


Magdalena Cevelova

Marketing bez reklamy

10 ucinnych nastroju pro malé firmy

Text © Magdalena Cevelova, 2017
http://www.cevelova.cz

Navrh obalky © Johana Kobzova, 2013
Graficka uprava a sazba © Lukas Vik, 2017

2. aktualizované vydani © Lukas Vik, 2017
ISBN ePub formatu: 978-80-87749-12-8 (ePub)
ISBN mobi formatu: 978-80-87749-13-5 (mobi)
ISBN PDF formatu: 978-80-87749-14-2 (PDF)
Konverze do elektronickych format(: Lukas Vik



http://www.cevelova.cz

OBSAH

Uvod - Marketing bez reklamy
7 davod, proc se obejit bez reklamy
1. Znacka s pribéhem

. Dobfe nastavena cena

. Vlastni web

. Profesni blog

. Videomarketing

. Networking

. Socialni sité

. E-mailovy marketing

. Marketing doporuceni

10. Webinare a prednasky
Praktické tipy na zavér

Dalsi ¢lanky

O autorce

OCooNOTULL B WN



Reklamu Ize popsat jako védu o zadrZovani
lidské inteligence tak dlouho, dokud
neprinese penize.

STEPHEN BUTLER LEACOCK



Uvod - Marketing bez reklamy

Kdyz se fekne marketing, vétsina lidi si predstavi
reklamu. A v mysli jim hned za¢nou defilovat
billboardy, televizni spoty a tiskova inzerce.

Hned za nimi naskakuji véty, jako ,,Za marketing
utrdcime desetitisice korun rocné.” ,Cely projekt
se prodrazil diky ndakladdm na marketing.”

nebo ,Tohle viechno jsme dokazali Uplné bez
marketingu.”

Pojmy marketing a reklama velké spousté lidi
v podstaté splyvaji. Pfitom jeden mizZe docela
dobre existovat i bez druhého.

Pro ucely tohoto textu si pod pojmem reklama
predstavujme jakoukoli placenou propagaci firmy,
produktu nebo znacky. Tedy cokoli, k éemu je
potreba si pronajmout plochu, vysilaci ¢as, nebo
vyuZzit jiny odvozeny platebni model, napfiklad
platbu za proklik.

Naproti tomu marketing ma podle mé o hodné Sirsi
zabér. Je to v podstaté vSechno, co podnikatel nebo



firma déla pro svij Uspéch na trhu a povzbuzeni
poptavky po svych vyrobcich a sluzbach.

To, co stoji rocné velké penize a zvySuje naklady na
projekty, je vétSinou reklama. Na druhou stranu
uz fakt, Ze jste v podnikani néco dokazali, vas
nezvratné usvédcuje z toho, Ze néjaky marketing
pouzivate.

| samotny marketing se méni. Strategie, zalozené
na vnucovani se, obtéZzovani a agresivnich
prodejnich technikach, prestavaji postupné
fungovat. Jejich misto zaujima tzv. inbound
marketing, jehoz hlavnim principem je nabidnout
hodnotu, ne zdkaznika tlacit k nakupu.

Zacit zakazniky misto nahanéni lakat stoji o hodné
méneé penéz, zato vice prace a ¢ekani. Vysledky
jsou ale trvalejsi. Zakaznik, ktery na cesté k vasemu
produktu ¢i sluzbé musel sam vynalozit néjaké

usili, je zpravidla loajalnéjsi a ochotné;jsi nakupovat
opakované.

Které nastroje k tomu pouzit? Jak je ovladnout?
Co udélat nejdfiv, a co potom? Jak si marketing



nastavit tak, aby vas neobtézoval, ale bavil? Pravé
o tom je tahle kniha.

Ptrijemnou zabavu a kouzelny den vam preje

Magdalena Cevelova,
marketingova Carodéjnice



7 davodu, proc€ se obejit bez
reklamy

Jesté na konci minulého stoleti hrdla reklama

v marketingu firem nezastupitelnou roli. Ted je to
jinak — marketing se méni a vétsina firem hleda
cesty, jak se bez reklamy uplné obejit.

Zejména pro malé firmy a Zivnostniky muze byt
takova strategie dokonce efektivnéjsi. UvazZujete,
Ze to také zkusite? Tady je k tomu sedm dobrych
dlvod(:

1. Pfesycenost trhu. Reknéme si to oteviené —
reklamu dnes déla kazdy. Trh houstne a firmy
pouZzivaji stale agresivnéjsi metody, jak se
zviditelnit. Kazdy den jsme vystaveni stovkam
raznych reklamnich nosic¢d a propagacnich
sdéleni. Jen malokdy uslysite, Zze by reklamy
mélo byt vic. Naopak. Lidé se reklamou citi
presyceni. Nechtéji dostdvat reklamni letaky,
pfi reklamach prepinaji televizi nebo radio,
billboardlim nevénuji pozornost. O divod vic
zaujmout je jinak.



