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Uspedny marketing malej firmy (7 stratégii)

Podnikam.SK, SITA Slovenska tlacova agentura, a.s.

Na uvod

Marketing je v podnikani asi jedna z najdiskutovanejSich tém. Hlavne v poslednych
rokoch. To, ¢o kedysi fungovalo, dnes neprinasa uspokojivé vysledky. Preto maju

hlavne mali podnikatelia dilemu - oplati sa eSte robit’ nejaky marketing?

Otazka neznie, Ci sa to oplati, ale €i si mézete dovolit’ NErobit’ marketing.
Odpoved je: NIE!!! Bez marketingu v dneSnej dobe neprezijete. Nastastie, dnes sa

da marketing robit’ aj bez velkého rozpoctu.

V tomto e-booku uvadzame sedem stratégii, ako robit’ marketing efektivne.
Teda tak, aby prinasal vysledky. Porovnajte ich jednu po druhej s tym, ako robite
marketing vo vasej firme dnes. Pravdepodobne tak najdete inSpiraciu, o by ste

mohli vylepsit.

Ak ano, zacnite na tom hned’ pracovat’! Pretoze bez marketingu, ktory vam
prinada dostatok novych zaujemcov, budete musiet vydavat na ziskanie novych
zakaznikov az prili§ vela energie. Zbytocne vam to zoberie €as a energiu, ktoru by

ste mohli venovat vaSmu biznisu.

Prajeme vam vela novych napadov!

redakcia Podnikam.SK a Martin Misik
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Uspedny marketing malej firmy (7 stratégii)
Podnikam.SK, SITA Slovenska tlacova agentura, a.s.
Stratégia ¢.1
Zaciel'te presne na vasu ciel'ova skupinu!
Castou marketingovou chybou je snazit’
sa marketingom oslovit’ kazdého.
Univerzalne posolstvo neexistuje, preto

takéto zacielenie spravidla neoslovi

nikoho. A vyhodili ste peniaze von oknom.

Zadefinujte si €o najpresnejsSie vasu

ciefovu skupinu. Alebo viac ciefovych

skupin. Ak predavate ru¢né naradie, rozdelte

si vaSich zakaznikov napriklad na skupiny:

domaci majstri
profesionalni remeselnici

dielne (napr.autoservisy, stolarstva a pod.)

P w N PRF

predajne zamerané na hobby, dom a zahradu

Tieto skupiny si mézete este uzsie zadefinovat’, napriklad podla regiénu, velkosti,
veku, zamerania... Takto si viete vytvorit presny popis vasho ,hfadaného
zakaznika“, na ktorého potom viete lepSie zacielit vaSu marketingovd komunikaciu,

napriklad inzerciu.

Oslovite sice mensie mnozstvo subjektov, ale budu to presne ti, o ktorych mate
zaujem. Ak chcete oslovit napriklad skupinu domacich majstrov v regiéne Zvolen a
okolie, nema zmysel propagovat vo vychodoslovenskom regione alebo v magazine,

ktory je ur€eny buducim mamickam.

Neinzerujte v médiach, ktoré neoslovuju priamo vasu ciefova skupinu! Aj ked vam
reklamna agentura ponukne akokolvek vyhodné podmienky. Marketing nie je o
nakladoch,ale o buducich prijmoch...

Presne si pomenujte vasu cielova skupinu (skupiny) a zaciel'te presne na ne.
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Uspedny marketing malej firmy (7 stratégii)

Podnikam.SK, SITA Slovenska tlacova agentura, a.s.

Stratégia ¢.2

Nesnazte sa robit’ vSetko!

Ak sa snazite byt odbornikom na vsetko,
budete pre zakaznikov nedéveryhodny. Ludia
chcu nakupovat od $pecialistov. Cim uzsia
Specializacia, tym viaésia déveryhodnost. Co
by ste si mysleli o firme, ktora robi suéasne
danové poradenstvo, prevadzkuje upratovacie

sluzby a siet’ fast-foodov?

