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1. DEFINOVANI PRIMEHO MARKETINGU

Direct marketing je interaktivni marketingovy system, ktery vyuziva jednoho nebo
vice nastroju k zajisténi efektivni méfitelné zpétné reakce.

Vznika na principech osobniho prodeje (levnéjsi varianta).

Presné zacileni, podminkou je vyrazna adaptace sdeleni, maximalni relevance
sdeleni, kvalitni aktualizovana databaze a vyvolani okamzité zpetné reakce!!!

Primy marketing = komunikacCni efekt, nezprostredkovany vztah, obousmernost.
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DEFINOVANI PRIMEHO MARKETINGU

 Primy marketing je odbourani anonymity zakaznika, to znamena poznani osoby
(osob), které rozhoduji o nakupu.

« Za timto ucelem musime znat odpoved’ na otazky:
« Kdo jsou nasi souCasni a potencialni zakaznici?
« Jak nasi zakaznici pouzivaji produkt?
« Kde nasi zakaznici nakupuji produkty?
« Kdy nasi zakaznici nakupuji produkty?
* ProcC potencialni zakaznici nekupuji nase produkty?

« Cilova skupina jsou uzsi segmenty (mikrosegmenty) nebo primo jednotlivci — B2B,
B2C (financni sluzby, telekomunikace, cestovni ruch, ...).



ZASADY PRIMEHO MARKETINGU

* KliCovy je seznam aktualnich kontaktu, které jsou relevantni pro nabizeny
produkt = databazovy marketing.

* Nabidku je treba pfizpusobit kazdému cilovému segmentu po strance
obsahu, formy | nacasovani = relevance sdeleni!

- Nabidka musi byt dopIln&na jednoduchou a jasnou vyzvou k akci. Casové
vymezit = vyvolat zpétnou reakci!

« Kampaneé je vhodné neustale testovat a prubézné vyhodnocovat.



OBECNE FUNKCE PRIMEHO MARKETINGU

« Stimulace urcCitého zadouciho chovani (prvni, opakovany, zvySeny nakup) nebo
zabranéni nezadouciho chovani (opusteni produktové kategorie, odchod ke
konkurenci).
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KONCEPCE PRIMEHO MARKETINGU
IDENTIFIKACE CILOVE SKUPINY
INTERAKCE

KONTROLA (hodnoceni vysledki DM kampani).

KONTINUITA (kustomizace, zpétna vazba, dalsi prode] — cross-selling x up-
selling,....)



VYHODY A NEVYHODY PRIMEHO MARKETINGU

« ANO: efektivni, interaktivni, meritelny, moznost testovani direct marketingovych
kampani a porovnavani, posilovani loajality zakaznikt (customer retention), kampané
na znovuziskani ztracenych zakazniku (win back campaigns), ...

- NE: naklady (databaze, software, postovné, hovorné apod.) a nizka navratnost

podle typu DM nastroje, legalni a etické aspekty — ochrana soukromi a osobnich
udaju, neduvéra, SPAMY, ...




ZAKLADNI POJMY DIRECT MARKETINGU

Response rate — pocCet pfijemcu sdéleni, ktefi na nabidku zareagovali v relaci k
celkovému poctu oslovenych.

V pripade e-mailingu click-through-rate (CTR) nebo take Ize oznacit jako open rate —
pocet pfijemcu, ktefi mail otevreli.

Conversion rate — pocCet pfijemcu sdéleni, ktefi nabizeny produkt realné zakoupili ve
vztahu k celkovému poctu oslovenych.

ROI (Return on Investment) neboli navratnost investic — Cisty pfijem z kampané v
relaci s celkovymi naklady na kampan.

Rezim opt-in X rezim opt-out.



LEGALNI A ETICKE ASPEKTY PRIMEHO
MARKETINGU

* Problematické: letaky ve schrankach, nevyzadana elektronicka posSta a
telemarketing = negativni reakce verejnosti.

