Dunaújvárosi Főiskola, Vezetés- és Vállalkozástudományi Intézet


 A BTL FOGALMA, JELLEMZŐI
Vonal alatti és vonal feletti média szétválasztása

BTL módszernek nevezzük az olyan marketing-kommunikációs tevékenységeket, amelyek nem tartoznak az ATL által lefedett klasszikus médiahirdetések körébe.



A médium más tulajdonában van

· TV, rádió, újság, magazin, mozi, poszter, buszok, villamos, metró, vonat, stb.,

ABOVE

A médium közös tulajdonban van

· direkt marketing: DM levél, telefon,

Vonal 











 Átmeneti terület



A médium a hirdető tulajdonában van

· házi magazinok, 


BELOW   -
vásárlásösztönzés (Sales Promotion)

· vásárláshelyi reklám (Point of Purchase POP)

· események, rendezvények, versenyek, konferenciák,

nyílt napok,

· szponzorálás,

· vásárok, kiállítások,

· személyes eladás

· Public Relations

· szórólapok, nyomtatványok, csomagolás,

kuponok,

A BTL JELLEMZŐI
· jobb irányíthatóság jellemzi, könnyebb a célcsoport elérése
· költséghatékonyságot eredményez az alkalmazása
· lehetőséget nyújt a termékkel/szolgáltatással való közvetlen találkozásra
· a kommunikáció emberközelibb, hatékonyabb lehet
· a visszajelzések könnyebben és gyorsabban mérhetők 
· interaktív – a befogadót közreműködésre készteti
· egyedi – versenytársaktól történő megkülönböztetésre alkalmas
· a márka lényegét autentikus módon hordozza, közvetíti
· esetleges reklámkorlátozások miatt fokozott hangsúlyhoz jutnak
Direkt Marketing

„A tömegmarketing elavult”

„1:1 marketing”

Fogalma

A DM egy olyan  - bárhol alkalmazható – interaktív módszer a marketing területén, amely egy vagy több reklámeszközt felhasználva olyan hatást ér el, ahol a választások és/vagy vásárlások száma mérhető.


Direkt rendelést hozó marketing (direct-order)



Direkt kapcsolat marketing


Az USA kisker forgalma évi 3%-al nő, 

a direkt marketing forgalom 7%-al nő

2%-os megrendelés ráta

Célja

· közvetlen értékesítés

· segítség a promóciók lebonyolításánál

· image erősítés

· Relationship Marketing / ügyfelek fontossága

· üzleti kommunikáció B2B

· kutatások lebonyolításánál

· adatbázis építésénél

Kialakulása, jellemzői

· Kotler niche elmélete

· Személyes hangvétel

· Folyamatos kapcsolattartás

· Hagyományos kommunikációs forma: megszólít – kérdez – felel

· Információáramlás lerövidül

· Interaktív módszer

· A direkt marketing elemek tesztelése

· Eredménye mérhető

· Célcsoportjai vállalatok (B2B), fogyasztók (B2C)

· Kevésbé feltűnőek a versenytársaknak

Eszközei

· telefonmarketing

· előnye: 

· gyors, interaktív, kiegészítő eszközként is

· reklamációk kezelése

· mindennapi üzletvitel

· olcsó

· hátránya: 

· vizualitás hiánya, 

· megkülönböztetünk

· operátoros

· automata

· vegyes rendszert

· célcsoportjai

· fogyasztóknak szóló

· üzleti

· belső munkaerős (in-house)

· ügynökséggel lebonyolított

· kimenő hívással

· bejövő hívással lebonyolított

· SMS üzenetek

· telefax

· rendelés a televízió-műsorból

· teletex

· rendelés rádióműsorból

· online marketing

· Internet

· Interaktív

· Mérhető

· WAP

· Online kereskedelmi csatorna

· Sajtóhirdetés alapján telefonos rendelés (direct respons)

· Katalógus (csomagküldő kereskedelem)

· Postaládába elhelyezett anyagok (door-tu-door)