S prili§ Sirokym zameranim budete navyse celit
obrovskej konkurencii. Mali by ste mat’ vymedzeny
taky okruh produktov alebo sluzieb, u ktorych viete

vyuzit nejaku konkurenénu vyhodu alebo je tam

menSi konkurenény tlak. Hovori sa tomu ,diera na
trhu®.

Vyhodou malého podnikatela je prave moznost’ Uzkej Specializacie. Vyuzite
ju! Ak vas ludia budi povazovat’ za Specialistu, budi ochotni zaplatit’ aj
vySSiu cenu. Takto vam bude stacit' na vytvorenie planovaného zisku aj

mensi pocet zakaznikov.

Ak mate viac aktivit, prevadzkujte ich oddelene. Nie je ni¢ zlé, ak prevadzkujete
fast-food, Cistiaref a autoservis. Marketing vSak robte Uplne oddelene, ako keby to

boli tri rézne firmy.

Nesnazte sa byt ,vSeumelcom®, radSej sa uzko vyprofilujte. Budete viac

déveryhodni a zvysite aj svoju hodnotu pre zakaznika.
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Uspedny marketing malej firmy (7 stratégii)

Podnikam.SK, SITA Slovenska tlacova agentura, a.s.

Stratégia €.3

Odliste sa!

Robert Goliath, manazér Coca-Coly raz
povedal: ,,Ak chcete robit’ presne to isté,

¢o ostatni, tak to nemusite robit’ vobec.*

Bohuzial, bezny spdsob, ako mnohé malé
firmy v marketingu postupuju, je takyto: najprv

sa pozriem, ako to robi konkurencia a potom

to urobim tiez tak isto. Velka chyba!

Ak nenajdete spbsob, ako sa odlisit od
ostatnych, budu vas posudzovat iba podla ceny. A ked nie ste najlacnejsi, tak si to

viete domysliet. Cenova vojna je dar za chybajucu odliSnost.

V éom ste ini alebo lepsi? Vaésinou vzdy nie€o také existuje. A zaénite na to
zakaznikov sustavne upozoriiovat’! Vasa konkurenéna odlisnost’ alebo
vyhoda by mala byt’ hlavnou témou vasej marketingovej komunikacie. Potom

sa toho drzte.

Odlisovat sa mdzete na urovni produktov, sluzieb, obchodnych podmienok,
pristupu, imidzu firmy... Je to mnozstvo skusenosti v branzi? Najrychlejsi servis?
PrispOsobenie rieSenia zdkaznikovym individualnym pozZiadavkam? Alebo je vasa

prevadzka blizko?

Dajte ludom o tom vediet. Ak o tom nevedia, tak to neexistuje. A to nielen
zékaznikom, ale aj (a hlavne) obchodnikom. Ak obchodnik nevie, v om sa

odliSujete, nedokaZze to ,predat” ani zakaznikovi.

N3ajdite vasu konkurenénu odliSnost’ alebo silnu stranku a spravte z nej

sucast’ vasho marketingového posolstva.
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Uspedny marketing malej firmy (7 stratégii)

Podnikam.SK, SITA Slovenska tlacova agentura, a.s.

Stratégia ¢.4

Vytvorte si dlhodobu stratégiu!

V 95% malych firiem a SZCO sa
marketing robi zivelne. Kde-tu sa niec¢o
urobi, pretoze to ,,treba“. Ale chyba tomu
,»nit“. To je ako ist’' raz do posiliovne,
potom na plavaren a do tretice zabehat'’

si. Ak nemate stanoveny konkrétny a

dlhodoby smer, tak to nerobte vobec.

Co chcete vasim marketingom dosiahnut? Aky obchodny ciel nim chcete podporit?
Neobmedzujte vas ciel iba na OBRAT a ZISK. Chcete expandovat do nového
regionu? Uviest na trh novy produkt? Ziskat’ x novych zakaznikov? Zvysit
priemernu hodnotu nakupu na 1 zakaznika? Ak mate ciel, k nemu maju smerovat

vSetky vase marketingove aktivity.

