Piilohy
Ptiloha €. 1: otazky a modelova situace

Priloha €. 2: rozhovory s respondenty

Piiloha ¢. 1
Obecné otazky:

1. Zjistuje Vase agentura, jaké psychologické faktory plsobi na danou CS? Jak to

provadi? napf. sociologicky prizkum, atd.

2. Jaké psychologické prvky v reklamé dle Vaseho nazoru dokazi nejvice ovlivnit

zakaznikovo rozhodovani? (napr. grafické prvky reklamy, emociondlni prvky atd.)

3. VyZzaduiji Vasi klienti pouzivani psychologie pfti pfipravé kampani a reklamnich

sdéleni?
Konkrétni zadani modelové situace

e E-shop s oble¢enim

e Stredné velka firma, plsobici na trhu 5 let, povédomi o znacce je dobré

e CS: mladilidé 15-30 let, maji radi sport, streetové obleceni, volnocasové
aktivity, hudbu, kvalitni znacky, radi se schazeji s kamarady,

e Produkt: limitovana designova kolekce obleceni, tvofend ve spolupraci se

e PozZadované formy prezentace: online marketing, socialni sité, viralni videa,
atd.

e Rozpocet: bez omezeni

e Cil: vytvofit kampan a pouzit prvky kampané s ohledem na psychologické

aspekty dané CS

Specifické Otazky:



1. Jaké emoce (a pro¢) by mohla reklamni kampar obsahovat? Jak byste oslovil/a CS

po emociondlni strance? napf. erotika, humor, strach, vielost...

2. Méla by kamparn zahrnovat i "motivacni apel"? Jaky dle Vaseho nazoru nejlépe
funguje, pro¢? napf. nedostatek ("pouze 1000 kusi") reciprocita ("pfi koupi darek
zdarma") autorita ("9 z 10 doktor’ doporucuje") socidlni soudruznost ("jiz milion

spokojenych zakazniku")

3. Jaké kandly jsou dle Vasich zkusenosti nejlepsi pro Sifeni povédomi o produktu

mezi CS?

Priloha ¢. 2
Respondent ¢. 1

Obecné otazky:

1. Zjistuje VasSe agentura, jaké psychologické faktory ptisobi na danou CS? Jak to

provadi? napft. sociologicky priizkum, atd.

,,Co se nds tyka, tak vétsinou je to na nasi intuici.. néjaky prizkum se déla pokud by
to bylo zaddni (popripadé pokud by na to byl budget - cozZ vétsinou neni =*- nemdme na

to klienty ), takZe vétsinou to konci nasi snahou vcitit se do CS...”

2. Jaké psychologické prvky v reklamé dle Vaseho nazoru dokazi nejvice ovlivnit

zakaznikovo rozhodovani? (napf. grafické prvky reklamy, emocionalni prvky atd.)

,,Grafika je podle mé dilezitd, ale emociondlni prvky by asi vedly... néjaké ztotoZnéni
se s CS, vyvolani pocitu, Ze ten produkt je pfesné Sity pro mé, atd..
je dobre, kdyz je v grafice néjak vyrazné oznacené "call to action” - jako "chci védét

vice", atd.. o tom Ze by ty prvky byly zarucené nevim ==... kaZdy slysi na néco jiného...



soutéze jsou taky nejsou urcené pro vsechny - premiovéjsi produkt se tak podle mé

promovat nedd..pribéhy funguji, ale stoji spoustu casu a penéz, aby to bylo uvéritelnén

virdlni videa maji podobnda uskali jako humor - muzZou prerazit produkt, a kdyz jsou

spatné udéland, tak plsobi spis trapné a produkt mohou spise poskodit...

podle mé je duleZity néjaky jednoduchy, zapamatovatelny slogan, nendsilnd grafika
kterd neprerazi produkt nebo sdéleni (samozrejmé mohou byt vyjimky pokud je to ku
prospéchu), a pak uZ je to prakticky jen o penézich - jak moc to pujde vidét... coZ se opét
lisi cilovou skupinou... kdyZ budu mobilni operdtor, tak md reklama musi byt vidét
vSude.. musi byt barevnd, reknéme fvavd, protoZe oslovuji plosné a Siroké spektrum
lidi... kdyz budu proddvat léky dejme tomu na onkologii, tak moje cilova skupina je 20
doktoru a budou vyZadovat velmi osobni pristup s velmi omezenym mnoZstvim
materidld, podloZenymi lékarskymi studiemi (které tfeba budu muset inicializovat a

zaplatit) apod...”

