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Реклама прямого відгуку полягає у наступному: рекламні відеокліпи прямого відгуку тривалістю 30-60 секунд характеризують властивості товару і повідомляють покупцям номер безкоштовного телефону, скориставшись яким, можна замовити товар.
Реклама з прямим відгуком. Передбачає розміщення реклами в газетах, журналах, на телебаченні з метою отримати відгук у вигляді замовлення на товар чи послугу. Найбільш сучасною її формою є телевізійний маркетинг негайного відгуку. Він може бути двох видів: перший – це розміщення реклами, що дає можливість негайного відгуку. Рекламні відекліпи, що розраховані на негайний відгук, протягом 60-120 секунд переконливо описують якості товару та сповіщають покупцям номер безкоштовного телефону за яким можна замовити товар.
Другою формою телевізійного маркетингу негайного відгуку є телемагазин – телепрограми, що спеціалізуються на продажу товарів та послуг. У США та деяких європейських країнах (Франція, Німеччина) канали купівлі товарів вдома працюють цілодобово. Організатори таких програм пропонують за зниженими цінами товари, які купують у виробників за ліквідаційними цінами. Щоб замовити товар, який сподобався в процесі реклами, телеглядачі можуть скористатися безкоштовним телефоном. Оформлені замовлення доставляються покупцям протягом 12-48 годин.




Телевізійний маркетинг прямого відгуку – це варіант масового маркетингу товарів і послуг, але з елементом зворотного зв’язку. Обов’язковою умовою такої форми продажу є наявність у рекламних зверненнях номера телефону, що забезпечує потенційному споживачеві певну незалежність, право самостійно приймати рішення –телефонувати чи ні, замовити чи ні товари та послуги, що рекламуються на телебаченні (ясна річ, що всі розмови за цим телефоном оплачує фірма).




Канали купівлі товарів удома дає змогу не тільки ефективно продавати товари та послуги, а й використовувати його для створення позитивного ставлення до товарів і послуг фірми, надання інформації про новинки та особливості застосування вже відомих товарних марок, створення передумов для проведення інших заходів прямого маркетингу тощо. Але найціннішим здобутком цього різновиду є можливість створювати базу даних щодо покупців.

Телевізійна	реклама	прямого	відгуку	відрізняється	від	загальної телевізійної реклами тим, що її рекламні звернення значно більші за обсягами (вони можуть мати вигляд 15–30-хвилинної тематичної програми, присвяченої одному товару або послузі). Крім того, протягом усього показу експерти та споживачі (користувачі) демонструють всі переваги даного товару або послуги. Іншим	є	й	спосіб	подання	інформації:	глядач	отримує	детальну інструкцію щодо користування товаром або послугою, до того ж у стилі яскравого шоу з прекрасно підібраним складом гарненьких виконавиць (згадайте популярну в Україні рекламу італійської фірми, що продає різні пристосування для масажу). Найчастіше телевізійну рекламу прямого відгуку і застосовують для телемаркету спортивних тренажерів, масажних пристроїв і багатоцільової
кухонної техніки.

РІЗНОВИДИ ТЕЛЕВІЗІЙНОГО МАРКЕТИНГУ ПРЯМОГО ВІДГУКУ
· реклама прямого відгуку
· канали купівлі товарів удома

