OBSAHOVY MARKETING

Obsahovy marketing

O TEJTO TEME:

V téme o uvode do obsahového marketingu sme si zadefinovali, ¢o obsahovy marketing je a
odkial sa vzal. Teraz je Cas pozriet sa na to, ako to funguje v redlnom svete. Obsahovy marketing
totiz nie je len o pisani nahodnych blogov alebo postovani peknych fotiek na Instagram. Je to
strategicky proces, ktory musi mat jasne stanovené ciele a pIni rézne funkcie. Ci uz ide o
budovanie brand awareness, ziskavanie novych leadov alebo udrziavanie lojality existujucich
zakaznikov. Kvalitny obsah je tym motorom, ktory dokaze pohanat modernu znacku efektivne
vpred. V tejto Casti sa pozrieme na to, aké konkrétne ulohy mbze obsah plnit a ako ho svetové
znacky vyuzivaju na to, aby si ,uchmatli“ kisok pozornosti vdneSnom preplnenom digitalnom
priestore.
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CO SADOZVIES:
e Aké su kl'ucove funkcie a ciele obsahového marketingu v biznise.
e Ako obsah pomaha v jednotlivych fazach nakupného procesu (STDC model).
* Preco je budovanie dovery ddlezitejSie ako tlak na priamy predaj.

e Realne priklady z praxe, ktore ukazuju silu content marketingu.

Obsah ako rieSenie problémoyv, nie len kopa slov

1. Budovanie povedomia a ziskavanie pozornosti (Brand Awareness)

2. Edukacia a budovanie expertizy

3. Generovanie leadov a podpora predaja

4. Udrziavanie vztahu a lojalita (Retention)

5. Budovanie komunity a zapojenie zakaznikov

Zhrnutie: Prec¢o do toho ist?

Obsah ako riesenie problémov, nie len kopa slov

MozZno ste uz poculi znamy vyrok profesora Theodora Levitta z Harvardu: ,Ludia si nechcu kupit
vrtak. Chcu vyvrtat dieru.”. Toto je absolutna alfa a omega obsahového marketingu. Vychadza z
toho, ze zakaznikov vo svojej podstate nezaujimaju produkty, technické parametre ani to, aka je
firma lidrom na trhu. Zaujimaju sa o seba, svoje potreby a problémy, ktoré potrebuju vyriesit.

Obsahovy marketing je nastroj, ktorym znacka hovori: ,Rozumiem ti a viem ti poméct.” Ak
znacka urobi spravne, zékaznik jej venuje svoju pozornost, vybuduje si déveru a potom nasleduje
predaj. Pod'me si rozobrat, aké konkrétne ciele vieme vdaka obsahu dosiahnut.

1. Budovanie povedomia a ziskavanie pozornosti (Brand Awareness)

V dnesnej dobe sme denne bombardovani tisickami reklamnych posolstiev. Vacsinu z nich nas
mozog automaticky filtruje, taka reklamna slepota. Obsahovy marketing je vSak sposob, ako
tuto bariéru obist. Cielom je, aby sa ludia o znacke dozvedeli nie preto, Ze im vyskocila v
otravnom banneri, ale preto, ze vytvorila nieCo hodnotné, ¢o ich pobavilo alebo inSpirovalo.

Znacka Red Bull ako znamy priklad z praxe v ramci budovania povedomia. Je to znaCka
vyrabajuca energetické napoje alebo medialny dom produkujuci extrémny obsah? YouTube kanal
Red Bull je plny videi, ktoré neraz vyrazia dych. Znacka predava zivotny Styl prostrednictvom
obsahu, nie na prvu drink s obsahom kofeinu. Ked' potom zakaznik v obchode uvidi Red Bull,
podvedome si ho spoji s odvahou, adrenalinom, inSpiraciou, vykonom, uspechmi,...
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2. Edukacia a budovanie expertizy

Ak znacka predava komplexnejsi produkt alebo sluzbu (napriklad softvér, finan¢né poradenstvo
alebo fotovoltiku), zakaznik potrebuje najprv pochopit, preco to potrebuje a ako to funguje.
Edukacny obsah tak mdze znacku stavat do pozicie experta v danej oblasti. Ak Studentom
marketingu vysvetlite, ako funguje SEO a urobite to zrozumitelne, stanete sa pre nich autoritou,
ktorej budu verit.

Prikladom z praxe moze byt znacka HubSpot, ktora si vybudovala znalost na edukacii cielovej

skupiny. Ich blog a HubSpot Academy su uzitoénym zdrojom znalosti pre kazdého marketéra.