3. Vyzaduiji Vasi klienti pouzivani psychologie pfi pfipravé kampani a reklamnich

sdéleni?

,V podstaté ne... viz vyse.. vétsinou je to na nds (vlastné sice Zadné psychologické

vzdélani nemdme, ale po téch letech uZ snad dokdZzeme fict co a jak funguje =)..”
Konkrétni zadani:
Otazky:

1. Jaké emoce (a pro€) by mohla reklamni kampan obsahovat? Jak byste oslovil/a

CS po emocionalni strance? napf. erotika, humor, strach, vielost...
,Vrelost - pocit prdtelstvi, souznéni s podobné naladénymi lidmi - uréité pomdhdad pfi
pozitivnim vnimadni produktu...

Humor - néjakd jemnd nadsdzka - pfilis humoru je na Skodu.. poutd pozornost k sobé,

misto k produktu...



pocit vyjimecnosti - pri daném produktu asi hlavni emoce kterou bychom se snazZily

vzbudit...”

2. Méla by kampan zahrnovat i "motivacni apel"? Jaky dle Vaseho nazoru nejlépe
funguje, proc? napf. nedostatek ("pouze 1000 kust") reciprocita ("pfi koupi darek
zdarma") autorita ("9 z 10 doktorti doporucuje") socialni soudruznost ("jiZ milion

spokojenych zakazniku")

,,Pri limitované edici je vyvoldni nedostatku (tzn. pocet kusu) urcité jednim z hlavnich
motivdtord... ostatni jsou podle mé v dané situaci nepouZitelné... exkluzivita je to pro¢

to nékdo bude kupovat...”

v rv

3. Jaké kanaly jsou dle Vasich zkusenosti nejlepsi pro Sifeni povédomi o produktu

mezi CS?

L»Asi bych doporucil riizna socidlni média (Facebook, pinterest, twitter, youtube);
néjaky sponzoring akce, kterd by oslovila cilovou skupinu, popfipadé primo organizace
takové akce; moznd néjakd (netradicni) indoor media v mistech kde se CS schazi (napr.
pisoary na wc v klubech, néco jako trfeba zrcadlo kde by se v daném obleceni ménil

oblicej, atd...”

Respondent ¢. 2
Obecné otazky:

1. Zjistuje VasSe agentura, jaké psychologické faktory ptisobi na danou CS?

Jak to provadi? napf. sociologicky priizkum, atd.

,Jd Vam to reknu takhle obecné jak, my to resime. Kdyz prijde néjakd poptavka jako
na néjakou kampari, tak vZdycky soucdsti toho je ta cilovd skupina, obvykle u téch
kampani téch cilovych skupin je vic jo. Tfeba jenom na mlady lidi jako koncovyho
spotrebitele, ale my tam potom reSime ty vztahy b2b, aby se to dostalo pres néjaky ty
distributory k tém lidem a tak ddle. My teda se zabyvame vice, tim b2b segmentem,

jako nase agentura a tam vétsinou vytvarime pro tu danou cilovou skupinu takzvanou



