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Odlisnost znacky

Tento (produkt/sluzba)
poméha (zakaznikom), ktori
chca (spinit Glohu) tak, Ze
(sloveso znizit, redukovat,

zamedzit) (konkrétny
problém) a (zvysit umoznit)
(konkrétny prinos) v

porovnani s (konkurenéné
ponukané hodnota).

Na&s cukrik bez cukru pomaha
Zendam, ktoré chca schudnut
znizit prijem cukrov a zaroven
im dodda pocit sladkosti v
porovnani s klasickymi
cukrikmi spolocnosti Worther.

Predtym, ako zaCnete vypracovavat
stratégiu s taktikami, marketingovy
pldn a plan predajov si odpovedaijte,
kde je vase miesto na trhu-
positioning (pozicioning).

Génius marketingu Mark Ritson
pripravil tieto pomocné otdzky:

- viem byt lepSi a odliSny od
konkurencie?

- je tento pozicioning pritazlivy pre
klientov a chce ho vobec cielova

skupina?
- akym sposobom chce
firma/produkt naplnit tento

pozicioning?

Model Christophera Eschera
ex-riaditela  marketingu a
komunikdcie Google:

Pre (cielovi zdkaznici), ktori
(veta o ich potrebe alebo
prilezitosti), (nGzov produktu)
je (kategéria produktu), ktori
(vyhlasenie o  hlavhom
benefite) na rozdiel od
(konkurenéné alternativa)
(nézov produktu) (vyhléasenie
o hlavnej odli$nosti).



Piste si

Ste s

Pozicioning podporite kédom znacky, napr. logom, sloganom, zvuckou,
zvukom, farbou, balenim, maskotom, medidlne zndmej osobnosti,
reklamného stylu.

Napriklad znacke instaranajky som dala svoju tvar, casual business vyzor,
bezuzdny humor, rusky prizvuk, neonové farby, sebavedomy a autenticky
predaj a kGvu. Posnazila som si obsadit slovo ,marketing na Instagrame”
ako zapamatatelny vyraz, s ktorym si ma mnohi asociuju.

(Evian- veénd mladost, 02- férovost, Rajec- prirodnost, atd”.)

Vy a vase znacka sa asociuje s ¢im?

Definujte: Kto som, ¢o a komu pondkam

Kto sme?

Co vyrdbame alebo aké sluzby poskytujeme?
Akd medzeru sme svojimi produktmi zaplnili?
Aké s vyhody nasich produktov?

V ¢om pomdhame nasim zdkaznikom?

Aké su nase plany do buddcnosti?

Ako to vSetko zdielame verejne?

Ako nds maju vnimat zdkaznici?

Co si 0 nds zdkaznici naozaj myslia?

Ako sa o nds hovori?

Vieme im v st€asnosti odovzdat vSetky informdcie, ktoré potrebuju?

Kde sU nezrovnalosti medzi nasim a ich pohladom?



Ciele

Aké mdame Zivotné ciele?

Aké mame obchodné ciele?

Aké médme marketingové ciele?

Aké mdame ciele na socidlnych sietach?

Bez tychto odpovedi sa vém bude tazko tvorit obsah, komunikovat, spustat
propagdciu a preddvat. Prosim, vypracujte si ich!



Cielovka

Definujte: Ku komu hovorite (cielovka)

Cielova skupina je vymedzeny okruh potenciondlnych klientov, ktori si s
najvéiésou pravdepodobnostou kapia vase produkty/sluzby (a vy im
chcete predavat). Spdja ich rovnaké sprdvanie sa a motivy k nakupu.
Viete, na akych sietach/portaloch v online sa pohybuja? Ak nie a pridavajd
sa k tomu otdzky, na ktoré neviete odpovedat urobte si tento krok:

1.Prezite s klientom deni- za¢nite premysrat ako ,on” (akym problémom
Celi, dotkla sa ho energetickd kriza €i vojna napriamo? Ako vyzerd jeho
beiny den?)

2.Volajte/piste email s prieskumom/ stretnite sa s 5 klientmi a ujasnite si
dbévod kedy a pre€o sa rozhodli pre spoluprdcu s vami.

Otdzky na zodpovedanie:

Kto je nasa cielova skupina?

Aké persony mame definované?

