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Odlišnosť značky
Predtým, ako začnete vypracovávať
stratégiu s taktikami, marketingový
plán a plán predajov si odpovedajte,
kde je vaše miesto na trhu-
positioning (pozicioning). 
Génius marketingu Mark Ritson
pripravil tieto pomocné otázky:
- viem byť lepší a odlišný od
konkurencie?
- je tento pozicioning príťažlivý pre
klientov a chce ho vôbec cieľová
skupina?
- akým spôsobom chce
firma/produkt naplniť tento
pozicioning?

Tento (produkt/služba)
pomáha (zákazníkom), ktorí
chcú (splniť úlohu) tak, že
(sloveso znížiť, redukovať,
zamedziť) (konkrétny
problém) a (zvýšiť umožniť)
(konkrétny prínos) v
porovnaní s (konkurenčná
ponúkaná hodnota). 
Náš cukrík bez cukru pomáha
ženám, ktoré chcú schudnúť,
znížiť príjem cukrov a zároveň
im dodá pocit sladkosti v
porovnaní s klasickými
cukríkmi spoločnosti Worther.
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Model Christophera Eschera
ex-riaditeľa marketingu a
komunikácie Google:

Pre (cieľoví zákazníci), ktorí
(veta o ich potrebe alebo
príležitosti), (názov produktu)
je (kategória produktu), ktorí
(vyhlásenie o hlavnom
benefite) na rozdiel od
(konkurenčná alternatíva)
(názov produktu) (vyhlásenie
o hlavnej odlišnosti).



Píšte si
Pozicioning podporíte kódom značky, napr. logom, sloganom, zvučkou,
zvukom, farbou, balením, maskotom, mediálne známej osobnosti,
reklamného štýlu.
Napríklad značke instaranajky som dala svoju tvár, casual business výzor,
bezuzdný humor, ruský prízvuk, neonové farby, sebavedomý a autentický
predaj a kávu. Posnažila som si obsadiť slovo „marketing na Instagrame“
ako zapamätateľný výraz, s ktorým si ma mnohí asociujú. 
(Evian- večná mladosť, O2- férovosť, Rajec- prírodnosť, atd´.)

Vy a vaše značka sa asociuje s čím?

Definujte: Kto som, čo a komu ponúkam 
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Kto sme? 

Čo vyrábame alebo aké služby poskytujeme? 

Akú medzeru sme svojimi produktmi zaplnili? 

Aké sú výhody našich produktov? 

V čom pomáhame našim zákazníkom? 

Aké sú naše plány do budúcnosti? 

Ako to všetko zdieľame verejne? 

Ako nás majú vnímať zákazníci? 

Čo si o nás zákazníci naozaj myslia? 

Ako sa o nás hovorí? 

Vieme im v súčasnosti odovzdať všetky informácie, ktoré potrebujú?
 
Kde sú nezrovnalosti medzi naším a ich pohľadom?



Ciele
Aké máme životné ciele?

Aké máme obchodné ciele?

Aké máme marketingové ciele?

Aké máme ciele na sociálnych sieťach?

Bez týchto odpovedí sa vám bude ťažko tvoriť obsah, komunikovať, spúšťať
propagáciu a predávať. Prosím, vypracujte si ich!
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Cieľovka
Definujte: Ku komu hovoríte (cieľovka)

Cieľová skupina je vymedzený okruh potencionálnych klientov, ktorí si s  
najväčšou pravdepodobnosťou kúpia vaše produkty/služby (a vy im
chcete predávať). Spája ich rovnaké správanie sa a motívy k nákupu.
Viete, na akých sieťach/portáloch v online sa pohybujú? Ak nie a pridávajú
sa k tomu otázky, na ktoré neviete odpovedať urobte si tento krok:

1.Prežite s klientom deň- začnite premýšľať ako „on“ (akým problémom
čelí, dotkla sa ho energetická kríza či vojna napriamo? Ako vyzerá jeho
bežný deň?)
2.Volajte/píšte email s prieskumom/ stretnite sa s 5 klientmi a ujasnite si
dôvod kedy a prečo sa rozhodli pre spoluprácu s vami.

