KATALÓGOVÝ PREDAJ

– zastrešuje zasielanie ponuky tovarov a služieb prostredníctvom katalógu na adresy potenciálnych a existujúcich zákazníkov na základe písomnej, telefonickej, SMS ap. objednávky, zadarmo, alebo ako platená služba z katalógu, ktorá predstavuje sortiment.

ROZLIŠUJEME:
-     univerzálne (quelle), úzko špecializované (pre mamičky)

· zadarmo, platené

· ročné, sezónne, akčné

Druhy katalógovo-zásielkového predaja

1) klasický katalógovo-zásielkový predaj

2) katalógový viac úrovňový predaj – multilevel marketing – tovar sa distribuuje prostredníctvom obchodných zástupcov

3) katalógovo-donáškový zásielkový predaj (triangel)

4) letákovo-reklamný zásielkový predaj

5) prostredníctvom CD nosičov

6) internet

Spôsob prístupu k tvorbe katalógu

· produktovo-orientovaný katalóg

· vychádzame z požiadaviek zákazníkov (zákaznícky orientovaný katalóg)

NEPRIAMY MARKETING

Reklama s priamou odozvou  (koniec ZS)

- v tlači, rozhlase a TV

· jednoetapové – cieľové publikum získava všetky informácie okamžite

· dvojetapové – na základe uverejneného oznamu (napr. v tlači) potrebuje zákazník získať ešte doplňujúce informácie (na základe telef. čísla)

TV: reklama s priamou odozvou v TV

· vysielanie reklamných spotov s možnosťou priamej odozvy

· informačné klipy (telenákup, teleshopping)

· informuje o produkte, jeho možnostiach, o jeho existencii a je možné hneď si ho objednať

· každé tel. číslo je sledované – odozva, účinok každého spotu

reklama s priamou odozvou

Tlač: inzercia je zverejňovaná za 3 účelmi: 

· vyvolanie priamej spätnej reakcie zákazníka (zákazník vyplní kupón a pošle ho, telef. kontakt ap.)

· vytvorenie väzby medzi odpoveďou a obsahom inzerátu (mediálny kontext → článok o výrobku + kupón)

· identifikovať respondenta (kupón + os. údaje)

- v tlači – neadresná, neoslovuje konkrétnu CS

3 techniky ktoré majú iniciovať čitateľov:

1. motivačné informácie (dôvody k reakcii, výhody ap., obrázky a titulky – 15-20x väčšia pozornosť, motivácia k záujmu o ďalšie inf.)

2. aktivačné informácie ( inzeráty zdôrazňujú prostredníctvom slov: ihneď, okamžite, do vypredania zásob ap.)

3. pomocné nástroje (súčasťou inzerátu by malo byť: ľahko zapamätateľné číslo, ľahko oddeliteľný kupón ap.)

ZÁKAZNÍCKY KLUB
· je to skôr nástroj podpory predaja, pretože primárnym cieľom je odmeniť zákazníka

· komunikačná jednotka ľudí alebo organizácií, ktorá je vytvorená a riadená sponzorskou organizáciou (SO) na účely ich priameho pravidelného kontaktovania s ponukou určitého balíka benefitov a s cieľom ich aktivovania a vzrastu lojality na princípe vytvoreného emočného vzťahu

1. Typy ZK: 

2. uzavretý – často majú členské poplatky a pevne stanovené pravidlá členstva

3. otvorený – nemajú definované pravidlá, preto majú často veľa neaktívnych členov

Hlavné znaky ZK:
1. iniciovaný a plánovaný, riadený SO

2. ponúka reálnu a vnímateľnú hodnotu v kombinácii finančných a nefinančných hodnôt

3. klub vytvára príležitosť na obojsmernú komunikáciu

4. zhromažďuje údaje, ktoré umožňujú jednotlivým oddeleniam SO zlepšovať aktivity

5. ZK sa usiluje aktivovať Z napríklad k nákupu nových produktov, alebo ku komunikácii s klubom

Podporné znaky ZK:
1. Z o členstvo v klube žiada

2. členstvo sa preukazuje klubovou kartou

3. člen zbiera klubové body

4. člen využíva výhody plynúce z členstva a u zmluvných partnerov

5. SO rozhoduje o zaradení produktov či značiek do ZK

Členstvo v ZK:
· osoba, ktorá má už 18 rokov

· treba vyplniť prihlášku – meno, adresa, dátum narodenia, podpis, dátum vyplnenia prihlášky

· vyplniť vstupný dotazník, poslať kódy

· uhradenie členského

· na dobu určitú alebo neurčitú

· môže byť podmienené aktivitou

· môže existovať hierarchia (strieborná karta, zlatá karta)

Nábor členov:
1. prostredníctvom súčasných členov

2. reklamou

3. SO osloví účastníkov spotrebiteľskej súťaže

4. reklama na mieste predaja alebo v balení produktov

5. zakúpením produktu

Klubová karta – slúži na preukázanie členstva v klube, na zľavy, body

· názov klubu, logo, kontakt na zákaznícke centrum

· identifikačné číslo, niekedy aj meno a podpis

· dátum vydania karty, registrácie, ukončenie platnosti

· čip čiarový kód

Klubové body – bonifikácia člena zo strany SO, ich prideľovanie, nakladanie a výmenu upravujú stanovy ZK, členovia ich môžu dostať za:

· čiarové kódy z produktov

· za každých ....Sk nákupu

· za vyplnenie dotazníka

· za účasť v súťažiach

· za nákup špeciálnych produktov

· za získanie nových členov

· štartovací bonus

Zmluvné partnerstvo – skupina externých partnerov poskytujúcich členov ZK zľavy zo štandardných cien po predložení klubovej karty a dokladu totožnosti

Komunikácia ZK s členmi:


Pasívna – vychádza zo strany ZK, priania k meninám, narodeninám


Aktívna – oslovuje pomocou direct mailu, telemarketingu, internetu, mobilného M

