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Telemarketing

Pasivni telemarketing

telefonické reakce
zakazniku na reklamni
sdeleni

operator Ci pocCitacem
rizeny zaznamnik slouzi
k evidenci zakaznickych
pozadavku a objednavek
zverejnuji se prevazne

v hromadnych
sdelovacich prostredcich

moznost volani _
na tzv. zelenou linku

Aktivni telemarketing
prime vyhledavani

a kontakt se zakazniky
klicovou roli hraje
operator(ka)

operatori reaguji

na podnety zakaznika



Predpoklady

pro aktivni telemarketing

operator s prijemnym a sympatickym hlasem,
se schopnosti reagovat na zakaznikovy podnety
vzdy pfedstavi sebe i firmu, sdéli duvod
telefonatu, zepta se, zda nerusi atd.

vyuziva se pfi nabidce a prodeji produktd,

pri zajistovani ucasti na firemnich prezentacich,
testovani reakci na nabidku aj.

Siroke uplatneni zejmeéna v pojistovnictvi
(sjednavani zivotniho pojistéeni po telefonu)

a v bankovnictvi (zakladani novych uctu, prodej
akcii, obligaci atd.)



Vyuziti aktivniho telemarketingu

 telefonické ankety

 realizace pruzkumu trhu (spokojenosti zakazniku)
« podpora prodeje vyrobku a sluzeb

 aktualni nabidka sluzeb €i produktu

« sjednavani schuzek pro obchodni oddéleni

* nabidka seminaru, ucasti na spoleCenskych akcich
« komunikace s kluby spotfebitelt

« aktualizace dat v klientskych databazich, personifikace
databazi

« doplnovani a ziskavani novych informaci a odpovédi
do elektronicke podoby



Vyuziti pasivniho telemarketingu

* info linky (zelené linky) - vétsinou zdarma
pri budovani firemni image

* soutezni linky — pri poradani
spotrebitelskych soutezi uvest telefonni
Cislo, na kterém operatofri sdéli zajemcum
soutezi a o jejich hernich pravidlech

* objednavkove linky - operator pfijima
od zakazniku objednavky zbozi Ci sluzeb



Kombinace aktivhiho a pasivniho
telemarketingu

Prijaty hovor (v pasivnim telemarketingu) nasledne zpracovan:

« od volajiciho ziskana jeho adresa (napr. pro zaslani
propagacnich materialu), telefonni Cislo (pro nasledny
kontakt), e-mailova adresa (pro zaslani propagacnich
podkladu) apod.

Jde o zpusob tvorby databaze volajicich.

« operator muze volajicimu pfimo pfi hovoru nabidnout sluzbu
(vyrobek) a zaroven ihned prijmout objednavku (aktivni
telemarketing)

* na zaklade vytvorene databaze mohou byt tito zakaznici
osloveni (aktivni telemarketing) napr. pri prodeji noveho
vyrobku Ci sluzby, pfi pruzkumu trhu atd.



Otazky a ukoly

1. Uz jste si neco objednali prostrednictvim
aktivniho telemarketingu (pres prichozi
hovor)?

2. Vyhledejte firmy zabyvajici se
telemarketingem, porovnejte je
a posudte jejich kvalitu sluzeb.

Jakou firmu byste vyuzili a proc?
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