Advertorial

“Nepotrebujeme tomu rozumet,
na to mame prece agenturu.”

Za 9 let existence online agentury Unikum jsme toho s nasimi klienty
zazili uz hodné. Casto délaji zakladni chyby, kterym se da predejit.
To je stoji spoustu Usili, nervil i penéz. Na nékolika nejcastéjsich
vyjadrenich vam ukazu, co jim plsobi potize, kde chybuiji, a hlavné
jak se tomu vy mlzete vyhnout.

»Zatim to vibec nefunguje, ale s internetem
se vie otoéi.”

Internet neni viespdsny. Pokud vam napfi-
klad propagace nefunguje na deseti kandlech,
priddanim jedendctého situaci nezachrdnite.
Zamétte se na to, jestli neni chyba v celém
vasem byznys modelu.

Nebojte se zeptat svych zdkaznikd, co po-
tfebuji a co jim u vas naopak chybi. Je dobré
jednou za ¢as udélat dotaznik spokojenosti
a relevantni zpétnou vazbu zapracovat. Kdyz
bude tohle viechno fungovat, pak mazete
svoje aktivity podpofit online marketingem.

»Na strategii neni éas, to vymyslime za chodu.”

Drtiva vétsina poptdavek ptichdzi bez uce-
lené strategie. Néktefi klienti si totiz mysli, ze
ji staci mit v hlavé. Nebo si nejsou jisti, jak by
vibec méla vypadat. Maji néjakou nejasnou
predstavu, kterou jim pomdhdame konkrétné
definovat, a hlavné dostat na papir.

Ujasnéte si, pro¢ by si méli zdkaznici vybrat
vase sluzby, co jim mizete nabidnout, co védm
to pfinese a kolik vas tohle viechno bude stdt.
Udélejte si alespon zdkladni SWOT analyzu.
Pak si ur¢ete jasné, spinitelné cile a nacrt cesty,
kterd vds k nim dovede.

»Nasim zdkaznikem jsou muzi a Zeny od 18 do
65 let.”

Vétsina klientd, co k nam pfijde, md problém
definovat svou cilovou skupinu. Nemaji ji nijak
podlozenou a snazi se ji vymyslet z hlavy.
Zjistéte, kdo a jok nakupuje vase zbozi. Udé-
lejte si prazkum a nezapominejte ani na Sirsi

souvislosti a zmény trhu.
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Opakem byl jeden klient, ktery pfisel s pres-

né uréenou cilovkou. Po spusténi kampané

jsme ale zjistili, ze jeho cileni bylo definované
prilis Uzce. Prvni vysledky proto nedosahovaly
svého potencidlu.

Nakonec jsme zjistili, ze vibec neuvazoval
v souvislostech. Na stfedni $kole teenagerim
oble¢eni a obuv ¢asto jesté kupuii jejich rodice.
Na ty se pfitom v kampanich vibec nemyslelo.
Jakmile jsme zménili zacileni, zvedl se vykon

kampani o vic jak 30 %.

Pojdme zkusit v3e, co jste zmirovali.
Bude 1000 Ké stagit?"
Stdle se jesté setkdvdme s klienty, ktefi neumi
odhadnout cenu prdce odbornika. Nedokdzi
totiz ocenit pfidanou hodnotu vysoce kvalifiko-

vané pracovni sily, kterd jim pFitom mze piinést

daleko lepsi vysledky. Specialista se neustdle
vzdélavd, zlepsuje a sleduje aktudini trendy

v oboru.

V Cesku je pres 35 tisic e-shopu, coz uz je po-

fadna konkurence. Online marketing je z velké
¢asti dost technickd disciplina, musi se pouzivat
pokrogilé ndstroje, a to uz vyzaduje specializo-
vany pristup.

A presto se jesté najdou lidé, ktefi si mysli, ze
je mozné za pdr tisic postavit celou online mar-

ketingovou strategii. Na trhu se vzdycky najde

nékdo, kdo bude pracovat levnéji, ale tomu bude

nejspis odpovidat i kvalita jeho vystupu.

. Tak a je hotovo! Ted'uz budeme jen vydélavat.”

Jakmile klient fekne, ze ma perfektni byznys
a ze mu to stadi, tak se roztddi spirdla Upadku.
Prdce totiz nekonéi nikdy, vzdycky bude co
vylep$ovat a ménit. S tim je potfeba se smifit.

Mnoho dobrych firem zaspalo dobu, zatimco
se objevila svézi, dravda konkurence. Zkoumeite,
upravujte a neustdle optimalizujte. Jen tak se

dostanete mezi $picku ve svém oboru.

»2vidadnu to sam.”

V Unikum jsme méli klienta, kterému piigel
specialista pfili§ drahy. Takze se rozhodl vysta-
Vét si web sam, prestoze o tom v té dobé nic
nevédél. Obétoval tomu spoustu ¢asu, energie
i penéz, které by mohl vénovat jinym dalezitym
vécem.

Nejhorsi na tom bylo, Ze vysledek nedosa-
hoval pozadované kvality a museli jsme to celé
predélat. Navic to s ndmi ani pfedem neprobral
arovnou prisel s vystupem. Nakonec ho to stdlo

daleko vic ¢asu a penéz, nez kdyby to svéFil
odbornikovi rovnou.

