
Pohlednice, nebo dopis?

Kdy který formát v
direct mailu zvolit
Pohlednice, nebo dopis? U direct mailu se tato otázka často řeší až ve chvíli,

kdy se připravuje grafika. Ve skutečnosti by ale měla přijít mnohem dříve —

už při návrhu kampaně, segmentu a cíle komunikace.

Volba formátu není otázka vkusu. Je to rozhodnutí, které ovlivňuje, jak

rychle adresát pochopí sdělení, jakou váhu mu přisoudí a jakou akci po něm

značka očekává.

HLAVNÍ  OTÁZKA

Kdy má značka poslat krátké, okamžitě viditelné sdělení na
pohlednici — a kdy má zvolit dopis, který působí osobněji, formálněji
a unese složitější argumentaci?

Odpověď závisí na typu sdělení, hodnotě zákazníka, fázi životního cyklu a očekávané akci.

Hlavní insight
Podle Response Rate Reportu asociace ANA/DMA se pohlednice a dopisy

ve výkonu neliší tak dramaticky, jak by se mohlo zdát. Pohlednice mohou v

některých scénářích dosahovat mírně vyšší odezvy, rozdíl ale nebývá tak

zásadní, aby sám o sobě rozhodl o úspěchu kampaně.

Mnohem větší vliv má kvalita seznamu, relevance nabídky, správné

načasování a jasná výzva k akci.

Jinými slovy: špatně zacílená pohlednice nebude fungovat jen proto, že je

vidět okamžitě. A dobře připravený dopis může překonat jednodušší

formát, pokud řeší důležité, citlivé nebo hodnotné sdělení.
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Personalizace funguje u obou formátů
Volba mezi pohlednicí a dopisem neznamená volbu mezi jednoduchou a

personalizovanou komunikací. Personalizovat lze oba formáty.

Na pohlednici může být jméno zákazníka, konkrétní produkt z posledního

nákupu, individuální QR kód nebo segmentový kupon. V dopise může být

osobní oslovení, reference na historii vztahu, doporučení podle nákupního

chování nebo individuální nabídka.
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Rozhodující není jen to, zda je zásilka personalizovaná. Rozhodující je, zda

personalizace pomáhá adresátovi rychle pochopit, proč zásilku dostává

právě teď.

Praktický rozhodovací rámec
Při výběru formátu pomáhá jednoduché pravidlo.

SITUACE FORMÁT PROČ

Sdělení má být krátké,

okamžitě viditelné a akční

Pohlednice Nulová bariéra otevření, sdělení je hned na

očích

Sdělení má působit osobně a

důvěryhodně

Dopis Obálka zvyšuje vnímanou důležitost sdělení

Opuštěný košík nad určitou

hodnotu

Pohlednice Konkrétní produkt a QR kód zpět do košíku

Dříve aktivní zákazník, šest

měsíců bez nákupu

Dopis Prostor pro vysvětlení, pobídku a návrat do

vztahu

Nejčastější chyba je vybírat formát podle zvyku — například „na slevu

posíláme pohlednici“ nebo „na VIP zákazníky vždy dopis“. Správnější je

začít otázkou, v jakém momentu se zákazník nachází a jakou reakci od něj

značka očekává.

Proč na tom záleží pro CRM týmy
Direct mail dnes není izolovaná tisková kampaň. V moderním CRM má

fungovat podobně jako e-mail, SMS nebo push notifikace: na základě dat,

triggeru, segmentu a měření výsledku.

Rozdíl je v tom, že fyzický formát nese jiný typ pozornosti. Pohlednice

snižuje bariéru vstupu, protože sdělení ukáže okamžitě. Dopis naopak

zvyšuje vnímanou důležitost sdělení, protože vyžaduje otevření a

působí osobněji.

Správný formát tedy pomáhá sladit hodnotu zákazníka, náklad zásilky a

očekávaný výsledek.
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DOPORUČENÍ  PRO  TESTOVÁNÍ

Nejlepší odpověď na otázku „pohlednice, nebo dopis?“ nedá obecný benchmark, ale

vlastní databáze. Rozdělte stejné publikum 50/50, pošlete stejnou nabídku ve dvou

formátech a měřte výsledek stejnou metodikou.

Každá varianta by měla mít vlastní QR kód, personalizovanou URL nebo unikátní

kuponový kód. Teprve potom je možné říct, zda konkrétní publikum lépe reaguje na

rychlou pohlednici, nebo na osobnější dopis.

50 % pohlednice · 50 % dopis · stejná nabídka · stejná metodika měření

Závěr
Pohlednice a dopis nejsou konkurenční formáty. Jsou to dva různé nástroje

pro různé situace. Pohlednice je silná tam, kde má značka doručit krátké,

rychlé a viditelné sdělení. Dopis je vhodnější tam, kde potřebuje budovat

důvěru, vysvětlovat hodnotu nebo oslovit zákazníka s vyšší důležitostí.

O výsledku ale nerozhoduje formát sám. Rozhoduje kombinace správného

segmentu, silné nabídky, vhodného načasování a měřitelné odezvy.

Airmailer umožňuje tuto volbu řídit stejnou logikou jako ostatní CRM kanály:

podle dat, triggeru a fáze zákaznického životního cyklu. Díky tomu se z

otázky „pohlednice, nebo dopis?“ nestává kreativní dilema, ale měřitelné

marketingové rozhodnutí.
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