personu, jmenuje se to persona a je to takovy profil té cilové skupiny. Je to v podstaté
takovd, nechci fict tabulka, ale je to v podstaté takovy dokument, kterej se snaZi
pochopit chovdni toho zdkaznika, jak se zdkaznik chovd, jak se rozhoduje a snazime se
to rozpitvat podle.... faze, tedy ve, které fdazi toho ndkupniho procesu ten kterej ¢lovék
nebo ten konkrétni zdkaznik se nachdzi. Ty fdze muzZou byt jako, Ze tfeba neznd vibec
tu znacku nebo potom, Ze uZ je tieba v néjaké fdzi rozhodovani, vybird dvé nebo tri
varianty téch znacek, ktery zvazuje a nebo uz je potom v néjaky zdzracny fdzi, Ze jednu
upfednostfiuje a potom uZ fesi jakoby ndkup nebo vybér toho konkrétniho sortimentu.
Jo, samozrejmé toto se dd rozpitvat mnohem podrobnéji, a pro kaZdou tady tu fazi my
se snaZime zachytit ty otdzky, ktery on si klade, pfi tom rozhodovdni a na ty otdzky my
se snaZime odpovidat. TakZe my se na to divdme z tohohle pohledu. V podstaté pri tom
rozhodovacim procesu, ja nevim nakupuje néjaky dZiny tak nejdrive hledd jaky by to
mély bejt, jestli by to mély byt néjaky uzky tfeba atd. co pro ného vlastné je obecny,
déla si takovou mapu na tom trhu, potom mad néjaky doporuceni, zuZeni, coZ on treba
vyhleddvd néjaké obecné témata o modé, vyhleddvd néjaké blogy, aby prosté sel
cestou néjakyho lepsiho feseni pro néj, po tom de do fdze zuZeni, cozZ je aZz v tom
druhém, tretim kroku on teprve de po téch znackdch, takZe pak teprve resi jakou
znacku, jakd cenovd relace, jaké materidly a tak ddl a pak déld vybér a pak on si tfeba
vybere dvé nebo tii ty konkrétni obchody a nebo konkrétni znacky a tam si potom udéld
prizkum a pak de teprve do toho findlniho rozhodovdni jo, takZze my se snaZime
vZdycky tady v téch fdzich zachytit ty otdzky, ktery on rfesi a ten obsah sprdvny, ktery

odpovidd na ty otdzky se snaZime dorucovat rtiznymi médii.
Zalezi u téchto prizkumi na rozpoctu? Napriklad u vétSich kampani.

Obecné my jako nemame moc klienty, ktefi by chtéli délat prlizkum, vétsinou oni se
snazi jako vychazet z néjakych sekunddrnich Gdaju, Ze ty informace chtéji jenom vzit a
pouzit, Ze nechtéji za ten vyzkum moc platit, to je takovy u nas slozZity, Ze ty firmy
stfedni a mensi, prosté chtéji hnedka mit néjaky vysledek, ale nedavaiji zase investice
do toho, do téch analyz toho trhu a prlizkumu. Jsou velky firmy jako tfeba mobilni

operatofi nebo tfeba velky mddni znacky ke kterejm my se jakou aZ tak nedostavame



nasi praci a tam uz vim, Ze si ty prizkumy délaji, opakované. Oni na to maji agentury a
néjaké své vyzkumné vzorky, na kterych oni to chovani zjistovani priibézné a potom

podle toho sestavuji ty komunikacni projekty.

My jsme délali tfeba konkrétné vyzkum, kdyzZ jsme pracovali pro firmu, ktera déla
v oblasti internetovych sazek sportovnich jako je naptiklad Tipsport. A tam se délal
prazkum a ten prizkum se délal jednak neosobné takze formou takového dotazového
Setfeni, Ze velka skupina lidi pravidelné jednou tfeba za ¢tvrt roku je soucasti tohohle
Setfeni a tam se pridali otazky, které se tykali vlastné toho postoje vici tém sportovnim
sazkam jejich jakoby preferenci na jednotlivé znacky a tak dal jo. A potom byla druha
¢ast a to byl takovy ten otevieny pristup vyzkumu, kde prfimo osobné ty lidi ktefi
vyhovujou té cilové skupiné byli pozvani do kanceldre a tam pod vedeni psychologa
vlastné byl fizeny takovy pohovor a zjistovali se vlastné jejich postoje vici té
pfipravované kampani, ukazovali se jim tfeba i ty vizudly, jak by tak kampan tfeba
mohla vypadat. Oni na to néjak reagovali a podle toho se pak upravovala ta podoba té

reklamy.

2. Jaké psychologické prvky v reklamé dle Vaseho nazoru dokazi nejvice
ovlivnit zdkaznikovo rozhodovani? (napft. grafické prvky reklamy,

emocionalni prvky atd.)