Рис. 6.1 Різновиди телевізійного маркетингу прямого відгуку


До телевізійного маркетингу прямого відгуку також зараховують і ті телевізійні канали (телевізійні програми), які спеціалізуються з продажу товарів і послуг. Такі канали працюють цілодобово без вихідних і пропонують за зниженими цінами різні товари (ювелірні вироби, одяг, світильники, іграшки, інструмент, побутову електроніку тощо), отримуючи їх від виробників або посередників за ліквідаційними цінами.
В Україні також створено додаткові послуги зв’язку служби «Аудіотекс», телефонна мережа цієї служби починається з цифр 8 – 900 (8 – 800). Це так звані послуги «900» або «800», які надаються як безкоштовно, так і за певну плату. За підвищеним тарифом забезпечуються послуги переважно розважального характеру (конкурси, гороскопи, ворожіння, розігрування призів, анекдоти, оповідання для дорослих, конференції тощо). З’явилися безкоштовні послуги, пов’язані, переважно, з відповідями громадян на різні соціологічні опитування. Ці опитування провадять радіо- і телестудії коштом замовників.
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Ефективність інструментів call-центрів:
1. «Гаряча лінія» - сервіс забезпечує прийом вхідних викликів (звернень клієнтів), наприклад, за багатоканальними телефонними номерами. Сервіс актуальний для великих проектів, які передбачають високий вхідний трафік за рахунок: телефонних дзвінків, смс-повідомлень, заявок по мережі Інтернет (ICQ, Skype, e-mail, звернення на сайт). Своєчасна та якісна обробка вступників вхідних викликів підвищує ефективність масштабних маркетингових акцій, так наприклад, на багатьох проектах важливо, щоб прийом звернень відділом телемаркетингу здійснювався в цілодобовому режимі, або, наприклад, з резервуванням ліній для обробки позапланових навантажень. Але ключовою ланкою між клієнтами та інтересами компанії будуть висококваліфіковані оператори, готові відповісти на запитання потенційних клієнтів та забезпечити повною мірою вирішення їхнього питання.
2. Послуги телемаркетингу успішно застосовуються в такому сервісі як
«Віртуальний-секретар», який найчастіше використовується ля обробки невеликої кількості вхідних дзвінків. «Віртуальний-секретар». Це сервіс економ рівня, який дозволяє знизити витрати на обслуговування вхідних звернень клієнтів невеликих компаній. Переваги замовлення послуги «Віртуальний секретар» в аутсорсинговому call-центрі в тому, що завдання буде виконано професійно, так як використовуються ресурси профільного call центру, який забезпечує повну технологічну інфраструктуру та співробітників: наявність чіткої маршрутизації, за рахунок якої абонент отримує лише потрібну йому інформацію, гарантія прийому всіх вхідних повідомлень, а також можливість отримання повного звіту за викликами, контроль та навчання персоналу ..
3. Прийом та обробка замовлень від клієнтів. Актуальний сервіс для оптимізації обробки замовлень інтернет-магазинів, компаній, що працюють через формування заявки на сайті та їх подальшої обробки операторами call центру .. При цьому, в завдання оператора входить не тільки інформаційна підтримка, але й продажі на вхідних дзвінках (телефонний маркетинг), наприклад, продажі товарів з більш високої цінової групи за рахунок об'єктивних аргументів на користь саме даного продукту, допродажуі супутніх товарів (послуг) та інформування про акції, що також дозволяє підвищити ефективність продажів. Всі оператори працюють на даному виді продажів по телефону проходять серйозну підготовку, що включає навчання за товарним асортиментом, навчання по телефонних продажах, особові тренінги, а ефективність кожного оператора оцінюється за спеціальною методологією, яка дозволяє оперативно внести коректування в роботу оператора та тим самим підвищити ефективність його роботи, і як наслідок підвищити рівень продажів на вхідних зверненнях. Професійний оператор на лінії прийому замовлень клієнтів - це ключ до підтримки, розвитку та сприятливого іміджу компанії за рахунок якісної комунікації з клієнтами, професійних консультаційних послуг та виправдання споживчий очікувань клієнтів.




Вхідний телемаркетинг стимулює підвищення рівня продажів та рентабельності бізнесу в цілому за рахунок переваг:



· Скорочення витрат на підтримку та навчання персоналу, що відповідає за прийом та обробку вхідних повідомлень




· Якісна обробка вхідних дзвінків та звернень клієнтів, з професійним рівнем технічної підтримки, яка забезпечує безперебійність та високий рівень доступності ліній при будь-яких навантаженнях



· Запис діалогів та перативного коректування роботи операторів та технічних засобів обробки викликів



· Налаштування системи звітності за параметрами замовника, можливість отримувати актуальні дані за результатами проекту за будь- якою встановленою формою та в будь-який час включаючи інтеграцію з ПЗ замовника

· Підвищення ефективності продажів та розвиток відносин з клієнтам для підвищення їх рівня лояльності до компанії
Рис. 6.2 Переваги вхідного телемаркетингу
Першою формальною моделлю реклами, можливо, була AIDA (Attention - Interest - Desire - Action, тобто увага – інтерес – бажання – дія). Вона була запропонована американським рекламістом Элмером Левисом ще в 1896 р. Суть її полягає в тому, що ідеальне рекламне повідомлення в першу чергу має привертати мимовільну увагу.
Шляхи досягнення цієї мети досить різноманітні: використання контрастів, яскраве, оригінальне кольорове оформлення, помітний малюнок, курйозні рішення у розташуванні матеріалу, шокування аудиторії і т. п. Модифікацією формули AIDA служить модель AIDMA, що включає п'ятий елемент – мотивація (motivation).