« Zakon o sluzbach informacni spolec¢nosti
« Zakon o elektronickych komunikacich(ZoEK)

« Zakon o ochrané osobnich udaju

- Eticky kodex — ADMEZ (samoregulace)




GDPR (GENERAL DATA PROTECTION REGULATION)

GDPR se dotyka kazdého, kdo shromazduje nebo zpracovava osobni udaje Evropand,
vcetné spolecnosti a instituci mimo uzemi EU, které pusobi na evropském trhu.

Narizeni mifi na firmy, instituce i jednotlivce, ktefi zachazeji s osobnimi udaji —
zaméstnancu, zakazniku, klientd ¢i dodavateld, a to napfi¢ segmenty a odvétvimi.
Zasahne i ty, ktefi sleduji ¢i analyzuji chovani uzivatelu na webu, pfi pouzivani aplikaci
nebo chytrych technologii.

GDPR je v celé EU jednotné ucinné od 25. kvetna 2018.



https://www.gdpr.cz/gdpr/

2. KATEGORIZACE DIRECT MARKETINGU

 Z hlediska pristupu k cilové skupineé:
« Aktivni DM
« Pasivni DM

« Z hlediska vyuzitych médii:
 PfFima média — individualni nebo osobni komunikace (posta, telefon, e-mail,
osobni kontakt, ...).
 Masova média — masova média Sifi zpravu velkému mnozstvi pfijemcu (noviny,
tisk, televize, letaky, ...).



3. NASTROJE PRIMEHO MARKETINGU

« Primé nastroje: prima zasilka, telemarketing, e-mailing, mobilni marketing,
online chat live chat, osobni prodej, katalogovy a zasilkovy prodej, vérnostni
programy, socialni media.

 Neprimé nastroje: neadresna zasilka, reklama s pfimou odezvou, teleshopping.




A. PRIMA ZASILKA (DIRECT MAIL)

Osobné adresovana tistena komunikace s vyuzitim klasické 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 mel nabidnout néjakou vyhodu nebo pridanou 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 predmety,
vzorky produktu apod.



PRIMA ZASILKA (DIRECT MAIL)
,PRVEK PRO ZPESTRENI*

To mark World Water Day, this mailing was sent out to companies and the press.

The letter inside can only be read when held under water - proving that water really is the source of all knowledge.



PRIMA ZASILKA (DIRECT MAIL)
PRVEK PRO ZPESTRENI*

KB MoneyMaker 'SSEiiini i miininy



PRIMA ZASILKA (DIRECT MAIL)

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

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

Technicky, védecky Velka obalka, bila, Drahy produkt
nepotisténa
Relaxace Velka obalka (balik) | DaleZitost, tcta
Energie, sila Mala obalka Hospodarny
Chladny, klidny Ctvercovy forméat Maodni
Osobni udaje Levny, masovy

Urgentni, dulezity,

nebezpeény nalepené na stitku

Osobné podepsana | Luxusni, jedineCny

Zivy obalka (dopis)




B. TELEMARKETING

Marketing pres telefon. Osobni rozmér!

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

Inbound telemarketing (pasivni).

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




TELEMARKETING

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

* Interni call centra
 Prijimani objednavek, sjednavani obchodnich schuzek, vyfizovani reklamaci, ...
* Vyhoda: operativnost, pfima kontrola, dokonala znalost produktu, aktualni prehled
vykond, ...




C. KATALOGY A ZASILKOVY PRODEJ

VétSina firem prodava produkty prostfednictvim zastupcu na zakladé katalogu.

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

Zasilkovy prode] je spojeny s uzavienim smlouvy na dalku, ktera se uzavira
prostfednictvim adresného listu, elektronické posty, kontaktniho formulare, webové
stranky, telefonu na zakladé nabidky v katalogu, rozhlase a nebo v televizi.
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D. VERNOSTNI PROGRAMY

Veérnostni programy pro obchodniky — cilem je zvySit akceptaci znaCky nebo
produktu.

Veérnostni programy pro spotrebitele — moznost dosahnuti vyhod na zakladée
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 partnert, ktera poskytuje c¢lenum
zakaznického klubu slevy z prodejnich cen pfi predlozeni klubové karty (Sphere
Card).



