
OBSAHOVÝ MARKETING

Obsahový marketing

O TEJTO TÉME:

V téme o úvode do obsahového marketingu sme si zadefinovali, čo obsahový marketing je a

odkiaľ sa vzal. Teraz je čas pozrieť sa na to, ako to funguje v reálnom svete. Obsahový marketing

totiž nie je len o písaní náhodných blogov alebo postovaní pekných fotiek na Instagram. Je to

strategický proces, ktorý musí mať jasne stanovené ciele a plní rôzne funkcie. Či už ide o

budovanie brand awareness, získavanie nových leadov alebo udržiavanie lojality existujúcich

zákazníkov. Kvalitný obsah je tým motorom, ktorý dokáže poháňať modernú značku efektívne

vpred. V tejto časti sa pozrieme na to, aké konkrétne úlohy môže obsah plniť a ako ho svetové

značky využívajú na to, aby si „uchmatli“ kúsok pozornosti v dnešnom preplnenom digitálnom

priestore.
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https://www.google.com/search?q=


ČO SA DOZVIEŠ:

Aké sú kľúčové funkcie a ciele obsahového marketingu v biznise.

Ako obsah pomáha v jednotlivých fázach nákupného procesu (STDC model).

Prečo je budovanie dôvery dôležitejšie ako tlak na priamy predaj.

Reálne príklady z praxe, ktoré ukazujú silu content marketingu.

Obsah ako riešenie problémov, nie len kopa slov

1. Budovanie povedomia a získavanie pozornosti (Brand Awareness)

2. Edukácia a budovanie expertízy

3. Generovanie leadov a podpora predaja

4. Udržiavanie vzťahu a lojalita (Retention)

5. Budovanie komunity a zapojenie zákazníkov

Zhrnutie: Prečo do toho ísť?

Obsah ako riešenie problémov, nie len kopa slov

Možno ste už počuli známy výrok profesora Theodora Levitta z Harvardu: „Ľudia si nechcú kúpiť

vrták. Chcú vyvŕtať dieru.“. Toto je absolútna alfa a omega obsahového marketingu. Vychádza z

toho, že zákazníkov vo svojej podstate nezaujímajú produkty, technické parametre ani to, aká je

firma lídrom na trhu. Zaujímajú sa o seba, svoje potreby a problémy, ktoré potrebujú vyriešiť.

Obsahový marketing je nástroj, ktorým značka hovorí: „Rozumiem ti a viem ti pomôcť.“ Ak

značka urobí správne, zákazník jej venuje svoju pozornosť, vybuduje si dôveru a potom nasleduje

predaj. Poďme si rozobrať, aké konkrétne ciele vieme vďaka obsahu dosiahnuť.

1. Budovanie povedomia a získavanie pozornosti (Brand Awareness)

V dnešnej dobe sme denne bombardovaní tisíckami reklamných posolstiev. Väčšinu z nich náš

mozog automaticky filtruje, taká reklamná slepota. Obsahový marketing je však spôsob, ako

túto bariéru obísť. Cieľom je, aby sa ľudia o značke dozvedeli nie preto, že im vyskočila v

otravnom banneri, ale preto, že vytvorila niečo hodnotné, čo ich pobavilo alebo inšpirovalo.

Značka Red Bull ako známy príklad z praxe v rámci budovania povedomia. Je to značka

vyrábajúca energetické nápoje alebo mediálny dom produkujúci extrémny obsah? YouTube kanál

Red Bull je plný videí, ktoré neraz vyrazia dych. Značka predáva životný štýl prostredníctvom

obsahu, nie na prvú drink s obsahom kofeínu. Keď potom zákazník v obchode uvidí Red Bull,

podvedome si ho spojí s odvahou, adrenalínom, inšpiráciou, výkonom, úspechmi,...
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https://www.youtube.com/user/redbull


2. Edukácia a budovanie expertízy

Ak značka predáva komplexnejší produkt alebo službu (napríklad softvér, finančné poradenstvo

alebo fotovoltiku), zákazník potrebuje najprv pochopiť, prečo to potrebuje a ako to funguje.

Edukačný obsah tak môže značku stavať do pozície experta v danej oblasti. Ak študentom

marketingu vysvetlíte, ako funguje SEO a urobíte to zrozumiteľne, stanete sa pre nich autoritou,

ktorej budú veriť.

Príkladom z praxe môže byť značka HubSpot, ktorá si vybudovala znalosť na edukácii cieľovej

skupiny. Ich blog a HubSpot Academy sú užitočným zdrojom znalostí pre každého marketéra.

Ponúkajú bezplatné kurzy a certifikáty, čím si budujú obrovskú databázu vďačných používateľov,

čím sa zvyšuje šanca, že mnohí z nich neskôr siahnu po platenom CRM systéme od tejto značky.

