BRANDVOICE

Akym chybam sa vyhnuat’

v online?

Denne sa stretavame s prikladmi tispesnych biznisov prosperujacich vdaka spravnemu
uchopeniu nastrojov, ktoré online pontka. Co v$ak vidime menej, st desiatky
ambicioznych projektov, ktoré sa nevydaria. Odbornici na online marketing zhrnuli
najcastejSie chyby klientov a poradili, ako im predist.

Online marketing a celkovo internet
priniesli do biznis sveta skuto¢nu re-
voltciu. Spociatku umoznili mnohym
podnikatelom rychlo zbohatntt, ak po-
chopili prilezitosti, ktoré internet pona-
ka. Postupne vSak vzniklo tak silné kon-
kuren¢né prostredie, ze presadit sa bolo
¢oraz naroc¢nejsie. Niekedy vSak podni-
katelia sami nevedome brania svojmu
uspechu.

Podla CEO online marketingovej
agentury Unikum, Ondfeje Gétthansa,
existuju chyby, ktoré sa Casto opakuju
u viacerych klientov. Na zaklade rokov
sktsenosti pri spolupraci s klientmi ako
Ernst and Young, Footshop ¢i SushiTi-
me nam pontkol niekolko rad, ktoré
moézu vyrazne pomoct podnikatelom
uspiet na internete.

PRISPOSOBTE SA TRENDOM
Online marketing je Zivy organizmus,
nech to znie akokolvek prenesene. To,
¢o plati dnes, neplatilo pred par me-
siacmi a coskoro pravdepodobne nebu-
de platit znova. Traduje sa napriklad,
Ze najsilnej$im obdobim ndkupov je to
predvianoc¢né. Data vSak ukazuju, zZe
ovela rychlejsie rastie zdujem ludi o no-
voro¢né vypredaje, na ¢o mnoho ob-
chodnikov nie je pripravenych a vi¢sinu
rozpoc¢tu mind uz pred Vianocami.
Velmi dobrym prikladom je tiezZ ne-
ustdle rastuci pocet pouzivatelov naku-
pujacich cez mobilné zariadenia. Pocet
vyhladavacich dopytov z mobilov za dva
roky vzrastol o 20 % a tento rok by mal
prekrocit polovicu vSetkych vyhladava-
ni na ¢eskoslovenskom Googli. ,,Napriek
tomu sa stdle stretavame s e-shopmi

a webmi, ktoré nemajui vyrieSenu res-
ponzivitu alebo rychlost webu. Pritom
polovica navstevnikov odchadza zo
stranky, ak sa celd nenacita do 3 se-
kund*, hovori G6tthans.

Sledujete, aké aktualne ,ficia“ social-
ne siete? Aké nové moznosti ponukaju?
Aky obsah je popularny medzi pouziva-
telmi? Preferencie pouzivatelov inter-
netu sa menia velmi rychlo a tam, kde
ste ich pozornost mali eSte nedavno, ju
uz ¢oskoro mat nemusite.

NEZABUDA]TE NA BRAND

Jednou z najvicsich chyb, ktoré robia
podnikatelia v e-commerce sfére je, ze
sa prilis fokusuju na vykon a kratkodobé
zvySenie trzieb. Popritom ale zabudaju
budovat to najdélezitejsie, co maju -
svoju znacku. Momentaélne je iba velmi
mala prileZitost prist na trh s niecim,
¢o nema konkurenciu a zaroven oslovi
masy ludi. Ak sa aj takyto napad objavi,
konkurencia coskoro pride.

Vtedy existuji v zdsade dve stratégie.
Snazit sa oslovit nizSou cenou, a po-
stupne tak znizovat rentabilitu podni-
kania alebo budovat silnd znacku, ktora
v dlhodobom horizonte dokaze vytvorit
pravidelné prijmy a porazit konkuren-
ciu aj bez ,cenovej vojny“.

Vztah a sympatie ludi k znacke v ko-
ne¢nom dosledku rozhoduju o tom, kto
na trhu prezije. Nenechajte sa vSak zmy-
lit tym, ¢o vo vés evokuje samotné slovo
znacka. Nejde iba o logo, alebo néazov. Je
to stibor rdznych prvkov, vizudlnych a ko-
munikacnych, ktoré priblizuji vase hod-
noty, poslanie a odlisuju vas tak od vasich
konkurentov. Tvorba znacky nie je pro-

dukt ,,na kIuc«, ale proces, ktory sa meni,
prisposobuje, analyzuje a vylepsuje.

Velmi dobrym prikladom je znacka
Footshop, ktora takpovediac vznikla
v prostredi agentury Unikum. Pdvod-
ne e-shop s teniskami, dnes obrovsky
e-commerce hra¢ s predpokladanym
obratom za rok 2018 na tirovni 20 milié-
nov eur.

,Keby sme boli iba e-shopom, nik-
dy sa nedostaneme tam, kde sme dnes.
Neustale investujeme do znacky, or-
ganizujeme eventy, spolupracujeme
s umelcami, stardme sa o to, aby aj na-
kup v kamennej predajni bol pre zdkaz-
nika zazitkom. Z tenisiek sme urobili
lifestyle, nie len druh obuvi. Vdaka tomu
sme niekolko rokov na prvych priec-
kach, ked sa medzi mladymi povie pre-
dajca tenisiek®, hovori Peter Hajducek,
zakladatel Footshopu a spolumajitel
agentury.