E. E-MAILING

« Zasadni roli hraje E-mailinig. E-mailing je jednou z nejjednodussich moznosti,
jak oslovit svou cilovou skupinu (jiz existujici, ale i nové zakazniky).
« Relativné levna, flexibilni a rychla komunikace.
« Cena zahrnuje zakoupeni mailing listu, vyroba a rozeslani sdeéleni, naklady
spojené s agenturou.
« Dulezity je pfedmét e-mailu, personifikace, ¢asové ohraniceni, neposilat spamy!,

« Nevyhoda: existence promo slozek v emailovych schrankach, ruzné antispamové
filtry, ....



Emaily majiteldm novych kuchyni

zakoupenych v IKEA.

Shrnuti
kampané

Zpétna vazba

Ziskani zpétné vazby na zakaznickou
zkudenost s nakupem kuchyné Crosssell (E.1)

Prvni doporuéeni 8 produkt )
na miru danému zakaznikovi

>

Niakup nové kuchyné

Péée o kuchyni (€. 1)
Prvni e-mail s radami pro pou2ivani
spotfebitd a péci o novou linku

Péée o kuchyni (& 2)
3 Druhy e-mail s radami
pro pouzivani spotfebi¢l
a pédi o novou linku.

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

Prvni e-mail se ptal Welcome to your
na spokojenost e
s nakupem. PFisel

zakaznikovi dva dny

po nakupu kuchyné.

How satisfied are you with your shopping
experience?

Get a secret tip

1

We hope you're

enjoying your new
kitchen Lenka!

Things you must have in your kitchen!
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We hope you Hl make the most stylish Mitchen you can imsgine
our TKEA FAMILY

V druhém a étvrtém
e-mailu navrhovala
uméla inteligence
produkty, které by
mohl zakaznik chtit
koupit.

moments and delicious

meals, we h.

We're looking forward
to see you soon!

Wharever v are, ahenever rou want

1 ~eed of vy sp00n, rater, Surlwel

of anyng e, we are e for you
Becauss Michen s heart of your Nome

IKEA PAMILY

Posledni e-mail
radil zakaznikam,
jak maji

o zakoupenou
kuchyni peéovat.



F. MOBILNi MARKETING

Advergaming

Bluetooth marketing neboli proximity marketing
Obousmérna SMS komunikace

Reklamni SMS

Reklamni MMS

SMS soutéze, hlasovani, ankety

QR kody



PROXIMITY MARKETING - UKAZKA NA DNY MARIANNE 2023
V AVIONU OSTRAVA

0S: 02 Nakupni vikend je tady!
Prijdte si pro ochrane sklicko na
telefon jen za 1 Kc do 02
Prodejny v OC Avion, Ostrava. A
nalepime Vam ho zdarma. Navic
si muzete bez zavazku poridit
novy tarif se slevou 200 Kc
naporad. Treba neomezene
volani, SMS a 4 GB dat Vas tak
vyjde jen na 399 Kc mesicne.
Podminky akce: htips://mo2.cz/
nakupnivikend . Vase 02 (OS
odhlasite v Moje 02 nebo na
lince 800020202)




G. REKLAMA S PRIMOU ODEZVOU

Reklama, ktera obsahuje vyzvu v televizi, rozhlase, tisku, kdy je mozneé okamzite
reagovat vice zpusoby prostfednictvim kontaktnich udaju.

Pfima odezva muze byt:

« Jednostupnova — pfijemce ziska veSkeré informace (cena, parametry, dodaci
podminky apod.).

 Dvoustupnova — prijemce ziska pouze zakladni informace o produktu. Pokud chce
dalSi informace musi kontaktovat prodejce.




REKLAMA S PRIMOU ODEZVOU

 Reklama s prfimou odezvou v novinach a casopisech vyuzivaji motivacni, aktivacni
a pomocneé informace a nastroje:

« Motivacni informace — dulezité jsou obrazky a titulky, které pfilakaji pozornost (15
— 20 x vétSi Sance na zaregistrovani). Napf. Revolucni mycCka! Zhubnete 5 kg za 14
dni!