2. Uspora financi. Reklama je vzdy finan¢né
narocna. Naklady na osloveni jednoho zdkaznika
sice mohou byt malé, jako je tomu u televizni
a venkovni reklamy. Zakazniku je ale potreba
oslovit velky pocet, aby to viibec k né¢emu
bylo. Marketingové rozpocty malych firem
maji své limity. Efektivnéjsi nez vynakladat
velké penize, je hledat chytra feseni. Nejde
pfitom jen o nizky rozpocet, ale i o navratnost.
Investovat do marketingovych nastroja vic, nez
mohou prinést, nedava smysl. Vétsina nastroj,
popisovanych v této knize, vyZzaduje jen
minimalni financni investice.

3. Pfesnéjsi cileni. Venkovni reklama i masmédia
uz z principu oslovuji Sirokou verejnost. Nékdy
az moc Sirokou. Jste-li Zivnostnik nebo mala
firma, nepotrebujete oslovit co nejvétsi pocet
lidi, ale pokud mozno jen ty, kdo maji potencial
kupovat vase produkty a sluzby. Tedy vase
skutecné zakazniky. Velka korporace si mlze
dovolit stfilet naslepo z brokovnice ¢i kulometu
a doufat, Ze néco trefi. Pro malé firmy je
efektivnéjsi vzit si malorazku a poradné mifit.



4. Dobra méfitelnost. KdyZ uz do néceho strkate
penize, musite védét, Ze to dava néjaky smysl.
Zvlast, kdyz to nejsou anonymni korporatni
,penize jinych lidi“ ale vase vlastni. Efekt nestaci
odhadnout, musite ho zméfit nebo vycislit.
Vétsina tradicnich reklamnich nosictl (s ¢estnymi
vyjimkami, jako jsou napfiklad PPC systémy)
moc dobre méfitelna neni. Z marketingovych
nastrojll je proto vhodné si vybirat ty, u nichz Ize
jednoznacneé fict, kolik staly a co prinesly.

5. Kontrola a zodpovédnost. Na reklamu si
muzete najmout kreativni studio nebo reklamni
agenturu. Dokonce je to doporucéeny postup.
Snaha outsourcovat ¢i na nékoho prehodit cely
marketing malé firmy naproti tomu obvykle
konci tragicky. Marketing je pater vasi firmy.
Esencialni soucast vaseho byznysu. Proto je
nezbytné mit ho zcela pod kontrolou. Pfijmout
za svou firmu zodpovédnost a nebat se nejen
urcovat poslani, vize a cile, ale i samostatné
rozhodovat o kazdém dalSim kroku.

6. Aktualni trendy. Vyhybat se reklamé je
jednoduse moderni. Tradi¢ni marketingové
nastroje minulého stoleti byly zalozené na



aktivnim ziskavani zakaznikl. Zakaznika bylo
tfeba odchytit, zaujmout a doslova dotlacit

k nakupnimu rozhodnuti. Odtud téz7 strategie
push, neboli tlaéného marketingu. Dnes uz
zadkazniky neni tfeba honit sitkou jako motyly,
ale misto toho jim pfipravit voriavou a lakavou
zahradu, kam se budou radi vracet. Tazny Cili
pull marketing, znamena vytvorit pro zakazniky
natolik atraktivni nabidku, Ze se na ni sami
pfijdou podivat.

. Osobni rozvoj. Obejit se bez reklamy znamena
naucit se spoustu novych véci. Mnohé

z nich vyuzijete nejen v dalSim podnikani,

ale i v osobnim Zivoté. Pravdépodobné vam
pfinesou vic neZ jen penize, ale i kontakty,
zdbavu, radost nebo naplnéni. A moznd viechno
dohromady. TakZe hura do toho.



1. Znacka s pribéhem

Délat marketing bez reklamy znamend dat o sobé
védét jinym zptsobem. Takovym, ktery lidi
oslovi, zaujme a ktery si zapamatuji. Pravé k tomu
potrebujete znacku a pribéh.

Znacka neboli brand je souhrn smyslovych,
rozumovych a citovych asociaci. Jméno, termin,
oznaceni, symbol ¢i design, které pomahaji

k jasné identifikaci vyrobk( a sluzeb na trhu.

A v neposledni fadé slib, ktery dnes a denné davate
svym zakazniklm. Diky znacce jste odlisitelni

a jednoznacni. Stavate se synonymem urcitého
standardu ¢i kvality. A za své vyrobky a sluzby si
zpravidla muzZete fict i vétsi penize.