Marketing nie je len reklama. Marketing je vSetko, €o zakaznici vnimaju a ¢o u
nich formuje postoje pre rozhodovanie sa. To je aj pristup vasho personalu,
Cistota vasej predajne, uroven sluzieb, rychlost’, akou reagujete na jeho

poziadavky atd'.

Snazte sa vylepsit nie len to, o zakaznik vnima PRED TYM, ako kupi, ale aj

POTOM. To ma na jeho rozhodnutie o dalSom nakupe ovela vacsi vplyv.

Stanovte si obchodny ciel a k nemu marketingovu stratégiu, ktora obsahuje

nielen ziskavanie novych zakaznikov, ale aj udrzanie tych existujucich.
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Uspedny marketing malej firmy (7 stratégii)

Podnikam.SK, SITA Slovenska tlacova agentura, a.s.

Stratégia ¢€.5

Pripominajte sa!

Marketing nie je jednorazova zalezitost’. Treba
ho robit’ neustale. Formy mézete menit, ale
nesmiete prestat’. Jednak si vas hned nemusia
vS§imnut'. Alebo neoslovite zakaznika v tom
spravnom c¢ase. Nakupné rozhodnutia musia

dozriet. Preto sa musite pripominat’.

Statistiky hovoria, ze 75% obchodov sa urobi az
na piaty a dalSi kontakt so zakaznikom. Oslovit
alebo kontaktovat zakaznika iba dva-tri krat
znamena prist’ az o tri Stvrtiny obchodného

potencialu.

Vyuzivajte rdzne formy — telefonat, obchodny list, e-mail, pozvanie na firemnu akciu

alebo vystavu, zaslanie vzorky produktu a pod.

Velmi efektivne su e-spravodaje (newslettre). Zakaznikom v nich v nejakych
Casovych odstupoch posielate informacie, ktoré su pre neho hodnotné. Nie su to
informacie o produktoch, ale rady, tipy, navody ako vyriesit taky alebo onaky
problém. Poskytnite zakaznikovi nejaku hodnotu. Okrem toho, ze sa takto
priomeniete, vytvorite si s nim vztah este pred tym, ako kupi. A to je velka

konkuren¢na vyhoda.

Zakaznikovi sa opakovane (r6znymi formami) pripominajte. Budete tak v jeho

mysli v okamihu, ked’ sa bude rozhodovat’ o kupe.
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Uspedny marketing malej firmy (7 stratégii)
Podnikam.SK, SITA Slovenska tlacova agentura, a.s.
Stratégia ¢.6

Kracajte s dobou!

Ostat’ v 21.storogi iba pri tradi€nych formach
marketingovej komunikacie (napr. letaky,

tlaéena inzercia, vystavy) je hriech, za ktory

sa draho plati. Dnesna doba ponuka vd’'aka

internetu mnozstvo inych nastrojov, ktoré

skoro zadarmo. Mat firemnu webstranku zd'aleka nestaci. Aj vasa konkurencia ju

mozu byt nielen efektivne, ale mnohé su

ma. Vyuzivate aj socialne siete? Prevadzkujete blog, cez ktory mézu zakaznici
(stari aj novi) s vami komunikovat? Lebo dneSny marketing uz nie je o
prezentovani. Dnes by to malo byt hlavne o obojsmernej komunikacii. Aky obsah
zverejiiujete na webe? Je to len o vas a o produktoch? Tie vacsinu zakaznikov
nezaujimaju. Chcu sa nie€o naucit. Chcu sa lepSie zorientovat' vo svojich
problémoch a v ich rieSeniach. Dostanu od vas takéto informacie? Dozvedia sa od

vas viac, ako len popisy produktov a histériu vasej firmy?