[bookmark: _TOC_250026]3. Правове регулювання реклами з прямим відгуком
Законодавство	України	про	телебачення		і	радіомовлення	складається	з Конституції України, Закону України «Про інформацію», Закону України «Про телебачення і радіомовлення», законів України «Про систему Суспільного телебачення і радіомовлення України», «Про Національну раду України з питань телебачення і радіомовлення»,	«Про	телекомунікації",	"Про	радіочастотний	ресурс	України», міжнародних договорів, згода на обов'язковість яких надана Верховною Радою України. Закон України «Про телебачення і радіомовлення» від 21 грудня 1993 року регулює діяльність телерадіоорганізацій на території України, визначає правові, економічні, соціальні, організаційні умови їх функціонування, спрямовані на реалізацію свободи слова, прав громадян на отримання повної, достовірної та оперативної
інформації, на відкрите і вільне обговорення суспільних питань.

[bookmark: _GoBack]Таблиця 6.1 - Закон України «про телебачення і радіомовлення»

	ЗАКОН УКРАЇНИ «ПРО ТЕЛЕБАЧЕННЯ І РАДІОМОВЛЕННЯ»

	· повноваження	державних	органів щодо телебачення радіомовлення в Україні
	· права телеглядачів і радіослухачів

	· порядок	заснування телерадіоорганізацій та .ліцензування каналів мовлення
	· порядок фінансування та формування матеріально-технічної бази телерадіоорганізацій

	· правові телерадіомовлення
	засади
	організації
	· відповідальність законодавства	про радіомовчення
	за	порушення телебачення	і

	· права	і	обов’язки телерадіоорганізацій та їхніх працівників
	· засади	міжнародного співробітництва в галузі телебачення і
радіомовлення


Телебачення – це виробництво аудіовізуальних програм та передач або комплектування (пакетування) придбаних аудіовізуальних програм та передач і їх поширення незалежно від технічних засобів розповсюдження.
Трансляція (телєрадіотрапсляція) – це початкова передача, яка здійснюсться наземними передавачами, за допомогою кабельного телебачення або супутниками будь-якого типу в кодованому або відкритому вигляді телевізійних чи радіопрограм, що приймаються населенням.
Телерадіоорганізація – це зареєстрована у встановленому законодавством порядку юридична особа, яка на підставі виданої Національною радою України з питань телебачення і радіомовлення ліцензії на мовлення створює або комплектує та/чи пакетує телерадіопрограми і/або передачі та розповсюджує їх за допомогою технічних засобів мовлення.





Залежно від території розповсюдження програм визначається територіальна категорія мовлення та територіальна категорія каналу мовлення або багатоканальної телемережі:
· загальнонаціональне мовлення – мовлення не менше ніж на дві третини населення кожної з областей України;
· регіональне мовлення – мовлення на регіон (область, декілька суміжних областей), але менше ніж на половину областей України;
· місцеве мовлення – мовлення на один чи кілька суміжних населених пунктів, яке охоплює не більше половини території області;
· закордонне мовлення – мовлення на територію поза межами державного кордону України.


По Закону «Про телебачення і радіомовлення» ліцензія на мовлення, видана Національною радою, є єдиним і достатнім документом, що надає ліцензіату право відповідно до умов ліцензії здійснювати
користуватися	каналами	мовлення	за	умови	наявності	у
мовлення, володільців
радіоелектронних засобів передбачених законом дозволів на їх експлуатацію. Суб’єкти господарювання, які отримали ліцензію на мовлення,
підлягають державній реєстрації як суб’єкти інформаційної діяльності. Державна реєстрація суб’єктів господарювання як суб’єктів інформаційної діяльності здійснюється Національною радою. Державна реєстрація суб’єктів господарювання, які отримали ліцензії на мовлення, здійснюється шляхом внесення відповідних даних до Державного реєстру телерадіоорганізацій України у триденний строк з дня видачі ліцензії на мовлення.
Державний реєстр телерадіоорганізацій України веде Національна рада. До зазначеного реєстру вносяться дані про телерадіо організації, які отримали ліцензії на мовлення або зареєструвалися як суб'єкти інформаційної діяльності в порядку, визначеному Законом.


Питання для самоперевірки:
1. В чому полягає сутність реклами з прямим відгуком?
2. В чому полягає ефективність реклами з прямим відгуком?
3. В чому полягає правове регулювання реклами з прямим відгуком?
4. Які існують різновиди телевізійного маркетингу прямого відгуку?
5. Які основні переваги вхідного телемаркетингу?
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