My délame treba takové ty breinstormingi s grafiky, kdy se pfipravuje néjaka
kampan, tak nejdrive si zjistime ty dostupny informace coz by mohl byt ten krok
predchozi tzn. o chovani téch zakaznikd, o produktu, o trhu, o konkurenci a pak se nad
tim déla tady to kreativni Setteni, kde u toho breinstormingu se predstavuji jednotlivé
napady jak tfeba tu problematiku fesit a ti clenové toho tymu se k tomu vyjadfuji a
snazime se jakoby kultivovat ty myslenky a dostat z toho co nejvic jo, protoze opravdu
nejvice oslovuje reklama, ktera je kreativni at uz je to, ktera ma napad, ktera je
netradicni, kterd ma emoce a ktera toho ¢lovéka dokaze zaujmout v ty Sedi vSech téch

reklamnich sdéleni, ktery na vas spadaj ze vSech mozZnejch kanald jo, ja vim, Ze za den



prosté clovék snad ma nékolik tisic viem kvili tomu, Ze prosté ¢te noviny nebo jenom
jede v auté nebo se diva na televizi, diva se na net atak dal, takZe téch vijem( za den je
strasny mnozstvi. TakZe to odliSeni a takova ta emoce v ty reklamé je strasné dllezitd a
je to duleZity ne jenom u takovyho toho rychloobratkového médniho zboZi, ale
normalné i u téch nudnejch priimylovej zélezitosti jo, to je vSude stejny. Tam ta emoce
a tady ty kreativni ndpady ktery jsou vtipny a dokdZou ¢lovéka zaujmout, odlisi od toho
praméru tak ty maj mnohem vétsi Sanci, Ze tomu ten ¢lovék bude vénovat vétsi cas a

Ze si tu znacku zapamatuje.

Je néjaky graficky vizual, ktery vite z vlastni zkusenosti, Ze napfiklad dokaze zvysit

»proklikovost” treba u internetového banneru?

Treba kdyZ jsou ty online reklamy tak tam je fajn, Ze vy miZete nasadit téch banneru
vice mlzete je dotovat a mlzZete méfrit, kterej funguje a kerej nefunguje a podle toho
délat upravy, takze my dneska uz nedélame ty kampané tak, Ze se to nastavi dopredu a
probéhnou celej mésic tfeba, ale voni opravdu maji vice variant z toho reseni, vice
variant textového, vice kreativniho a néktery jsou staticky, néktery dynamicky, néktery
jsou s videem a my méfime tu ucinnost a podle toho co funguje dobie my

uprednostiiujeme.

Ty zkuSenosti jsou takovy, Ze v online prostredi velmi dobfe funguje video reklama a
video, protoze to jesté neni tak okoukany a rozsiteny a kdyz na vas z toho banneru
zatne béZet ukazka jakoby néjakyho kreativniho spotu a toho ¢lovéka to zaujme
nemusi to byt ani se zvukem, muiZe to byt tfeba jen pohyb a bézi tam néco vtipnyho a
dneska ty formaty reklamni se daj délat pomérné chytry, Ze po najeti mysi na ten
format se treba zvétsi ten banner a zpusti se zvuk jo. TakZe to jsou UpIné
nejefektivnéjsi formaty, ktery my jsme z hlediska té bannerové reklamy délali. Video,
ktery po najeti mysi se zvétsi a roztahne se tfeba na pul obrazovky nebo na celou
obrazovku a tam probéhne ten pribéh a aZ skonci ten pfibéh tak je ¢lovék

presmérovanej na webovou stranku nebo na stranku té kampané.



Jinak samozifejmé druhd véc jesté u tech banneru je takzvana call to action, to je
tedka taky hodné marketingové probirany. VZdycky je dllezZité, aby v té online reklamé
byla néjaka vyzva k néjaké dalsi akci tzn. bud klikni sem a dozvis se vic nebo klikni a
stdhni si néjaky obsah zajimavy jo, kdyZ tohle ty bannery v sobé maji, maji taky

mnohem vétsi proklikovost.

3. Vyzaduiji Vasi klienti pouzivani psychologie pfti pfipravé kampani a

reklamnich sdéleni?

