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Přímý marketing 

Využívá poštovních zásilek, telefonu,  

e-mailu a dalších neosobních prostředků 

kontaktu pro bezprostřední předání zpráv 

a získání přímých odpovědí od určitých 

zákazníků a průzkum jejich názorů  



Charakteristika  

přímého marketingu 

• adresný (určen určité osobě) 

• zákaznicky orientovaný (pro příjemce 
přitažlivé) 

• aktuální (odráží nejnovější stav věcí) 

• interaktivní (sdělení rychle modifikována 
v závislosti na odezvě respondenta) 

• nabídka přichází za zákazníkem domů,  
na pracoviště 



Prostředky přímého marketingu 

Direct mail 

 

• obchodní dopis poštou (letáček, 

pozvánka, speciální nabídka, dárek, 

blahopřání k narozeninám aj.) 

• e-mail 

• katalogový prodej  

 

 



Prostředky přímého marketingu 

Telemarketing 

Zásilkový prodej 

Teleshopping 

Online marketing (internetový prodej) 

 

 

 



Výhody přímého marketingu 

 • oslovovány předem vybrané cílové segmenty (skupina 
žen v domácnosti, kutilové)  

• přímá komunikace se zákazníkem (oslovení dopisem,  
e-mailem, zasláním katalogu)  

• kontrolovatelnost, měřitelnost odezvy na nabídku firmy 
(počty přijetí nabídek lze přesně přiřadit jednotlivým 
nabídkovým akcím)  

• operativnost realizace  

• názorné předvádění produktů (předvedení nádobí, 
matrací, vysavačů přímo v domácnosti),  

• dlouhodobé využívání (čím delší máme kontakt, tím 
se může stát lepším)  

 



Význam přímého marketingu 

Pomáhá ke tvorbě dlouhodobých vztahů 

se zákazníkem  

 (tzv. marketing přímých vztahů)  



Otázky a úkoly 

1. Jaké jsou přednosti a nevýhody 

zásilkového prodeje? Jaké máte osobní 

zkušenosti s tímto typem prodeje? 

2. Jaké produktové kategorie se nejvíce 

prodávají přes internet? Proč? 

3. Jaké produkty se prodávají 

prostřednictvím teleshoppingu? 
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