Zacnite robit’ informaény marketing. Publikujte informacie, ktoré zakaznikovi
pomdzu lepsie sa zorientovat’ v problematike. Uverejfiujte nauéné &lanky nielen na
vasom webe, ale aj na inych strankach, ktoré sa zaoberaju rovnakou tematikou.
Zabijete dve muchy jednou ranou — upozornite na seba a ziskate imidz
odbornika. A ak je pod ¢lankom uvedeny okrem mena aj link na vas web, ziskate
aj navstevnost na vasu firemnu webstranku. Vyuzivajte aj (hlavne) moderné
nastroje marketingu, ako je webstranka, blogy, socialne siete a informacny

marketing.
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Uspesny marketing malej firmy (7 stratégii)

Podnikam.SK, SITA Slovenska tlacova agentura, a.s.

Stratégia €.7

Venujte sa marketingu pravideine!

Planujte, realizujte a vyhodnocujte vas
marketing pravidelne. Venujte sa tomu tak,
ako keby od toho zavisel uspech vasho
podnikania. Lebo on od toho zavisi!
Nenechavajte si marketing ako ulohu na

volny €as. Marketing je priorita.

Maijte dlhodoby ciel. Ale robte kroky na jeho
dosiahnutie denne. Alebo aspon kazdy tyzderi.

Je to ako vhananie Cerstvého kyslika do ohna

vasho biznisu.

Potrebujete dve veci: vedomosti a ¢as. Bud to budu vase vedomosti a vas &as,
alebo vyuZite vedomosti a €as niekoho iného. Ale nenechaijte sa nachytat
expertami, ktori vedia o marketingu iba mudro rozpravat. Vzdy si preverte, ako je
uspesny ICH biznis. Spolupracuijte iba s tymi, ktori vam vedia byt v marketingu

dobrym prikladom.

Naplanujte si ,marketing“ do vasho kalendara aspon raz tyzdenne. Je az prilis

dolezity na to, aby ste ho robili iba prilezitostne.
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Uspedny marketing malej firmy (7 stratégii)

Podnikam.SK, SITA Slovenska tlacova agentura, a.s.

Na zaver

Myslime, ze mate par napadov. Teraz ich treba zacat' realizovat’. Vyberte si
najprv taky, kde ¢o najskér uvidite vysledky. Bude vas to motivovat’ do

d’alSich zmien.

Nedavaijte si na zacCiatok velké ciele, ako napr. ,Prerobim web®. To je na dlhé lakte,
navysSe nekonkrétne. Vyberte si nieCo [ahSie. Napriklad ,Uverejnim na naSom webe
naucny ¢lanok s tipmi, ako ...“. To viete urobit za jeden-dva dni. Alebo: “Sadnem si
s ludmi a spolo¢ne pohfaddame, v ¢om sme lepsi ako konkurencia. Potom to

zahrnieme do propagaénych materialov firmy.“

Vytvorte si plan z uloh, ktoré vam nezaberu viac ako tyZzden. Ak kazdy tyzdeh
zavediete v marketingu iba jedno drobné zlepSenie, o pol roka budete ovela dalej,

ako za poslednych 5 rokov vasho podnikania.
Prajeme vam vela uspechov!

Redakcia Podnikam.SK a Martin Misik
(pre www.podnikam.sk napisal Martin MiSik)

O autorovi

Martin Misik — profesionalny tréner a konzultant v oblasti
predaja a komunikécie so zakaznikmi (od roku 2001). Cerpa
hlavne zo svojich praktickych sktsenosti - predaju sa aktivne
venuje od roku 1998.

V Cechéch a na Slovensku vyskolil takmer péttisic predajcov
a konzultoval som v desiatkach malych a strednych firiem. Je
autorom niekolkych uspesnych Skoliacich a tréningovych .
programov pre predajcov a manazérov predaja. Svoje ¢lanky

publikuje v odbornych ¢asopisoch (Zisk, ProgressLetter, J ¢
Podnikanie) a na niekolkych webovych strankach s

ekonomickym zameranim (eTREND, Podnikam.SK, Akopodnikat.sk,
Marketingovenoviny.cz atd’).

I

Prevadzkuje blog www.akopredavat.sk, kde najdete desiatky ¢lankov s tipmi na
zlepSenie predaja. St uréené predovsetkym obchodnikom, manazérom predaja,
malym a strednym podnikatelom.
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