Tam my s tim klientem mame velmi uzky vztah, ¢asto ty reklamy vytvarime i
spolecné s tim klientem, mnohdy je to tak Ze my s tim klientem mame pred tou
kampani konzultace a ukazujeme mu ty feSeni a on do toho déva ty svoje zkusenosti a
samoziejmé vSechny ty zkuSenosti z hlediska psychologie reklamy se tam snazime do
toho davat a obvykle ten klient uz ma fadu jakoby historickych zkusenosti z toho co
funguje co nefunguje na ty dany cilovy skupiny, takZe to ndm v celku pomaha, kdyz
mame dobrej vztah se zakaznikem a sou tam lidi ktery tomu rozumi. Jo, tfeba u
velkejch firem, kde tfeba je uz vet$i merketingovy oddéleni, tak maji i specialisty, ktery
maj tfeba na starosti danou znacku, danej brand, Ze to neni jenom za firmu. Ddm
pfiklad tfeba znacka uniliver, kterd ma pod sebou rizny kosmeticky fady Dove a dalSich
tisic jo, tak kazda ta znacka ma svého brandmanagera a to je ten spravnej ¢lovék,
kterej presné vi na koho ta znacka pusobi, jakym zplsobem by ta znacka méla byt
prezentovana co za prvky v ty reklamé nesmi chybét atd. my sme napfiklad délali pro
pivo, pro plzenisky Prazdroj a oni maj znacky Pilsner urquell, coZ je takova ta tradi¢ni
prosté dvanactka, luxusni drazsi, pak ma Radegast, kterej je zase zamérenej regionalné
tam to Ostravsko takovy ti tvrdsi chlapdci todle, pak ma Kozla, kterej je zase pro kutili,
zahradkare a pak ma Gambrinus a to je takova ta vSeobecné nejrozsifenéjsi desitka pro

lidi ktefi jsou sportovci ja nevim sponzoruji fotbal, takova masova zalezZitost.
Konkrétni zadani:

Otazky:



1. Jaké emoce (a proc) by mohla reklamni kampan obsahovat? Jak byste

oslovil/a CS po emocionalni strance? napf. erotika, humor, strach,vielost...

To je docela slozity. J4 osobné u téch jakoby fashion zdlezitosti, si myslim Ze je velmi
dllezity takovy ten klicovi vizual tzn. vystihnout jakoby ten charakter ty znacky, co ta
znacka tomu Elovéku fika a jak ho jakoby odlisi a jestli naplni teda néjaké ty jeho
emoce, které ten ¢lovék v sobé nosi jo. V tomto pripadé bych se to asi snazil spojit
s néjakou netradi¢ni formou prezentace tzn. tfeba néjaké akce na ulicich nebo tam kde
se ta cilovka vyskytuje. Spi$ bych to vidél ani né v oblasti néjakych negativnich emoci,
ale spis pozitivnich emoci jo, Ze tfeba prekonavaji néjaky limit nebo Ze... ono kdyzZ to
nevidim ten styl jakoby, jak to vypada tak se o tom tézko obecné mluvi. Ja, kdyz si
predstavim néjaké tricko s potiskem, tak si myslim, Ze by to mélo byt hodné hravi,
hodné Zivi, hodné veseli a vtomto duchu néjak tu kampan postavit. V tom online
prostfedi myslim, Ze to chce dobrej web a postavit to na téch videich, protoze dneska
video je zdkladem, jako tady té reklamy pro mlady lidi, protoze oni radi sdili, lajkujou,

komentujou, radi se podivaji na vtipné véci.

2. Méla by kampan zahrnovat i "motivacni apel"? Jaky dle Vaseho nazoru
nejlépe funguje, proc? napr. nedostatek ("pouze 1000 kust") reciprocita
("pFi koupi darek zdarma") autorita ("9 z 10 doktorti doporucuje") socialni

soudruznost ("jiz milion spokojenych zakazniku")