JETO NIKDY NEKONCIACI PROCES

Vela klientov si pripravi e-shop
a okrem nevyhnutnych oprav sa mu pre-
stanu venovat. Predpokladaju totiz, ze
uz urobili vSetko potrebné, a mbzu zacat
zarabat. Omyl, tym to totiz vSetko iba za-
¢ina. E-shop alebo akykolvek predajny
web je potrebné optimalizovat, upravo-
vat a analyzovat jeho pouzivanie medzi
uzivatelmi. Dokon¢it web, vydychnut si
a zaspat na vavrinoch, to je len voda na
mlyn pre vasich konkurentov.

DAJTE NA DATA

Déatami ale nemyslime vypisy z ban-
kového uctu firmy a sledovanie trzieb.
Cely online marketing, ak m4 byt efek-

he “

Peter Hajducek, zakladatel Footshopu

Ondrej Gotthans, CEO Unikum

tivny, je vlastne hra s datami, viac ¢i
menej zrozumitelnymi. Google Ana-
lytics je len ,povinné minimum®, rov-
nako ako analyza klucovych slov na
zaciatku kampane. Kto to mysli vazne,
pracuje s heat mapami, sleduje, ktoré
casti webu ludia prezeraju a ktoré ig-
noruju. Nizky konverzny pomer, a teda
aj trzby, m6zu mat niekolko dévodov.
0d nezaujimavej kreativy az po chyby
v UX vasho webu.

Pridu ludia na web, ale nenakupia?
MobZu za to texty, zIé umiestnenie tlaci-
diel alebo prilis vela krokov ndkupu? Na
tieto a mnohé podobné otazky hladaju
odpovede tUspesni e-commerce hraci.
Na internete mozete vSetko otestovat,

vs$etko velmi rychlo menit, no ak nebu-
dete sledovat dosledky vasich krokov
a budete zanedbévat silu dat, pravdepo-
dobne skor ¢i neskor nastant problémy.

Za data mozno v tomto kontexte po-
vazovat aj recenzie a komentdre spoje-
né s vasou znackou. Viete, ¢o o vas pisu
ludia v recenziach na férach, na porov-
navacoch cien, na socidlnych sietach?
Ak nie, mali by ste urcite zamerat po-
zornost aj tymto smerom. Vasa povest
je vzdy iba jedna, a preto by malo byt
pre vas prioritou chranit si ju. Ludia sa
totiz ovela radsej stazuju, nez chvilia.
Budte tam, kde st vasi zakaznici. Ko-
munikujte s nimi, zistujte ¢o najviac
o ich (ne)spokojnosti.

PEVNE ZAKLADY VZNIKAJU
OFFLINE

,Ani ten najlepsi marketér vam ne-
pomoéze, ak vas produkt nestoji za ni¢“.
Podla Gotthansa si klienti ¢asto myslia,
Ze internet je Carovny ndstroj, ktory
premeni ich netspesné podnikanie na
Uzasne inSpirativny projekt. Pochopi-
telne, je to opit omyl. Do online sveta
musite vstupit po zodpovednej priprave
offline. Kvalita toho, ¢o predavate, musi
byt na najvys$sej moznej trovni. To ale,
samozrejme, nie je vetko. Do hry vyraz-
ne vstupuju aj dalsie veci - distribucia,
cena, doplnkové sluzby, zdkaznicky ser-
vis, ton komunikacie.

Bez kvalitnej stratégie riskujete v on-
line marketingu ozajstni blamaz. Naj-
CastejSie sa v Unikum stretavaju s tym,
ze klient vlastne ani nevie, kto st jeho
zakaznici. Chcel by predavat vsetkym,
nemd znacku zapozicionovanu, nevie
pomenovat svoje konkurenc¢né vyhody,
nepoznd situdciu na trhu. Okrem financ-
nych cielov nema stanovené Ziadne iné.

Zoznamte sa s pojmami ako SWOT
analyza, marketingové a finan¢né pla-
novanie. Iba vdaka tomu mozete budo-
vat dlhodobo udrzatelny a profitujuci
biznis.

AGENTURA JEVAS PARTNER,
NIE DODAVATEL

Ked sa rozhodnete vyuzit sluzby on-
line marketingovej agenttry, myslite na
jednu zasadnua vec. Agentura nie je au-
tomat, do ktorého hodite peniaze a vy-
padnu vam vysledky. Najvicsie svetové
znacky sa zhoduju v tom, Ze s agentirou
treba tvorit rovnocenny tim, poznat je-
den druhého, komunikovat. Jej zastup-
covia su tu na to, aby vam pomohli, no
ak cakate, ze sa budu diat zazraky bez
vasho pric¢inenia, pravdepodobne bude-
te sklamani.

Zaujimajte sa o vysledky kampani,
prispievajte svojimi napadmi, budte
aktivni, ochotni ucit sa a hlavne, nauc-
te sa prijat feedback, aj ked nie je vzdy
najprijemnejsi. Doverujte tomu, Ze na
druhej strane st odbornici, pre ktorych
zarukou dalSej prace je vasa dobra refe-
rencia, pre ktora urobia vsetko.