Kde a ako nakupuju?

Aké maja zaujmy?

Ako sa staraju o svoje zdravie/telo/krasu/pohodu?
Akym prostriedkom sa prepravujd?

Co poclvajd, o pozeraji?

Aké maju potreby a tazby?

Kedy nakupuja nase produkty/sluzby?

PreCo nekupuju pravidelne?

Aky maju Zivotny Styl?

S akymi segmentmi budeme komunikovat v online?
Aky maju vztah k nasim produktom?

Aké dalSie skupiny potrebujeme oslovit?

Kde ich mézeme oslovit?

Su vébec na socidlnych sietach?

O ¢om komunikuja?

Co zverejiuju na socidlnych sietach?

Koho na socials sledujd, akych influencerov?

Ako a kde v stCasnej dobe dochdadza ku konverziGm?



Cielovka

Prestante predpokladat, Zze klientmi sU vSetci; takto Soférujete auto so
zaviazanymi ocami.

Persona je profil typického zakaznika. Fiktivheho, ale vytvoreného podl'a
pribehov skutoénych ludi - tych, ktorych stretavate bezne v predajni
alebo na strankach svojho e-shopu.

UzZitoénd persona predovsetkym zachytdva, €éo vas zakaznik robi v
savislosti s vasou sluzbou. Ukazuje, ako riesi otazky a Glohy spojené s
danou oblastou. Jasne hovori, ¢o zakaznik potrebuje a ¢o ho zaujima, ¢o
je pre neho neprijemné alebo ¢oho sa boji.

Aké informdcie sa vas zakaznik potrebuje dozvediet?

Na aké argumenty zareaguje?

Co ho zaujme tak, Ze post rozklikne alebo okomentuje?

Aky obsah vytvarat a zdielat?

Aké starosti mu vasa sluzba alebo produkt pom&zu vyriesit?
Aké otazky ho napadn(, ked mu ponUknete svoje sluzby?
Po ¢om tGzi? Co mu urobi radost?

Cim sa rad pochvali medzi priatefmi?

Co nevie a v éom robi chyby?

LiSia sa tieto problémy podla ro¢ného obdobia alebo aktudinej
pandemickej/ekonomickej situdcie?

Aby vasa komunikdcia ludi na druhej strane zaujala, musite zdkaznika
poznat.

Prdve odpovede na tieto otdzky vém pomdézu dat dohromady témy, ktoré
by ste vo svojej komunikdacii mali pokryt. Tam, kde sa vasa ponuka stretava
s prianiami a tdzbami zdkaznikov, ziskavate marketingové argumenty.
Tam, kde zaznamendte pochybnosti, nejasnosti alebo nedostatok
vedomosti, teda prekazky medzi vami a zdkaznikom, mate moznost dobre
mierenou komunikdciou obavy vyvratit.



Poznamky

Spoznajte zakaznika

<+

Rozfdzujte si kontakt zGkaznika s vami. Fdzy mézu vyzerat napriklad takto:
1.Prvy kontakt;
2.Premyslanie a zvazovanie alternativ;
3.Ndakup;
4.PouZivanie produktu alebo sluzby, odchod inam alebo opakovany
ndkup;
Ku kazdej faze si doplite: Co zakaznik robi? Aké su jeho obavy, pochybnosti
alebo prekazky? Co ho k vam ldka, po ¢om tdzi a ¢o mda pre neho
hodnotu?
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Konkurencia

Definujte: Kto je vasa konkurencia?

Otazky na zodpovedanie:

Co robi konkurencia inak a lepsie?

Ako to robi?

Kolko investuje do budovania znacky/PR/inovdcii?
Ako zbiera kontakty na zdkaznikov?

Ako motivuje zdkaznikov nakupit (online)?

Co na webe md a tieZ to chcete mat?

V €om sa od nej odliSujeme?

V €om sme lepsi a v ¢om horsi?

Aké socidlne siete pouziva konkurencia?

Ako sa jej navonok dari?

Aké majad spustené reklamné kampane?

S ktorymi prispevkami zabodovali a s ktorymi nie?
MbZzeme si z toho odniest nejaké ponaucenie?
Aky si nastavili tdn komunikacie?

Komu sa na ktorej socidlnej sieti dari najlepsie? Preco?
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