Ja, myslim, Ze jo, Ze to je dobra véc, ale zase je potfeba tady tyhle akce pousté lidem,
ktefi jsou uz ve findlni fazi toho rozhodovani. Jako kdyz ja si prectu, Ze je nékde
poslednich tisic kusi néceho, ale jesté nejsem rozhodnutej o tom, Ze si to viibec
pofidim, nebo jestli je to pro mé jedna z moznosti tak je to hodné brzo jo, tam nejdtive
potfebuju néjaky jako obecnéjsi informace néz jakoby uz néjaky obchodni tlak jakoze
uz se prosté dostavam k tomu zavéreénymu klikuti a prosté zaplaceni toho vyrobku.
TakZe tam bych to vidél Ze jeto supr, ale Ze to funguje pak u téch lidi, ktefi jsou tfeba
pred tim vlastnim rozhodnutim, protoZe pokud to neni jako vyrobek za par kacek ale je

to tfeba tricko za tti tisice za dva tisice tak si myslim Ze tam to funguje, ale az u téch lidi



fakt jako chtéji si koupit néjaké tricko, chtéji si ho koupit tedka do tydne a uz si tieba

prohlidli néjaké dalsi, tak tam je to potom mUzZe presvédcit k té koupi

3. Jaké kanaly jsou dle Vasich zkusenosti nejlepsi pro Sifeni povédomi o

produktu mezi CS?

Porad nejmasovéjsi kandl ktery oslovi nejvice lidi je televize, pokud je neomezeny jak
je to v tom zadani tak bych urcité, tak bych urcité uvazoval u ty znacky naplanovat
néjakou televizni kampan, protoze ta televize je opravdu masova zdleZitost a kdyz je to
tfeba spojeno s néjakym ¢asem s néjakym nechci fikat seridlem, ale tfeba programem,
kde se predpoklada, Ze to budu sledovat mlady lidi at je to cokoli, tak s tim spojit
reklamni kampan, tak by to bylo urcité dobry a to bud formou klasicky reklamy nebo
teda sponzoringu a nebo néjakym product placementem, coz zacina ted byt hodné
populdrni, jestli sledujete v televizi néjaky ty seridly tak prosté tfeba v kazdym dilu je
néjaka znacka prezentovana néjakym skrytym zplisobem jakoZe soucasti toho snimku.
Urcité musi byt supr webovy stranky néjaky bombovy, prosté tfeba s téma videama,
musi to byt podporeny potom ten obsah na téch socidlnich médiich, takze facebook,
instagram plus online kampané aby to bylo vidét hlavné u toho obleceni kde to neni o
textu ale méla by tam byt vidét fotka takZe néjaké bannery nebo néjaky PR, prosté
sponzoring néjakejch téch feSnovejch serveri o médé nebo oblikani tak aby to tam
bylo vidét aby o tom byli napsany ¢lanky, ktery se daj zaplatit a soucasti téch ¢lanku

aby byli fotografie jak to tfeba nosi néjaky znami osobnosti a tak dale.

Respondent ¢. 3

Obecné otazky:
1. Zjistuje VaSe agentura, jaké psychologické faktory ptisobi na danou CS?
Jak to provadi? napf. sociologicky priizkum, atd.
------ > Musim popravdeé sdélit, Ze psychologickymi faktory cilové skupiny se zabyvdame
vétsSinou spisSe v teoretické roviné. Malo kdy si zakaznik dokaze zaplatit marketingovy

prazkum. Vétsi zakaznici testuji vice, ti mensi viibec. Mame, nebo méli jsme, zakazniky,
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ktefi si testuji grafické navrhy svych reklamnich kampani u cilové skupiny formou focus
group prizkumu. Timto zplsobem vybrand grafika by méla |épe zacilit vyrané
publikum, ale ne

vzdy a ne vsichni takto postupuiji.

2. Jaké psychologické prvky v reklamé dle Vaseho nazoru dokazi nejvice

ovlivnit zdkaznikovo rozhodovani? (napft. grafické prvky reklamy,emociondlni prvky
atd.)

------ > Z vlastnich zkusSenosti vidy zaplsobi emoce. At uz ztvarnéné jakkoliv - grafikou,
barvou, textem, ... vidy vystupuji nad ostatnimi. V reklamé by se vidy mélo plsobit
spiSe témi pozitivnimi emocemi - radost, laska, vitézstvi, Uspéch, ... nez témi

negativnimi.