Uvédomte si, ze sami se doma nenaudite
vystavét dokonaly web nebo vytvdret grafiku
za pdr hodin. | ti nejtalentovanéjsi se to ucili
roky. Vénovali tomu spoustu ¢asu, aby do toho
skutec¢né pronikli. Je dobré mit prehled, ale
neni potfeba byt specialistou. Vénujte se radéji
tomu, v ¢em jsme dobii a co pomuze vasemu

byznysu uspét.

»Jd vim, co je branding. Jen potiebuji néco, co
mi bude vydéldvat penize.”

Nektefi klienti o¢ekdvaji od svych kampani
okamzitou ndvratnost. Jenze pFitom zapomi-
naji na svou znackuy, jejiz budovdani maze stat
nemalé penize. Ty se ¢asem vrdti, to uz ale tito
klienti nevidi.

Pokud chtgji dlouhodobé rist, musi do
brandingu investovat. Kdyz to neudélaji, po
Case za¢nou oproti konkurenci ztrdcet. Dalsi
firmy se takeé staraji o svou znacku a ziskdvaiji
tak ndaskok.

Treba Footshop, nés klient a zdrover jeden
z nejvyznamnéjdich e-commerce hraél na trhu,
si takhle svou zna¢ku dlouhodobé buduje. Pecu-
je o své zdkazniky, poskytuje jim kvalitni sluzby
a zdroven organizuje eventy a spolupracuje také
s umélci. Lidé ho znaji, a navic se k nému radi
vraci. IdedIni stav. On se totiz nesnazi zdkaznika
jen vytézit, naopak cilené posiluje jeho vztah se

znackou.

Proé& nastavovat analytiku webu - na fakturdch
vidim, kolik jsem vydélal.”

Cas od &asu se jesté stale objevuji Klienti, kte-
ré zajimd jen aktudini stav na jejich Gétu. Analyti-
ka jim prijde zbyte¢nd. V tomto pripadé by jim
agentura méla vysvétlit, pro¢ jsou analytické
ndstroje dllezité a co viechno s nimi jde udélat.

V onlinu mUzete méfit neuvéfitelné véci, které
mohou pomoci celému vasemu byznysu. Mlzete
diky nim zjistit cenné informace o navitévnicich
svého webu - kdy a pro¢ ho opoustéji, kolik
z nich skuteéné nakoupi/provede akci.

»Tady ndm to nefunguje, pojdme to zkusit na
dalsi trh.”
Jeden z nasich klientd zacal postupné expan-
dovat na nové trhy. Myslel si, Ze vstup na dalsi
trhy bude snadny, protoze doma mu to celkem

Slo. Jenze proniknout na zahraniéni trh je daleko
ndaro¢néjsi.

Nakonec mu vydélavalo jen Cesko a dalsi 3-4
zahraniéni trhy musel dotovat. Kdyby se pfitom
dostate¢né vénoval postupné expanzi - vzdy
jeden trh pofddné rozjel, a pak se posunul na
dalsi - tak by vysledky byly daleko lepsi.

»Udéléme to jako ve Footshopu.”

Tuhle vétu slychame Casto. Klienti chtéji
expandovat nebo mit stejné trzby jako Footshop,
a tak se obraci na nds. Vibec pfitom nevnimaiji,
Ze jejich Uspéch nezdvisi jen na dobré propagaci
a prdci agentury.

Footshopu totiz funguje online i offline zdro-
ver — neustdle se vyviji a zlepsuji. Hledaji novd
feseni, a prosté na sobé dlouhodobé makaiji.
Ostatni nevidi ty roky dfiny, co za tim jsou. Za
jejich Uspéchem stoji dlraz na inovace, dobre
postavend strategie, prdce s daty a daldi - fun-
guje tu kazdy jednotlivy dilek.

Poskytnéte agenture pevné zdklady, jako jsou
zdroje a kvalita vaseho zbozi, nespoléhejte jen
na online a propagaci. Zlepsujte svoje produkty,
procesy a celkové na svém byznysu pracuijte.

~Nepotiebujeme tomu rozumét, na to mame
prFece agenturu.”

Oslovuji nds také majitelé firem, ktefi onlinu
vlbec nerozumi a viastné ani nechtéji. Nds si
najimaiji proto, aby se starat nemuseli. V Unikum
se ndm ale stdle potvrzuje, ze vysledky pasivnich
spole¢nosti jsou podstatné horsi nez téch
aktivnich.

Naptiklad my zasildme klientim kazdy mésic
rtznd doporuceni na zlepseni. Bohuzel na né
néktefi vibec nereaguiji, nebo na to nemaji ¢as.
Tim se ale pfipravuji o dalsi benefity nosi vzajem-
né spoluprdce.

Nebojte se agentury doptdavat nebo prichdzet
s vlastnimi podnéty. Berte ji jako rovnocenného
partnera. Vy zndte svij byznys nejlépe, oni zase
online prostiedi. Komunikujte spolu, aby pro vés

byla spoluprdce co nejpiinosné;si.

Pokud nékteré z téch véci déldte, neni to
konec svéta. Dulezité je se z toho pouéit a néco
s tim zaéit délat.

Ozvéte se ndm. Potkdme se tieba na kafe,
Eaj nebo néco ostiejsiho a zjistime, jak vam
s tim maZeme pomoci.

Mrknéte i na nas web: www.unikum.cz




