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EFEKTIVITA A MiRA VYUZITi DIRECT MARKETINGOVYCH NASTROJU

I. NASTROJE DIRECT MARKETINGU

« Adresna zasilka.

 Neadresna zasilka.

« Telemarketing.

- Katalogovy a zasilkovy prode,;.
 Reklama s pfimou odezvou.

« Veérnostni programy a zakaznické kluby.

« DM v prostredi novych médii (e-mail, SMS a MMS zpravy,
socialni média, ...).
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A. ADRESNA ZASILKA (DIRECT MAIL)

« Osobné adresovana tistena komunikace s vyuzitim klasicke
posty.

« Direct mail je obvykle ve formé& dopisu, pohlednice nebo
komplexni zasilky obvykle (obalka, dopis, letak, katalog, cenik,
vzorek, odpovédni karta, ,prvek pro zpestreni®, ...).

« Kazdy direct mail by mél nabidnout néjakou vyhodu nebo
pfidanou hodnotu (darek, specialni cena, lepSi podminky k
urCitému datu, ...).

« KISS (Keep it short and simple) — dulezita je personifikace.

« Typické pro informacCni materialy, brozury, prospekty, pozvanky,
drobné predméty, vzorky produktu apod.
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ADRESNA ZASILKA (DIRECT MAIL)

« Spojeny direct mail = poStovni zasilka s propagacnimi
materialy vice firem, které si navzajem nekonkuruiji.

« V direct mailu hraji také svou ulohu vyuzité barvy a tvary.

Technicky, védecky

Relaxace

Velka obalka, bila,
nepotistena

Drahy produkt

Energie, sila

Velka obélka (balik)

Dulezitost, ucta

Chladny, klidny

Mala obalka

Hospodarny

Ctvercovy format

Modni

Urgentni, dulezity,
nebezpecny

Osobni udaje
nalepené na stitku

Levny, masovy

Zivy

Osobné podepsana
obalka (dopis)

Luxusni, jedineCny
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ADRESNA ZASILKA (DIRECT MAIL)

DIRECT MAIL NA FINANCNIM TRHU A U NEZISKOVYCH
ORGANIZACI

N = 677 direct mail kampani. Co funguje, aby pfFijemce
otevrel obalku?

« Teaser — ve forme otazky na vnejsSi stranée obalky.

 Nepouzivat jméno, logo spoleCnhosti na obalce, ale Vv
doprovodnem dopisu.

* Nepouzivat ve velké mire barevné obalky.

« Poskytnout dostatecné informace, aby se upevnila duvéra a
snizilo riziko.

« Personifikace!!!



EFEKTIVITA A MiRA VYUZITi DIRECT MARKETINGOVYCH NASTROJU

B. NEADRESNA ZASILKA

 Neadresné doruCovani letaku, Casopisu, novin, propagacnich
materialu apod. v8em adresatim, jejichz postovni schranky se
nachazeji v dané lokalité, vdem CitatelUm daného periodika.

« Dva zakladni zpUsoby distribuce neadresné zasilky:
* Vlozeni propagacénich materialu do tisku.
« PoStovni schranky — distribuce do schranek v dané lokalité.
* Plosna distribuce — nejvétsi poCet domacnosti v dané oblasti.

« Selektivni distribuce — vybér uzemi dle definované cilové
skupiny (rodinné domy, centrum mésta, ....). Uziti
Geomarketingu.

* Profilovana distribuce — cilené osobni doruceni vybranému
adresatovi do mista bydliste na zaklade databaze
potencialnich klientl a seznamu adres.

« Dalsi formy: zavésSeni na kliky, pfimo do rukou lidi, za stéraCe
aut, ...
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C. TELEMARKETING

« Marketing pres telefon. Osobni rozmér!

« Outbound telemarketing (aktivni) = neexistence predchozi
komunikace = cold call = nizka ucCinnost. Predchozi komunikace
= follow-up call = vysoka ucinnost.

* Inbound telemarketing (pasivni).