3. Vyzaduiji Vasi klienti pouzivani psychologie pfi pfipravé kampani a
reklamnich sdéleni?
------ > viz bod. 1. Zakaznici by radi délali néjaké prizkumy, kde by si své nazory nebo

nazory agentury ovéfili, ale vétSinou na to nezbyvaji v rozpoctu penize

Konkrétni zadani:

Otazky:
1. Jaké emoce (a proc) by mohla reklamni kampan obsahovat? Jak byste
oslovil/a CS po emocionalni strance? nap¥. erotika, humor, strach,

vielost...

vvvvvv

neni IN". Napf. vytvorit néjaky kult. Prifadit ke znacce néjakou skupinu lidi, ktefi ji
budou svym vzhledem a chovanim ztotoznovat (co evokuji nékteré znacky - Burton =

skejtaci a snowbordaci;
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Nike = sportovci, zdravy Zivotni styl; Hugo Boss = business mdda; atd. ...). Moznd bych
angazoval do kampné néjaké VIP predstavitele z kultury, sportu nebo verejného Zivota,
ktery/ktefi by mi znacku prezentoval/i. Napf. LeoS Mares nedavno nafotil velmi
Uspésnou kampan pro spol. Blazek, kterou tim hodné posunul nebo Tatana Kucharova

v kampani pro CCC shoes, ...Takovych ptikladt bychom nasli vice.

2. Méla by kampan zahrnovat i "motivacni apel"? Jaky dle Vaseho nazoru

nejlépe funguje, proc? napf. nedostatek ("pouze 1000 kust") reciprocita

("pFi koupi darek zdarma") autorita ("9 z 10 doktorti doporucuje") socialni
soudruznost ("jiz milion spokojenych zakazniku")

------ > To je otdzka. Ja bych to spisSe postavil na vyjimecném produktu. Néco co by "mél
mit z nasi skupiny kazdy, aby se néjak identifikoval/stotoZnil".Ostatni jsou spise
prodejni nastoje jako 2+1 zdarma, darek za ndkup, vérnostni program, ...

3. Jaké kanaly jsou dle Vasich zkusenosti nejlepsi pro Sifeni povédomi o

produktu mezi CS?

------ > Mladi lidé jsou vSichni na webu a socidlnich sitich - na tom bych to postavil.
Kdybych mél neomezené penize urcité bych Sel do televize. Ddle bych zapojil promo v
misté prodejni sité - mddni prehlidky, soutéze, vérnostni programy, .... UvaZzoval bych i
o sponzoringu - napt. hudebni skupiny, sportovniho klubu nebo néjakého kulturniho
programu (divadlo,

muzikal, ...).
Respondent¢. 4
Obecné otazky:

1. Zjistuje VasSe agentura, jaké psychologické faktory ptisobi na danou CS?
Jak to provadi? napf. sociologicky priizkum, atd.
, Tato otdzka je velmi odlisSnd s ohledem na obor podnikdni daného klienta, produkt,
ktery chce promovat a danou cilovou skupinu, kterou chce oslovit. Vétsina agentur, se

kterymi jsem spolupracovala pracuji jak s velmi omezenym rozpoctem, tak s extrémné
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kratnym c¢asem na realizaci zakdzky. Diky tomu se Casto aspekty psychologie v reklamé
resi intuitivné nebo na zdkladé minulé zkusenosti, napr. podle toho co fungovalo

v kampani naposledy nebo jaké jsou stdavajici trendy v feSeni konkrétni zakdzky.

2. Jaké psychologické prvky v reklamé dle Vaseho nazoru dokazi nejvice
ovlivnit zdkaznikovo rozhodovani? (napf. grafické prvky reklamy,emocionalni prvky
atd.)
, Toto je pomérné slozZitd otdzka, neni Zadny obecny zaruceny scéndr, ale podle mé
nejvice funguji emoce, a to pfedevsim ty pozitivni, i kdyZ negativni emoce na druhé
strané vzbudi zdjem. Velmi dalezitd je grafika — reklama s , jiskrou”, pfitaZlivym a
origindlnim vizudlem je nejlepsi vizitkou pro produkt / sluzbu. BohuZel v dnesni dobé je
docela sloZité pfijit s né¢im novym, dosud nevidénym a spolecnosti, které si objedndvayji
takto kreativni kampané je zaddvaji vétsinou u velkych reklamnich agentur, které maji