Ponukaju bezplatné kurzy a certifikaty, ¢im si buduju obrovsku databazu vd'acnych pouzivatelov,
¢im sa zvysSuje Sanca, ze mnohi z nich neskér siahnu po platenom CRM systéme od tejto znacky.
VSak ked' robi tak dobry odborny obsah, tak aj jej produkt musi byt tiez dobry. To dava zmysel.

3. Generovanie leadov a podpora predaja

Hoci je obsahovy marketing beh na dihu trat, jeho kone¢nym cielom je priniest zisk. Kvalitny
obsah dokaze generovat leady (kontakty na potenciadlnych zakaznikov) lacnejsSie ako platena
reklama vo vyhladavani. Funguje to jednoducho: znacka ponukne nie¢o hodnotné ,zadarmo* (e-

book, checklist, webinar) vymenou za e-mailovu adresu.

Znacka Gymshark vyuziva svoj blog a komunitu influencerov na to, aby l'udom radili — napriklad,
ako spravne cvicit a stravovat sa. Prirodzene vSak do tohto obsahu vkladaju svoje nové kolekcie
oblecenia. Zakaznik teda nevidi len nejaku lacnu vyzvu ,kupte si tricko®, ale v prvom rade vidi ,,tu
je skvely tréningovy plan a v tomto tricku sa vam bude cvicit najlepsie”.

4. Udrziavanie vztahu a lojalita (Retention)

Ziskat nového zakaznika je 5 az 25-krat drahsie ako si udrzat toho existujuceho. Obsahovy
marketing je idedlny na fazu ,Care” (starostlivost). Ak znacka zadkaznikovi po nadkupe posiela tipy,
ako produkt ¢o najlepsie vyuzit, alebo ho zabava personalizovanym obsahom, buduje si s nim
dlhodoby vztah.

Spotify Wrapped je genialny priklad obsahu, ktory l'udia miluju a sami ho zdielaju. Raz ro¢ne
Spotify svojim pouzivatelom pripravi personalizovany prehlad ich hudby. Je to obsah vytvoreny
len pre konkrétneho pouzivatela, ktory ho utvrdzuje v tom, ze pouzivat Spotify je skvela
skusenost.
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5. Budovanie komunity a zapojenie zakaznikov

Moderné znacky uz nehovoria ,k ludom?® ale hovoria ,s ludmi“ Obsahovy marketing podnecuje
diskusiu a vytvara komunitu okolo spolo¢nych hodnét znacky a zakaznika.

Ryanair na TikToku je skvely priklad budovania komunity. Namiesto nudnych zaberov lietadiel
pouzivaju vtipny, niekedy az drzy, a Castokrat sebaironicky obsah, i trendovy obsah. Tymto
spdsobom komunikacie formou obsahu, ktory ma pre cielovu skupinu hodnotu, si ziskali srdcia
generacie Z, ktora miluje autenticitu a humor. S pomedzi vSetkych leteckych spolocnosti je
Ryanair ta cool a vtipna znacka.

Zhrnutie: Prec¢o do toho ist?

Obsahovy marketing nie je len o ,,plneni“ webu textom. Je to strategicka investicia, ktora znacke
prinasa:
e Vlastné publikum: Znacka nie je zavisla len na platenych reklamach, ktoré po minuti
rozpoctu prestanu fungovat.
» Doéveryhodnost: Znacka, ktord pomaha a vzdelava, pdsobi ovela seridznejsie.
e Dlhodobé vysledky: Kvalitny cldanok méze znacke prinadsat navstevnost a zakaznikov aj

roky po tom, ¢o bol napisany.

Ako hovori Joe Pulizzi, zakladatel' Content Marketing Institute: ,Zakaznici sa nezaujimaju o vas,
zaujimaju sa o seba.”. Znacka vyhrala, ak vd'aka jej obsahu pomoze zdkaznikom stat sa lepSou

verziou ich samych alebo im vyriesi ich kazdodenné ,,pain points*

CHCETE SI Z TEMY ODHRYZNUT ESTE VIAC?

Content Marketing Institute — Svetova jednotka v oblasti vzdelavania o obsahovom

marketingu.

HubSpot Blog - Praktické navody a Statistiky, ktoré vyuzijete v kazdodennej marketérskej

praxi.

Kniha: Content Inc. (Joe Pulizzi) — Biblia pre kazdého, kto chce zacat budovat biznis postaveny
na obsahu.

Marketing Sales podcast - Slovensky podcast, kde sa Casto rozoberaju realne case studies z

nasho trhu.
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Kniha: Content Inc. (Joe Pulizzi) — Biblia pre kazdého, kto chce zacat budovat biznis postaveny
na obsahu.: https://www.amazon.com/Content-Inc-Second-Entrepreneurs-
Business/dp/1264257461
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