
ktord porovnava priamo jednu znacku s inou, alebo s viacerymi

znackami. Je dbélezitd pre vyrobky v stadiu zrelosti, aby zostali



aj nadalej vo vedomi spotrebitelov. Pripominajulca reklama opakuje
zakaznikom vyhody vyrobku, pomdha udrziavat vyrobok v ich mysliach
aj mimo sezdbédny, pripomina im kde si mdzu vyrobok kupit, a tiez
skutoc¢nost, Ze v najbliZsom case mdzu vyrobok potrebovat. Ak sa

nasSa reklama zameriava na dlhodobé budovanie imidZu organizacie

hovorime o instituciondlnej reklame. Cielom znackove] reklamy Jje

dlhodobé budovanie Jjednotlive] znacky. Klasifikac¢na reklama ma za
Ulohu informovat prijemcu o predaji tovaru a sluZieb. Oznamenie o
Specidlnom predajil zabezpecuje reklama predaja, ktort mbézeme inak

nazyvat aj ako podpornad reklama. Obhajovanie jednotlivych pripadov

je cielom obhajovace] reklamy. Primarnym Ucelom kazdej reklamy je

informovat prijemcu. Poskytovat trhu informédcie o novych, alebo aj
o inovovanych produktoch, o moZnostiach nového vyuzitia produktov,
o zmenadch cien, o vytvoreni novych obchodov a taktieZ o ponukanych

sluzbach. Cielom je vysvetlit, ako nas vyrobok funguje, napravit

chybné predstavy o ponukanych tovaroch a rozptylit obavy z nakupu
nového vyrobku. Daldou vyznamnou tlohou je presved&it prijemcu.
Cielom je zvySit preferencie danej znacky, podporit rozhodnutia
prijemcov o zmene znacky, zmenit vnimanie niektorych uzitkovych

vlastnosti daného tovaru, zvysSit motivaciu spotrebitelov k nakupu

ako aj riesit krizové situdcie pomocou obranne]j reklamy. Tretim
ucelom reklamy je pripominat. PripomenuUt spotrebitelovi, Ze by
mohol vyrobok v blizkej dobe potrebovat, pripomentt mu aj to, kde
Jje mozné tovar zakupit, udrziavat povedomie o vyrobku aj mimo

sezbébny a udrziavat lojalitu nasSich spotrebitelov. Poslednym ucelom

je porovnavat. Poukazat na prednosti vlastného vyrobku, alebo aj
sluzby, v porovnani s obdobnym konkurencénym vyrobkom. Firmy si
zabezpecuju reklamu rdznym spdsobom. Za reklamu mdzZe zodpovedat
hociktory pracovnik v oddeleni predaja. Vo velkych firmadch sa mbZe

zriadit oddelenie reklamy, ktorého tlohou je spracovat rozpocet na



reklamu, spolupracovat s reklamnou agentUrou alebo vykonat mnohé
¢innosti spojené so zasielanim reklamnych materidlov. Vac¢sina
podnikov vyuzZiva sluzby externych reklamnych agentir, pretozZe ich
¢innost im poskytuje rdézne vyhody. Agentlry ziskavaju svoje nové

objednéavky casto na zédklade reputacie alebo svojej velkosti. Vo

vSeobecnosti vsak zakaznik oslovuje c¢asto viaceré agentury, aby mu
predlozili navrhy na prezentdciu jeho podniku a potom si vyberie

jednu z nich. Kazda firma chce investovat do reklamy iba takd sumu
penlazi, ktora je nevyhnutna na dosiahnutie predajného ciela. Ak ma

podnik stanovené ciele, ktoré chce reklamou dosiahnut, potom mbZe

pristapit aj k vypracovaniu rozpoctu na reklamu podla jednotlivych
vyrobkov. Naro¢nad je vSak otazka, kolko financnych prostriedkov ma
podnik na reklamu pouzit. Pokial firma investuje malo, Ucinok mdbze
byt nepatrny. Ak vklada do reklamy prilis vela, peniaze by mohol

vyuzit radsej v inych oblastiach firemného pdsobenia. Nové druhy

vyrobkov si spravidla vyzZzaduju vacsi objem rozpoctu, aby vytvorili
uvedomenie u obyvatelstva a ziskali si tak nadklonnost zéakaznikov.
Vybudovat trh alebo ziskat lep$i podiel na trhu od konkurentov, si
vyzaduje vyssie nédklady na reklamu, ako na udrZanie existujtceho

podielu. Na trhu, kde existuje uz vela konkurentov a vydavky na

reklamu su vysoké, sa musi znacka propagovat ovela vyraznejsSie,

aby prenikla informac¢nym Sumom, ktory je na trhu. Rozpocet reklamy
zvysuje aj potreba opakovaného sprostredkovania reklamného apelu a
ndklady na pripadnu diferenciaciu vyrobku oproti podobnym vyrobkom

vo svoje] kategdrii. Reklamu je potrebné vzidy dokonale premysliet.

Povaha reklamnej spravy by mala byt prispdsobend tiez zvyklostiam
cielovej skupiny zakaznikov, charaktere produktu a predpokladanym
ndkladom na reklamu. Pri tvorbe reklamy si firma nemdZe dovolit
chybovat, pretoZe tu plati zlaté pravidlo, Ze zla spréava sa Siri

rychlejsie ako dobra. Musime si ujasnit aky Je ciel nasSej reklamy.