« Green line — volajici neplati naklady (objednani zbozi, ....).
« Hot line — volajici sdili naklady na telefonicky hovor.
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TELEMARKETING

« Externi call centra
* Podpora reklamnich kampani, pruzkum trhu, aktualizace
databaze, ...
* Vyhoda: skoleny personal, kapacitni moznosti, technicke
vybaveni, know how, ...

* Interni call centra

« Prijimani objednavek, sjednavani obchodnich schuzek,
vyrizovani reklamaci, ...

* Vyhoda: operativnost, pfima kontrola, dokonala znalost

produktd, aktualni prehled vykonu, ...
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D. KATALOGY A ZASILKOVY PRODEJ

« VétSina firem prodava produkty prostrednictvim zastupcu na
zakladé katalogu.

 Pro prodavajiciho (zastupce, poradce) je tento zpusob prodeje
pritazlivy predevsim proto, Zze nevyzaduje vysoké vstupni investice
a odména je primo zavisla na vlastnim vykonu.

« Zasilkovy prodej je spojeny s uzavienim smlouvy na dalku, ktera
se uzavira prostrednictvim adresného listu, elektronické posty,
kontaktniho formulare, weboveé stranky, telefonu na zakladé

nabidky v katalogu, rozhlase a nebo v televizi. ,
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E. REKLAMA S PRIMOU ODEZVOU

 Reklama, ktera obsahuje vyzvu v televizi, rozhlase, tisku, kdy je
mozné okamzité reagovat vice zpusoby prostrednictvim
kontaktnich udaju.

 PFima odezva muze byt:
« Jednostupnova — prijemce ziska vesSkeré informace (cena,
parametry, dodaci podminky apod.).

 Dvoustupnova — prijemce ziska pouze zakladni informace o
produktu. Pokud chce dalsi informace musi kontaktovat
prodejce.
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REKLAMA S PRIMOU ODEZVOU

 Reklama s primou odezvou v novinach a ¢asopisech vyuzivaji
motivacni, aktivaCcni a pomocné informace a nastroje:

* Motivacni informace — dulezité jsou obrazky a titulky, které
prilakaji pozornost (15 — 20 x vétSi Sance na zaregistrovani).
Napr. Revolucni mycka! Zhubnete 5 kg za 14 dnil!

« Aktivaéni informace - zduraznéni na co ma Ctenar
zareagovat. Vyuziti slov jako ihned, rychle apod. Napr.
Objednejte nyni! Zavolejte inned a ziskate slevu!

« Pomocné nastroje — pomahaji pfekonat ¢tenafri bariéry, napr.
lehce zapamatovatelné telefonni Cislo (zelena linka),
srozumitelny odpovedni kupén, ...
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REKLAMA S PRIMOU ODEZVOU - TISK
tqQua bank ot
BéZny UcCet bez ¥
pekelnych poplatky

800 111 055
www.kb.cz
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Ucet zcela me k ledu
zdarma a bez _
podminek

Flexibilni
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zdarma

Prichozi a odchozi
platby v CR
zdarma
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Mij svét. Moje banka.
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800 500 900 & &

*20 % nebo az 400 tis. K& z celkové Eastky
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REKLAMA S PRIMOU ODEZVOU

 Reklama s pfimou odezvou v televizi muze mit podobu:

« Klasicky televizni spot (30 s v reklamnim bloku).

« Teleshopping (telenakup) - Nevhodné pro drahé produkty a
FMCG. Vysilano mimo prime time.

 Televizni nakupni kanal — kanal urCeny vyhradné na
prezentaci produktu. Vysila nepretrzité 24 hodin denné. Jeho

programovy format tvori tematické bloky (mdda, domacnost,
zdravi,....), které se behem dne meni. Moderator primo a

opakovane vyzyva divaky k nakupu. ' »
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REKLAMA S PRIMOU ODEZVOU

 Reklama s pfimou odezvou v rozhlase muze mit podobu:

« Klasicky televizni spot (30 s v reklamnim bloku).