« Aktivacéni informace — zduraznéni na co ma ¢tenar zareagovat. Vyuziti slov jako
Ihned, rychle apod. Napr. Objednejte nyni! Zavolejte ihned a ziskate slevul!

« Pomocné nastroje — pomahaji prekonat Cctenafi bariéry, napf. lehce
zapamatovatelné telefonni Cislo (zelena linka), srozumitelny odpovédni kupon, ...




REKLAMA S PRIMOU ODEZVOU - TISK

cqua bank
Bézny ucet bez
pekelnych poplatky

Ucet zcela
zdarma a bez
podminek

Vybéry ze viech
bankomat’ v CR
zdarma

Prichozi a odchozi
platby v CR
zdarma

Ieptejte se nés nebo volejte g
800 500 900 & &

800 111 055
www.kb.cz

r4
Banka roku’
2007

Dejte si
meé k ledu
.Flexibilnf

hypotéka

* mozZnost zacit splacet
az za 12 mésicl

Mij svét. Moje banka.

*20 % nebo az 400 tis. K& z celkové Eastky
uvéru mizete pouzit na cokoli cheete.




REKLAMA S PRIMOU ODEZVOU

« Reklama s pfimou odezvou v televizi muze mit podobu:

« Kilasicky televizni spot (30 s v reklamnim bloku).
« Teleshopping (telenakup) - Nevhodné pro drahe produkty a FMCG. Vysilano
mimo prime time.

« Televizni nakupni kanal — kanal ureny vyhradné na prezentaci produktu.
Vysila nepretrzité 24 hodin denné. Jeho programovy format tvori tematické
bloky (mdéda, domacnost, zdravi,....), které se beéhem dne meni. Moderator

primo a opakovane vyzyva divaky k nakupu.
el y
= J/




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
uskutecnenée v konkrétnim terminu a Case.

« Komerc¢ni rozhovor — délka max. 120 s.

 Komercni soutez.

« Sponzorsky odkaz ve vybranych tematickych blocich.
« Medialni spoluprace.

MARKETING DIRECT



H. NEADRESNA ZASILKA

Neadresné dorucovani letaku, ¢asopisu, novin, propagacnich materialu apod. viem
adresatum, jejichz postovni schranky se nachazeji v dané lokalité, vSem Citatelum
daného periodika.

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

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

* Profilovana distribuce — cilené osobni doruceni vybranému adresatovi do mista
bydlisté na zakladé databaze potencialnich klientd a seznamu adres.

« Dalsi formy: zavéseni na kliky, primo do rukou lidi, za stéracCe aut, ...



NEADRESNA ZASILKA - IKEA




GEOMARKETING

-Geoomarlgetinlg je obor, ktery zpracovava vysledky ze zakaznickych
pruzkumu do formy geografickych map.

« Zakladni princip l’e vyhledat lokality, pripadne konkretni zakazniky, kteri
budou v dané reklamni kampani zahrnuti.

« Geomarketingové analyzy lze krome cileni letakovych kampani vyuzit
také k planovani lokalit pro umisteni poutacu, billboardu Ci plakatu.

* Vyhody: zvyseni efektivity marketingovych aktivit, cileni na pozadovanou
zakaznickou = skupinu, uspora nakladu na tisk a distribuci vyrazenim
zakaznikl mimo cilovou skupinu.



4. CRM A DATABAZOVY MARKETING

 CRM (Customer Relationship Management) je sprava /fizeni vztahu se
zakazniky.

« CRM zkracene znamena Interakci (one-to-one marketing) se
zakaznikem, taktika WIN-WIN.

* CRM je aktivni fizeni vztahu s jednotlivymi zakazniky ve vSech
kontaktnich bodech, s ucCelem navazani oboustranné vyhodného
vztahu.

* Transakéni marketing x marketing vztahu.




CRM A DATABAZOVY MARKETING

« Zakaznicka databaze je soubor komplexnich informaci o souc¢asnych nebo
potencialnich individualnich zakaznicich.

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

« Data mining — marketéri ziskavaji z hromadnych dat konkrétni pouzitelné informace
0 jednotlivcich (vyuziti statistickych softwart — klastrova analyza, ...).




DEKUJI ZA POZORNOST.




