Marketing

Uvod

e Pro¢ je marketing diilezity?
o Kdyz délate néco skvélého (malujete, pisete, dobrovolnicite), d€late to pro
ostatni lidi a je fajn, aby se o tom dozveédéli a k tomu slouzi marketing
o abyste si vybudovali osobni znacku
e Marketing jako véda nebo jako néco prirozeného?

Tradic¢ni vs. Content Marketing

e Tradi¢ni marketing:
o cileny na masu, masmédia: reklamy v novinach, v TV, na radiu, na billboardech,
v letacich
o spoléha na to, Ze v dob¢, kdy nemate, co délat, ho budete sledovat — je to velice
drahé, nedava to lidem zadnou hodnotu, otravuje je to
o Content marketing nebo také firemni Zurnalistika (content is the King)
o personalizovany (hledate si letenky do Bruselu...), dava vam pfidanou hodnotu (blogy
s recepty v Albertu) — vzdélavaci nebo zabavny obsah a v ném je ukryta zprava ¢i
produkt

e Vychazi to z modelu, kdy lidé si nekoupi vas produkt hned, ale po del$i dobé
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FRAMEWORK SEE - THINK - DO -CARE

%+ Framework usnadnuje pochopeni zakaznického cyklu.
2: V kazdé fazi urcujeme jiné cile, cilové skupiny, reklamni kanaly, obsah i méreni.
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o SEE — THINK — DO — CARE (Avinash Kaushik)

-----

produkt nebo sluzbu jesté viibec neznaji.

o Think — v této fazi publikum mou znacku, produkt nebo sluzbu zna, porovnava ji s konkurenci
a premysli nad moZnostmi.

o Do — faze, v niz chce kvalifikované publikum v daném okamziku provést konverzi, napiiklad
nakoupit.

o Care — faze, v niZ oslovujeme stavajiciho zakaznika.

o Pro kazdy typ publikace musi§ volit jiny typ obsahu
Zdroje: Neil Patel, Avinash Kaushik, Seth Godin, Coppyblogger

e Jaké jsou vyhody a nevyhody (Neil Patel)
o Pro zékazniky:
= Déava lidem ptidanou hodnotu
o Pro firmy:
»  Vzdéla lidi tak, ze jsou ochotni si produkt koupit
= Vytvaii v lidech reciprocitu (obsah zadarmo — pravdépodobné si néco koupi)
= Je to levngjsi
= Lidé sdileji obsah a ne webovky
= ZlepSuje ti to SEO — 1 ¢lanek tydné, 52 stranek
= Dostanes traffic
e Selsky rozum
o Robert Némec: ,,Cilem naseho byznysu je, abychom vas znali 1épe nez vase
manzelka.” Podle vyzkumu ze Stanfordu staci 300 aktivit na FB, aby tomu tak bylo.
— Chrante si svoje soukromi a rozhodnéte se, co na soc. sité budete davat
o A pak abychom vam prodali, co chceme. MARKETING JE MANIPULACE!
e Shrnuti content marketingu



https://www.kaushik.net/avinash/see-think-do-care-win-content-marketing-measurement/
https://neilpatel.com/blog/guide-to-content-marketing/

Jak se content marketing déla?

Cviceni: Najdi osobnost/znacku, jejichz marketing vas oslovuje a libi se vam. A popiste
proc¢.

1. Rozmyslete si, jaky typ obsahu budete tvorit a kde ho budete davat

e Jaky typ obsah se tvori
o Text: ¢lanek, rozhovor, citat, letak, e-book
Video: YT, televize
Audio: podcast
Grafické: infografika, plakat
Fyzické: udalost
OBSAH MUSI MIT PRIDANOU HODNOTU PRO CTENARE
e Kde ho budete publikovat
o a)nasvyj blog (Wordpress/Medium/Blogger), b) médium
e Mate dostatek obsahu, ktery budete schopni dlouhodob¢ tvotit? Je tento obsah kvalitni a
originalni? Co budete délat, kdyz vam dojdou napady? Cim to nahradite? Jak &asto budete
chtit néco sdilet?
e V¢tSina bloglh odumie po par mésicich — 52 prispévkl roéné
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2. Vytvoite si seznam prispévki na 2-3 mésice dopiedu (plan na socialni sité) a nékolik z nich
zpracujte.