Otázky na zodpovedanie: 
Kto je naša cieľová skupina? 
Aké persony máme definované? 
Kde a ako nakupujú?
Aké majú záujmy?
Ako sa starajú o svoje zdravie/telo/krásu/pohodu?
Akým prostriedkom sa prepravujú?
Čo počúvajú, čo pozerajú?
Aké majú potreby a túžby?
Kedy nakupujú naše produkty/služby?
Prečo nekupujú pravidelne?
Aký majú životný štýl?
S akými segmentmi budeme komunikovať v online?
Aký majú vzťah k našim produktom? 
Aké ďalšie skupiny potrebujeme osloviť? 
Kde ich môžeme osloviť?
Sú vôbec na sociálnych sieťach? 
O čom komunikujú? 
Čo zverejňujú na sociálnych sieťach? 
Koho na socials sledujú, akých influencerov?
Ako a kde v súčasnej dobe dochádza ku konverziám?

www.tamaragoncarova.sk



Cieľovka
Prestaňte predpokladať, že klientmi sú všetci; takto šoférujete auto so
zaviazanými očami.
Persona je profil typického zákazníka. Fiktívneho, ale vytvoreného podľa
príbehov skutočných ľudí - tých, ktorých stretávate bežne v predajni
alebo na stránkach svojho e-shopu.

Užitočná persona predovšetkým zachytáva, čo váš zákazník robí v
súvislosti s vašou službou. Ukazuje, ako rieši otázky a úlohy spojené s
danou oblasťou. Jasne hovorí, čo zákazník potrebuje a čo ho zaujíma, čo
je pre neho nepríjemné alebo čoho sa bojí.

Aké informácie sa váš zákazník potrebuje dozvedieť?
Na aké argumenty zareaguje?
Čo ho zaujme tak, že post rozklikne alebo okomentuje?
Aký obsah vytvárať a zdieľať?
Aké starosti mu vaša služba alebo produkt pomôžu vyriešiť?
Aké otázky ho napadnú, keď mu ponúknete svoje služby?
Po čom túži? Čo mu urobí radosť?
Čím sa rád pochváli medzi priateľmi?
Čo nevie a v čom robí chyby?
Líšia sa tieto problémy podľa ročného obdobia alebo aktuálnej
pandemickej/ekonomickej situácie?

Aby vaša komunikácia ľudí na druhej strane zaujala, musíte zákazníka
poznať.

Práve odpovede na tieto otázky vám pomôžu dať dohromady témy, ktoré
by ste vo svojej komunikácii mali pokryť. Tam, kde sa vaša ponuka stretáva
s prianiami a túžbami zákazníkov, získavate marketingové argumenty.
Tam, kde zaznamenáte pochybnosti, nejasnosti alebo nedostatok
vedomostí, teda prekážky medzi vami a zákazníkom, máte možnosť dobre
mierenou komunikáciou obavy vyvrátiť.
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Poznámky
Spoznajte zákazníka

Rozfázujte si kontakt zákazníka s vami. Fázy môžu vyzerať napríklad takto:
Prvý kontakt;1.
Premýšľanie a zvažovanie alternatív;2.
Nákup;3.
Používanie produktu alebo služby, odchod inam alebo opakovaný
nákup;

4.

Ku každej fáze si doplňte: Čo zákazník robí? Aké sú jeho obavy, pochybnosti
alebo prekážky? Čo ho k vám láka, po čom túži a čo má pre neho
hodnotu?



Konkurencia
Definujte: Kto je vaša konkurencia?

Otázky na zodpovedanie: 

Čo robí konkurencia inak a lepšie? 

Ako to robí? 

Koľko investuje do budovania značky/PR/inovácií?

Ako zbiera kontakty na zákazníkov?

Ako motivuje zákazníkov nakúpiť (online)?

Čo na webe má a tiež to chcete mať?

V čom sa od nej odlišujeme? 

V čom sme lepší a v čom horší? 

Aké sociálne siete používa konkurencia? 

Ako sa jej navonok darí? 

Aké majú spustené reklamné kampane?

S ktorými príspevkami zabodovali a s ktorými nie? 

Môžeme si z toho odniesť nejaké ponaučenie? 

Aký si nastavili tón komunikácie? 

Komu sa na ktorej sociálnej sieti darí najlepšie? Prečo?
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