Znacka je to, co vam zlstane, kdyz shori
tovdrna.

JEFF BESOS (Amazon.com)

Ackoli znacky ma vétsina lidi spojené s velkymi
firmami, svou roli hraji i u Zivnostnikt
a nezavislych profesionalul. Pro ty je nejcastéji



znackou vlastni ob¢anské jméno, ale pouzit lze
i pfezdivku, nebo vymysleny nazev (jako je tieba
Marketingova carodéjnice).

Osobni branding a pribéh

Kromé jména tvoti znacku ¢i osobni brand také
logo, barvy, maskot, layout, piktogramy a dalsi
grafické prvky, pfistup k zakaznikiim, osobni styl,
nebo tén komunikace. Soucasti vasi znacky je i to,
zda chodite vcas, platite faktury v terminu, nebo
jak mate okopané boty ¢i umyta okna do prodejny.

Vsechno, co délate, musi vypravét stejny pribéh.
Uspésné piibéhy jsou pravdivé a vérohodné.
Slibuji néco, o co zékaznici stoji. Zaujmou. Pracuji
s ndznakem, logiku nahrazuji emocemi. Jen
ztidkakdy jsou uréeny vsem, ale oslovuji konkrétné
definovanou cilovou skupinu. Jsou vnitfné
konzistentni a neprotireci si.

Pribéh nestaci vypravét. Je tfeba s nim aktivné
pracovat, ,nakazit” jim vSechny zaméstnance

i zakazniky, doslova jim zit. Coz jde nejsnaze, kdyz
svému pribéhu opravdu véfite a budujete ho na
zakladé toho, kym skuteéné jste.



Jak vymeazit znacku

Znacka a pribéh vas budou provazet fadu let. Proto
se je vyplati nastavit porfadné, na autentickych
zdkladech. Pokud svou znacku jesté nemate, zkuste
si polozit nasledujicich devét otazek:

1. Proc¢ vibec podnikate? Jaka byla vase pavodni
motivace? A jaky v tom vidite smys|?

2. Co vas privedlo k vaSemu soucasnému oboru?
Proc jste si vybrali pravé tohle?

3. Jaky uZitek nabizite nebo chcete nabizet svym
zdkazniklm? Co presné je pali a v éem spociva
vase feseni?

4.\ ¢em se zasadné liSite od konkurence? Jinak

vypadate, myslite, nebo néco jiného délate?

5. Které tfi hodnoty jsou pro vas dulezité? Kvili
¢emu jste ochotni se pohadat, vstat ve tfi rano
nebo stréit ruku do bedny pIné pavoukd?

6. Jaké jsou vase tfi silné stranky? V ¢em opravdu
vynikate nad pramér?



7. Co vam naopak nejde vibec? Jaké jsou vase tfi
nejvétsi slabiny?

8. Mate néjakou charakteristiku, diky niZ si
vas lidé snadnéji pamatuji? Mate zalibu
v extravagantnich brylich, ¢asto ménite Uces,
nebo mate specificky zplsob vyjadiovani?

9. Kam vas vede vase vasen? Co vas na vasi praci
bavi tak, Ze byste to klidné délali i zadarmo?

Zkuste byt k sobé upfimni. Z vasich odpovédi vam
vyplynou hlavni pilife vaseho osobniho ¢i firemniho
brandu.

Poslani a vize

Pokracujte formulaci poslani. Poslani je jedna

véta, kterd jasné fika, co vase firma déla a jaky to
lépe. ,,Peceme dorty s laskou.” ,Obouvame svét.”
»Spojujeme lidi.” ,Davame drevu tvar.” ,Pomahame
malym firmdam rust a velkym silit.“ To vSechno jsou
priklady dobre formulovanych poslani. Nejsou to
jen prazdné kecy, za kazdym je citit emoci, vlni,
touhu. Pribéh.



Pracujete roky v oboru a skoro nikdo vds
neznd? Mdte spatny osobni brand.

JAN REZAC

Kdyz uz mate znacku a poslani, potrebujete jesté
vizi. To je jasna predstava o tom, jak byste své
podnikani chtéli vidét za 3-5 let. Budete v tu

dobu jesté volnonozZec, nebo uz firma? Jakych
ro€nich obratl chcete dosahovat? Kolik chcete mit
zaméstnancu, dodavatell a zdkaznik(i? Jakou pozici
chcete mit na trhu? Kdo vsechno vas bude znat?
Co budete délat, jak se budete citit, co budete
proZivat?