· Szórólapok: utcán, csomaggal, számlával

· Direct mail

· E-mail

Direkt Mail DM

A DM (mailing package: küldeménycsomag) személyre, címre szóló („perszonalizált”) küldemény, amely rendszerint 4 elemből tevődik össze:

· Boríték: érdeklődés felkeltés

· Levél: megfeleljen a márka, kampány, célcsoport elvárásának

· egyéb anyagok: igényes, a megértést segítik

· válaszadás eszköze: válaszboríték, több lehetőség

A DM formai jegyei

· a levélformátum betartása

· figyelemfelkeltő megjelenés

· jó átláthatóság

· könnyű olvashatóság

· jó papírminőség

· jó nyomtatási minőség

· nem hosszú terjedelem

· vállalati - CI – jegyek használata, beazonosíthatóság

· képek, egyéb vizuális jegyek használata

· kiemelések használata

· saját kezű aláírás, magas beosztású munkatárstól

· utóirat használata

· a vállalat címét, elérhetőségét tartalmazza

A DM tartalmi jegyei
· pontos megszólítás, titulus

· egyértelmű, világos, jól követhető

tömör, lényegre törő megfogalmazás

· helyesírási hibáktól mentes

· szakzsargontól mentes

· meggyőző, hiteles

· pozitív, az előnyöket hangsúlyozó

· válaszra, cselekvésre ösztönző

· pontosan bemutatja az ajánlatot

· azt is, hogy mi a teendő

· udvarias, megfelelő hangnemet használ

A vásárlói adatbázis és a direkt marketing

Az adatbázis szerepe

· adatbázis marketing (40%-ban ezen múlik)

· megfelelő ajánlat (másik 40%)

· adatbázis források

· saját adatok

· vásárolt adatok

· bérelt adatok

· legalitás

Az adatbázis célja

· potenciális vásárlók meghatározása

· sajátos ajánlat eldöntése

· vásárlói hűség megerősítése

· vásárlósok megújítása

Tömegmarketing 


direkt marketing

átlagos vásárló



egyéni vásárló

névtelen vásárló



ismert vásárló

standard termék



testre szabott piaci ajánlat

tömegtermelés



testre szabott termelés

tömegforgalmazás


egyéniesített forgalmazás

tömegreklám



egyéniesített üzenet

tömegösztönzők



egyéniesített ösztönzők

egyirányú üzenet


kétirányú üzenet

méretgazdaságosság


hozzáférés jövedelmezősége

piacrészesedés



vevőrészesedés

minden vásárló



jövedelmet hozó vásárló

vásárlóvonzás



vásárlómegtartás

Gyakori hibák az adatbázis marketingben

· azt gondolni, hogy csak egyszer használható

· nem teljes elkötelezettség a felső vezetéstől

· mindenki 110%-osan értse és tegye 

· azonnali eredményeket várni

· pontos mércék hiánya

· kiépíteni, aztán magára hagyni

Közösségi és etikai kérdések a direkt marketing alkalmazásában

· bosszantás

· tisztességtelenség

· megtévesztés és becsapás

· magánélet elleni támadás

Az integrált marketing „maximarketing” modellje

· maximális célzottság

· maximális média

· maximális elszámolhatóság

· maximális ismertség

· maximális aktivizálás

· maximális szinergia

· maximális kapcsolatok

· maximális értékesítés

· maximális disztribúció

Sikeres piaci ajánlatok tervezése


       Vevőismeretek      



      Szakértelem

  Piaci

 ajánlat


Vevőelőnyök




  Működési terület

A lehetséges piaci ajánlatok vizsgálata


Különlegességek, kézzel fogható, -foghatalan, digitális

Piaci ajánlatok tervezése

Választási térkép kidolgozása


Fogyasztási lánc vizsgálata, 


Tanulási gyakorlat megértése


Árukapcsolás, vagy koncentrált ajánlat

Választási tábla

egyéniesítés, együttműködés

A megfelelő értékajánlat kidolgozása