velky pocet lidi vy¢lenénych exkluzivné pro danou zakdzku.“

3. Vyzaduiji Vasi klienti pouzivani psychologie pfi pfipravé kampani a
reklamnich sdéleni?
»Psychologicky podtext je vyuzivdan ve vsech sdélenich, vzdycky chcete zdkaznika
presvédcit ke koupi nebo akci, a proto volite zndmé cesty jak toho dosdhnout. Ale jak
sem uvedla v prvnim bodé, vétsina malych a stfednich podnik( nemd rozpocet na to,
aby zjistili, jaké psychologické aspekty na danou cilovou skupinu puisobi, takZze bud’
konzultuji s agenturou a vyuZivaji vzajemnych zkusenosti, nebo véc fesi intuitivné.Mezi
obecné znamé véci, které funguji patii napr. Ze barvy, se spojuji s riznymi produkty.
Treba Cervend pro potraviny, bilou pouZijete u pracich praski a tak ddle. Je dobré, kdyz
zdkaznik ma néjaké zkusenosti jak pusobit na danou cilovku, pak se z toho lip odrazi

v tvorbé sdéleni”

Konkrétni zadani:

Otazky:

1. Jaké emoce (a proc) by mohla reklamni kampan obsahovat? Jak byste
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oslovil/a CS po emocionalni strance? napf. erotika, humor, strach,

vielost...

...asi bych se zamérila na néjaké zarazeni do skupiny, takovy ten pocit, Ze ¢lovék patfi
do skupiny se stejnymi zdjmy a , lifestylem*, takZe asi bych volila vielost, individudlni,
moznd aZ takovy ten ,rodinny pfistup”, , kult”. Mladi lidé se rddi bavi, radi sdileji
zdbavné informace, takZe vyuzit humor by taky nebylo na skodu, ale zase na druhou
stranu, nesmi ho byt moc, aby neodvddél pozornost od produktu. KdyzZ se nad tim tak
zamyslim, hodné reklam nebo sdélénich navadejicich tieba skryté ke koupi / akci
vyuZivaji strach. Napf. v USA se hodné aktivit odehravd na zdkladé pocitu strachu.
Strach je silnd emoce, at uz v ,silné formé“ (kdyz nebudu ockovat déti, umrou), tak v

,meékci formé” (kdyZ nebudu mit tento telefon, nezapadnu do urcité skupiny).“

2. Méla by kampan zahrnovat i "motivacni apel"? Jaky dle Vaseho nazoru
nejlépe funguje, proc? napf. nedostatek ("pouze 1000 kusti") reciprocita
("pri koupi darek zdarma") autorita ("9 z 10 doktoru doporucuje") socialni
soudruznost ("jiz milion spokojenych zakazniku")
, Tady bych to vidéla na nedostatek, je to néjakd limitovand edice, tak to podat tak Ze
ted'se produkt proddvd a nikdy uZ se to nebude opakovat- jedinecnost, exkluzivita.
Urcité bych se vénovala i zarazeni do skupiny cozZ souvisi s témi emocemi z predchozi

otdzky, takzZe ta socidlni soudruZnost- byt ¢lenem urcitého , kultu”.

3. Jaké kanaly jsou dle Vasich zkuSenosti nejlepsi pro Sifeni povédomi o
produktu mezi CS?
,V densni dobé je nejsilnéjsim ndstrojem online marketing. To znamend socidini sité
jako je Facebook, Instagram, apod. Online marketing je snadno cilitelny, jednoduse
spravovatelny a velmi dobre méritelny (predevsim diraz na méritelnost
marketingovych sdéleni Ize spatrovat v kapani po krizi v roce 2009). Snazila bych se
vytvofit néjaké virdini videa na youtube. Samotné webové stranky firmy musi byt
origindlni a pékné zpracované. Dobry je taky sponzoring urcitych akci, které dand

cilovka navstévuje. U produktu jako je obleceni, které je zamérené na tuto cilovou
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skupinu bych volila jako popuirné akce napriklad rozsev promo materidlt nebo doplrikd,

co? je vlastné jakdsi forma venkovni reklamy, kterou Sifi samy zdkaznici.”
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