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UNIKUM

STYRI PILIERE

USPESNEJ MARKETINGOVEJ
STRATEGIE POCAS KRIzZY

A

firmy a znacky, ktorym sa dari.
tury Unikum, za ich Uspechom
nikom a dlhodobu stratégiu.

Aj v nelahkej hospoddrskej sit
Ondiej Gotthans, CEO marke
vidi kvalitnu analyzu dd

Tento obsah vznikol v spoluprdci s klientom.

o pandémii, vojne a ener-

getickej krize sa potvr-

dzuje, Ze Uspesni budu ti,

ktori sa dokdzu prispbdso-

bit zmendm. ,Ocitéme sa
v bezprecedentnej situdcii, je velmi taz-
ké odhadnut spravanie spotrebitelov.
Napriek tomu sa treba nan pripravit,'
hovori Gétthans. Jeho agentdra Unikum
pomdhala e-shopom i spolo¢nostiam
v B2B prekonat covidovy, ale aj suc¢asnu
ekonomicku krizu.

.V e-commerce je najvyraznejsie zvy-
Sovanie cien doddvatelov, niektori dvi-
haju ceny aj parkrét do roka," uvadza
Gotthans. Podla skUsenosti agentur-
nych klientov je dévodom najmd ne-
dostatok materidglov alebo ich vysokd
cenaq, ale aj zvysujice sa ndklady do-
pravy z Azie. ,Je to situdcia podobnd
Cipovej krize v automobilovom priemys-
le," doddva. Cenovd politika vSak nie je
jedind, ktord oddeli prosperujuce pod-
nikanie od Zivoriaceho.

dov a mézu sa lepsie rozhodovat" uvd-
dza Dobes. Zaroveri upozoriiuje, Ze klienti
musia pocitat aj s moznou zmenou cie-
lovej skupiny a v désledku toho aj celej
marketingovej stratégie. ,Vdaka kvalitnej
praci s ddtami dokdzete rychlo zachytit
akékolvek zmeny a dobry analytik vie
odporucit daldi postup,” doddva Dobes.

Vyuzite krizu na posilnenie znacky

Kriza méze byt aj prilezitostou. ,Firma by
nemala riesit len to, ako krizu preZije, ale
aj v akej pozicii bude, ked' kriza skondi,"
hovori Gétthans.

Mnohé firmy sa chystaju znizovat mar-
ketingové rozpocty, najmd smerujuce
k budovaniu znacky, pretoze neprind3aju
priamu konverziu. Goétthans viak upo-
zornuje, ze ak sa rozhodnete zamerat sa
na podporu znalosti znacky, upevnite si
poziciu a mozete ziskat lepsi trhovy po-
diel. ,Z historickych dat nasich klientov vi-
dime dve veci. V krize sa oplati investovat
do podpory znacky a, naopak, efektivne
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mozete rychlo prist, ak sa neprispdso-
bite ich potrebdm,” hovori Goétthans.
.U klientov z oblasti médy sme videli,
Ze ked' zacala pandemickd kriza a pri-
niesla home office, do popredia ko-
munikdcie nasadili teplaky a papuce.
Rovnaki zdkaznici, ktori rok predtym
kupovali plavky a mestské oblecenie,
im zostali, len nakupovali iny sortiment,”
dopliia Dobes.

Goétthans radi rozhodovat sa selek-
tivne a na zdklade dat, pretoze k pre-
padu méze dochddzat napriklad len pri
urcitych cielovych skupindch. ,Tiez ra-
dime zamysliet sa nad ndkladmi, ktoré
sa Casto bery ako povinnost, ako na-
priklad cena balného ¢&i dopravy, ktoré
viaceré e-shopy dlhodobo dotuju," do-
pifa Dobes.

Vyhodnotte prinos zakaznika

Existuje jedna vec, o ktorej firmy vedia,
ale odkladaju ju. V krize im méze po-
moct, pretoze ukdze, kde Setrit a kde

Firma by nemala rieSit len to, ako krizu prezije,
ale aj v akej pozicii bude, ked kriza skonci.

Vylad'te pracu s datami

a automatizujte

Mnoho podnikov, ktoré sa chct presa-
dit, sa sustreduje na maximalizovanie
potencidlu online marketingu. ,Pri na-
stavovani kampani sa nédm osvedcilo
nakimit' systémy kvalitnymi vstupnymi
ddtami a ndsledne vyuzit automati-
zd&civ," radi Martin Dobes, online biznis
konzultant. ,U jedného klienta z oblasti
B2B sluzieb sme zistili nesprdavne nasta-
vené meranie dét. Odstranili sme chy-
bu a po Uprave klientovi nardstli trzby
z tychto kampani o stovky percent,” do-
dava.

Malym e-shopom radi zacinat s niz-
Sou konverznou udalostou, ako je na-
priklad pridanie do kosika ¢&i zobrazenie
cielovej strénky. ,To umozni systémom
ziskat viac relevantnych ddétovych bo-

Skrtat moézete vykonnostné kampane,
ktoré sa prepaddvaju,” dopliia.

.Jeden z nasich byvalych klientov sa
napriek nasim odportéaniam rozho-
dol, Ze v Case krizy zastavi investicie do
podpory znacky, kde dovtedy investoval
znacné ciastky. Spoliehal sa, Ze znacku
Uz poznd vadsina potencidlnych zdkaz-
nikov. Jeho podiel na trhu zacal padat
a v priebehu par rokov sa stal z lidra ra-
dovy hraé. Aby sa vratil na prvi priecku,
musel by investovat ndsobne viac, nez
ked' len drzal svoju poziciu," hovori G6t-
thans.

Reagujte na potreby klientov

Marketingovi odbornici radia opierat sa
v krize o dlhodobych zdkaznikov. ,Ne-
staci vypnut akvizicné kampane a ne-
chat zapnuty remarketing. O zdkaznikov

nie. Je to vypocet redinej dlhodobej
hodnoty zdkaznika. ,Nie je to len sUcet
objedndvok, ktoré sa opakuju niekolko-
krat do roka," hovori Gétthans. Podla
neho je potrebné spoditat i dlhodobé
ndklady, poznat marketingové ndklady
na reaktivéciu a akviziciu nového zd-
kaznika.

+Aj velmi dobrych zdkaznikov mézete
segmentovat. Uvidite napriklad, Ze cast
z nich nakupuje len v zlave. O nich sa
v krize nemdzete opriet, pretoze neob-
jedndvaju vdaka vézbe na znacku. Bu-
dete sa citit pod tlakom zniZovat ceny
sortimentu aj pre tych, ktori by nakupili
mimo zlavy," uzatvara Dobes.

Podla neho je aj lepsia znalost zd-
kaznikov su¢astou prdce s ddatami,
na ktorej by mala stdt kazdd stratégia
digitdlneho marketingu.