Vize je od slova vidét, takze vlibec neni od véci ji
namisto psani dat obrazovy charakter. Nakreslete
si ji. Udélejte kolaz z obrazk( stazenych z internetu
nebo vystfihanych z ¢asopist. Vasemu mozku

to pomuze cilovy stav Iépe uchopit, pfijmout

a nasmeérovat vas k jeho dosazeni.



Co se znackou dal

v vz

Prodavejte jen véci, kterym vérite a se kterymi
mate osobni zkuSenost. Pokud je to jen trochu
mozné, pravidelné pouzivejte své vyrobky

a sluzby. Sluzby, které nemuzete poskytovat
sami sobé, nakupujte od kolegl v oboru. Pokud
kovarova kobyla chodi bosa, kovar brzo umre
hlady. Podobné jako lektor, ktery nechodi na
Skoleni, masérka, kterd si nedopreje masaz, nebo
manikérka s okousanymi nehty.

Zruste vSechno, co do vaseho pribéhu nepatf¥i
nebo mu neodpovida. Zdkaznici okamzité odhali
kazdy nesoulad a vSechny odlisnosti. Proto jednejte
predvidatelné a konzistentné.

Investujte do kvalitni grafiky. Nemusite mit nutné
logo ani maskota. Vas vizualni styl mGze tvorit
barva, fotografie nebo typicky layout. Grafické
prvky disledné pouzZivejte podle pravidel a pfilis
Casto je neménte. Zakaznici si vas snadnéji
zapamatuji a jejich osloveni vas bude stat méné
prostredka.

Nechte se nést na viné svého pribéhu. Inspirace se
dostavi sama.



2. Dobre nastavena cena

Cenu spousta podnikatel(l viibec nevnima jako
marketingovy nastroj. Pfitom praveé zvyseni

nebo sniZzeni ceny miZe byt prostfedkem, jak
nabidkou zboZi i sluzeb oslovit zcela jinou skupinu
zakaznikd neZ doposud. Trh je jako dort. A vy si
mUzZete vybrat, zda chcete jist piskot, krém, anebo
Slehacku.

Dobra cena by méla byt ziskova pro podnikatele

a zaroven akceptovatelna pro zakazniky. A pravé
v tom je ta potiz. V Cechach totiz panuje rozsifené
presvédceni, Ze cena by méla byt predevsim co

evvs

Rada zékaznikd je skuteéné orientovanych na
cenu, coz vede obchodniky k poskytovani stale
vétsich slev. Pro Zivnostniky muzZe byt ale takova
strategie likvidacni. Jakmile si zakaznici na slevy
zvyknou, uz nejsou ochotni zbozi ¢i sluzby znovu
nakupovat za plnou cenu.



Cena proklaté nizko

Nizka cena muzZe byt kontraproduktivni i jinak.
Zejména luxusnéjsi produkty a sluzby, které
vyZaduji specifické znalosti ¢i dovednosti, nebudi
dlvéru, jsou-li nabizeny pfilis lacino. Nemluvé

o tom, Ze pfi nizko nastavenych cenach se na
dlstojny vydélek musite poradné nadfFit.

Myslim, Ze délat byznys v kterémkoli oboru
za neodpovidajici cenu je do disledku
podnikatelskd sebevrazda a vyraz neucty
jak k oboru, tak k sobé samému.

MICHAL DONATH

Jak poznat, Ze mate cenu nastavenou pfilis
blizko podlaze? Voditkem mohou byt tyto pocity
a situace:

e Ackoli pracujete opravdu hodné, vase prijmy
nepokryji naklady.

e Casto bojujete s pocity marnosti a frustrace.



e Nové projekty a novi zakaznici ve vas
nevyvolavaji Zddnou radost.

e Vasi zakaznici ¢asto nepfijdou na domluvenou
schizku, chodi pozdé, v¢as neposlou dohodnuté
podklady, nebo jinak davaji najevo, Ze si vasi
prace pfilis nevazi.

Nastavit a obhdjit

Cenotvorba ma dvé ¢asti. Tou prvni je cenu urdit,
tou druhou si ji obhadjit pfed zakaznikem. Pricemz
ta prvni je podstatné jednodussi nez ta druha.

V zasadé potiebujete znat Ctyti faktory:

e Naklady. Zatimco variabilni naklady se méni
s poctem prodanych vyrobk ¢i sluzeb (spotreba
materidlu, ¢as pracovni sily, doprava), fixni se
plati, i kdyz firma nema viibec Zzadné zakazky.
Typickym prikladem je najem kancelare, pausal
za telefon nebo mésicni zaloha za energie.
Nezapomernte na variabilni drobnosti, které
sice nejsou na prvni pohled vidét, ale v roénim
souctu vas mohou pékné potrapit. Napfiklad
nité a pripravy v zakazkovém krejéovstvi,
zavazicka v pneuservisu, kabely a izolacni
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