EMAIL MARKETING

Postavenie e-mailového marketingu v
marketingovej strategii znacky

O TEJTO TEME:

E-mailovy marketing patri medzi najstarsie digitalne nastroje, no zaroven medzi tie
najefektivnejsie. Nejde vSak len o posielanie newsletterov. Ide o systematicku komunikaciu so
zakaznikom, ktoru znacka plne kontroluje a ktord méze vyrazne ovplyvnit predaj aj dlhodobé
vztahy. V tejto kapitole sa pozrieme na to, aké miesto ma e-mailovy marketing v stratégii znacky,
kedy funguje najlepsie a preco Casto zlyhava.

CO SA DOZVIES:

e preco e-mail nie je len komunika¢ny kanal, ale strategické aktivum,
e ako e-mail podporuje jednotlivé fazy nakupného procesu,

e kedy je e-mailovy marketing efektivny — a kedy naopak nefunguje.

E-mail ako strategické aktivum znacky

Ciel, umysel a nacasovanie komunikacie
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E-mail v jednotlivych fazach nakupného procesu

Kedy e-mail funguje — a kedy zlyhava

E-MAIL AKO STRATEGICKE AKTIVUM ZNACKY

E-mailovy marketing je forma priamej digitalnej komunikacie medzi znackou a jej publikom s
cielom napifat marketingové a obchodné ciele. Na rozdiel od socialnych sieti & vyhladavacov
ide o médium, ktoré znacka vlastni. Databaza kontaktov je jej aktivum - neplati za dosah
algoritmu, ale komunikuje priamo.

Prave v tom spociva jeho strategicka sila. Zatial' o na socialnych sietach znacka ,prenajima
pozornost*, v e-maili pracuje s publikom, ktoré jej dalo suhlas komunikovat. Ide o kontakt s
konkrétnym ¢lovekom, nie s platformou.

Z pohladu marketingového mixu e-mail podporuje vSetky jeho zlozky:

* Produkt - informovanie o novinkach, aktualizaciach, doplnkoch.
e Cena - komunikacia zliav, kuponov, akcii.
e Distribucia - informacie o dostupnosti, doruceni, stave objednavky.
e Podpora predaja - promo kampane, opusteny kosik, sezonne ponuky.
Vyznam e-mailového marketingu potvrdzuje aj jeho navratnost investicie. DIhodobo patri medzi

najefektivnejSie digitdlne nastroje — priemerne dokaze priniest ndsobne vyssi vynos oproti

investovanym nakladom.

To v8ak neznamena, ze funguje automaticky. V praxi ho vel'ka Cast firiem realizuje bez stratégie -
bez jasného ciel'a, bez segmentacie a bez kontextu. V takom pripade sa z efektivneho nastroja
stava genericky rozosielatel' ponuk.

CIEL, UMYSEL A NACASOVANIE KOMUNIKACIE

E-mailovy marketing nefunguje izolovane. Musi byt sucastou SirSej marketingovej stratégie.
Zakladom je odpovedat si na tri otazky:

¢ Ciel - ¢o chceme dlhodobo dosiahnut? Ide ndm o retenciu zakaznikov? Aktivaciu
neaktivnych? Zvysenie frekvencie nakupov?

o Umysel - aké spravanie chceme vyvolat? Otvorenie spravy? Preklik? Nakup? Opé&tovné
zapojenie?

e Publikum - komu komunikujeme? Novému odberatelovi? Vernému zakaznikovi? Niekto, kto
uz dlhSie nereagoval?
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K tomu sa pridava Stvrty faktor — nacasovanie. E-mail je najefektivnejsi vtedy, ked' reaguje na
moment. Nie ked' je odoslany ,kazdy piatok®, ale ked' zodpoveda aktualnemu spravaniu alebo
potrebe zakaznika.

Ak je komunikacia nacasovana spravne, pdsobi prirodzene. Ak je generickd, zacina byt vnimana
ako spam.

E-MAIL V JEDNOTLIVYCH FAZACH NAKUPNEHO PROCESU

V ramci modelu STDC sa e-mailovy marketing najvyraznejsie uplatnuje vo fazach Think, Do a
Care.

e See - faza budovania povedomia: V tejto faze sa emailovy marketing nezvykne vyuzivat,
ovela efektivnejsie su iné marketingoveé kanaly, najma socialne media.

e Think - faza zvaZovania: Zdkaznik este nie je pripraveny nakupit. E-mail tu pIni edukativnu
funkciu. Vysvetluje, odpoveda na otazky, buduje déveru. Nejde o tlak na predaj, ale o
vytvaranie kompetencie znacky.

* Do - faza rozhodovania: Zakaznik uz znacku pozna. Tu funguju konkrétne stimuly - zlava,

doprava zdarma, Casovo obmedzena ponuka. Cielom je odstranit bariéru rozhodnutia.

e Care - faza po nakupe: Najviac podcenovana Cast. E-mail tu buduje vztah. Pod'akovanie,
prakticke rady k produktu, doplnkoveé odporucania. Prave tu vznika retencia — a retencia ma
dihodobo vyssSiu hodnotu nez samotna akvizicia.

E-mail teda nefunguje len ako nastroj predaja. Funguje ako nastroj udrziavania vztahu.

KEDY E-MAIL FUNGUJE - A KEDY ZLYHAVA
E-mailovy marketing funguje najlepsie vtedy, ked"

* ma jasne definovany ciel,

e vychadza zo spravania zakaznika,

* je personalizovany obsahom, nie iba menom v predmete,

e reSpektuje frekvenciu a kontext.
Zlyhava vtedy, ked"

* je bezstratégie,
e komunikuje rovnaky obsah vSetkym,
e tlaci na predaj bez budovania dovery,

* ignoruje dlhodobu hodnotu zakaznika.
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Castou chybou je zamiefanie newslettera za predajny nastroj. Newsletter nie je automaticky
konverzny kanal. Je to nastroj budovania vztahu. Predaj je désledkom dévery, nie jej ndhradou.

E-mailovy marketing preto nemozno chapat ako izolovanu kampan. Je to systém komunikacie
naprie€ zivotnym cyklom zakaznika. Ak je nastaveny spravne, prinasa stabilitu, predvidatelnost a
dlhodoby vykon. Ak je nastaveny nespravne, rychlo sa stava ignorovanym.

CHCETE SI Z TEMY ODHRYZNUT ESTE VIAC?

Podcast o e-mailingu

10+1 e-mailingovych stratégii
7 dévodov, pre€o sa bez e-mail marketingu nezaobidete

Besteto podcast: Emailing a vyhodnocovanie
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https://open.spotify.com/episode/23EOVjZD34nmawb8v4oXmz?si=zilJHJ5jQP-IiZY-NDxiNA
https://ecomail.cz/blog/cs/10-plus-1-e-mailingovych-strategii-ktere-zvysi-vase-trzby-zaznam-webinare/
https://blog.ecomail.cz/7-duvodu-proc-se-bez-e-mail-marketingu-neobejdete/
https://www.besteto.cz/podcast-emailing-a-vyhodnocovani/