e Kbvalita> kvantita
o vysoce kvalitni a originalni obsah — aktualni véc, top lidi
o neprehltit poctem piispévkl a siti
o Rozhodnéte se, jak ¢asto budete sdilet.
o Pravidelnost
o (Benjamin Von Wong, influencer)
o 1x denné/1x tydné, rano/vecer

Cviceni: Pripravte si seznam 10 ¢lankii.
Mate dostatek zajimavého obsahu a vite, jak casto ho budete sdilet. Skvelé! Ale pro koho bude?
3. Vyberte si cilovou skupinu

o Kdo bude vasim ¢tenafem? Zkuste si ho co nejvice definovat (na zaklad¢ analytiky, na zaklade
rozhovorut s ¢tenafi)

e Marketingova perséna — 1 a vice

e Jan Ktiz, CMO, pracuje v inkubatoru UP21, stard se o PR, branding a strategicky marketing,
32 let, muz, Praha, 50-60 tisic K¢, magistersky titul, marketing, zenaty, bezdétny, cil:
seberozvoj/vzdélavani/byznys/cestovani, hodnoty, strachy, marketing message a jak ho oslovit

e Prizplsobte jim obsah: délka ¢lanku, jazyk ¢lanku

Znate vase ctenare. Bezva! Jak se k nim dostat?
Cviceni: Zkuste definovat vaseho Ctenare.
4. Zvolte si kanal

e Socialni sité — FB (2,5%-2014), TW, LN, INST, YouTube, Reddit, GitHub a skupiny uvnitf
e M¢édia — noviny, Casopisy, radio/podcasty, televize


https://buffer.com/library/marketing-personas-beginners-guide

e Newsletter, piipadn¢ do paticky emailu

e Fyzicky (byt vidét na prednaskach a konferencich)
¢ Guerilla marketing — nalepky, transparenty

e Doporuceni — nejlepsi marketing!!

Vite, jak se k ctenarium dostat. Fantasticke. Ted miiZete zacit.

5. Zaénéte

e Bud’te konzistentni (Milan Semelak)
o jedno téma (nemichat véci z osobniho zivota)
o jednu key message
o jeden jazyk (lidé vas skatulkuji)
o jeden styl
o Davejte lidem pridanou hodnotu (nepsat jen o sobé, sledovat a komentovat ostatni, sdilet
linky)

6. Sledujte analytiku a prizpiisobujte obsah
e Reakce lidi na vas obsah
e Sbirani dat (v souladu s GDPR) — Google Analytics, Facebook
o Kdy vas lidé sleduji, co sleduji, co je to za typ lidi, kde jsou, co maji radi, jaka
pouzivaji klicova slova
e Zhodnoceni a obsah pfizptisobovat
o Typ obsahu, délku piispévku a trvani dobu postovani, reklamu, SEO
o ANN HANDLEY: 184 —blog: 1500, FB post:
e SEO
o urcit si hlavni klicova slova (konkrétn&jsi napt. misto rozhovor — sportovni rozhovor
z Moravy)
o zajistit, aby bylo k blogu hodné odkazii na jinych webech
o zeptat se piimo Ctenafd, co hledaji za klicova slova
o jasny nazev blogu, jasny nazev ¢lanku, klicova slova v textu, prolinkované, fotky

Shrnuti:

o  Mg¢jte selsky rozum a do marketingu se nezamilujte ani se z ného nezblaznéte.
e Piste pravidelné, davejte to pravidelné na socialni sité, zajimejte se o svoje Ctenaie a myslete
na ostatni.