 Reklamni oznameni — Ctena informace, ktera se vztahuje na
ruzné udalosti uskute¢néné v konkrétnim terminu a ¢ase.

« Komercni rozhovor — délka max. 120 s.
« Komercni soutéz.
« Sponzorsky odkaz ve vybranych tematickych blocich.

» Medialni spoluprace. ‘ @
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F. VERNOSTNI PROGRAMY A ZAKAZNICKE KLUBY

« Vernostni programy pro obchodniky — cilem je zvysit
akceptaci znaCcky nebo produktu.

« Veérnostni programy pro spotrebitele — moznost dosahnuti
vyhod na zaklade dlouhodobé spotreby produktu.

« Zakaznicky klub je jedna z forem vérnostnich programu:
« Uzavrené kluby (vétSinou se hradi vstupni poplatek)
« Oteviené kluby (velké mnozstvi neaktivnich ¢lenu)

« Znaky zakaznického klubu: Zakaznik zada o Cclenstvi,
prokazuje se klubovou kartou, sbira klubové body, vyuziva
vyhody klubu, prodejce rozhoduje o konkrétnich vyhodach.

« Smluvni partnerstvi — skupina externich partneru, ktera
poskytuje Clenam zakaznického klubu slevy z prodejnich cen
pri predlozeni klubové karty (Sphere Card).
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G. DIRECT MARKETING V PROSTREDiI NOVYCH MEDII

« Zasadni roli hraje E-mailinig. E-mailing je jednou z
nejjednodussich moznosti, jak oslovit svou cilovou skupinu
(jiz existujici, ale i nové zakazniky).

« Relativne levna, flexibilni a rychla komunikace.

« Cena zahrnuje zakoupeni mailing listu, vyroba a rozeslani
sdeleni, naklady spojené s agenturou.

« Dulezity je pfedmét e-mailu, personifikace, ¢asové ohraniceni,
neposilat spamyl, ...

* Nevyhoda: existence promo slozek v emailovych schrankach,
ruzné antispamove filtry, ....

* Mobilni marketing (SMS, MMS), vliv socialnich médii.
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Emaily majiteldm novych kuchyni

zakoupenych v IKEA.

Shrnuti
kampané

Zpétna vazba

Ziskani zpétné vazby na zakaznickou
zkusenost s nakupem kuchyné. 5[ Crosssell (&.1)

Prvni doporu¢ent 8 produktd
na miru danému zakaznikovi

Péce o kuchyni (€.1)
Prvni e-mail s radami pro pouzivani
spotfebicd a péci o novou linku.

Péée o kuchyni (& 2)
Druhy e-mail s radami
pro pouzivani spotfebicd

a péci o novou linku.

Nikup nové kuchyné

Crosssell (€. 2)
Druhé doporuceni 8 produkt( na miru
danému zakaznikovi.

Prvni e-mail se ptal Welcome to your
na spokojenost orpmsphiee
s nakupem. Prisel
zakaznikovi dva dny

po nakupu kuchyné.

Things you must have in your kitchen!
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V druhém a étvrtém
e-mailu navrhovala
uméla inteligence
produkty, které by
mohl zakaznik chtit
koupit.

Posledni e-mail
radil zakaznikam,
jak maji

o zakoupenou
kuchyni peéovat.
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Il. DATABAZOVY MARKETING

« Zakaznicka databaze je soubor komplexnich informaci o
soucasnych nebo potencialnich individualnich zakaznicich.

« Mailing list (pouze jména, adresy a telefonni nebo e-mailové
kontakty) X databaze (zakladni identifikacni informace + nakupni
chovani v minulosti, vék, prijem, rodinni prislusnici, data narozeni,
aktivity, nazory, preferovana media apod.).

« Data mining — marketéri ziskavaji z hromadnych dat konkrétni
pouzitelné informace o jednotlivcich (vyuziti statistickych softwaru

— klastrova analyza, ...). =\
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