Však keď robí tak dobrý odborný obsah, tak aj jej produkt musí byť tiež dobrý. To dáva zmysel.

3. Generovanie leadov a podpora predaja

Hoci je obsahový marketing beh na dlhú trať, jeho konečným cieľom je priniesť zisk. Kvalitný

obsah dokáže generovať leady (kontakty na potenciálnych zákazníkov) lacnejšie ako platená

reklama vo vyhľadávaní. Funguje to jednoducho: značka ponúkne niečo hodnotné „zadarmo“ (e-

book, checklist, webinár) výmenou za e-mailovú adresu.

Značka Gymshark využíva svoj blog a komunitu influencerov na to, aby ľuďom radili – napríklad,

ako správne cvičiť a stravovať sa. Prirodzene však do tohto obsahu vkladajú svoje nové kolekcie

oblečenia. Zákazník teda nevidí len nejakú lacnú výzvu „kúpte si tričko“, ale v prvom rade vidí „tu

je skvelý tréningový plán a v tomto tričku sa vám bude cvičiť najlepšie“.

4. Udržiavanie vzťahu a lojalita (Retention)

Získať nového zákazníka je 5 až 25-krát drahšie ako si udržať toho existujúceho. Obsahový

marketing je ideálny na fázu „Care“ (starostlivosť). Ak značka zákazníkovi po nákupe posiela tipy,

ako produkt čo najlepšie využiť, alebo ho zabáva personalizovaným obsahom, buduje si s ním

dlhodobý vzťah.

Spotify Wrapped je geniálny príklad obsahu, ktorý ľudia milujú a sami ho zdieľajú. Raz ročne

Spotify svojím používateľom pripraví personalizovaný prehľad ich hudby. Je to obsah vytvorený

len pre konkrétneho používateľa, ktorý ho utvrdzuje v tom, že používať Spotify je skvelá

skúsenosť.
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https://www.gymshark.com/blogs/news
https://academy.hubspot.com/


5. Budovanie komunity a zapojenie zákazníkov

Moderné značky už nehovoria „k ľuďom“, ale hovoria „s ľuďmi“. Obsahový marketing podnecuje

diskusiu a vytvára komunitu okolo spoločných hodnôt značky a zákazníka.

Ryanair na TikToku je skvelý príklad budovania komunity. Namiesto nudných záberov lietadiel

používajú vtipný, niekedy až drzý, a častokrát sebaironický obsah, či trendový obsah. Týmto

spôsobom komunikácie formou obsahu, ktorý má pre cieľovú skupinu hodnotu, si získali srdcia

generácie Z, ktorá miluje autenticitu a humor. S pomedzi všetkých leteckých spoločností je

Ryanair tá cool a vtipná značka.

Zhrnutie: Prečo do toho ísť?

Obsahový marketing nie je len o „plnení“ webu textom. Je to strategická investícia, ktorá značke

prináša:

Vlastné publikum: Značka nie je závislá len na platených reklamách, ktoré po minutí

rozpočtu prestanú fungovať.

Dôveryhodnosť: Značka, ktorá pomáha a vzdeláva, pôsobí oveľa serióznejšie.

Dlhodobé výsledky: Kvalitný článok môže značke prinášať návštevnosť a zákazníkov aj

roky po tom, čo bol napísaný.

Ako hovorí Joe Pulizzi, zakladateľ Content Marketing Institute: „Zákazníci sa nezaujímajú o vás,

zaujímajú sa o seba.“. Značka vyhrala, ak vďaka jej obsahu pomôže zákazníkom stať sa lepšou

verziou ich samých alebo im vyrieši ich každodenné „pain points“.

CHCETE SI Z TÉMY ODHRYZNÚŤ EŠTE VIAC?

Content Marketing Institute – Svetová jednotka v oblasti vzdelávania o obsahovom

marketingu.

HubSpot Blog – Praktické návody a štatistiky, ktoré využijete v každodennej marketérskej

praxi.

Kniha: Content Inc. (Joe Pulizzi) – Biblia pre každého, kto chce začať budovať biznis postavený

na obsahu.

Marketing Sales podcast – Slovenský podcast, kde sa často rozoberajú reálne case studies z

nášho trhu.
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https://www.tiktok.com/@ryanair
https://contentmarketinginstitute.com/
https://blog.hubspot.com/marketing
https://www.amazon.com/Content-Inc-Second-Entrepreneurs-Business/dp/1260026426
https://www.marketingsales.sk/


 Kniha: Content Inc. (Joe Pulizzi) – Biblia pre každého, kto chce začať budovať biznis postavený

na obsahu.: https://www.amazon.com/Content-Inc-Second-Entrepreneurs-

Business/dp/1264257461
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