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ABSTRAKT

Dzadonova, Lenka: Branding medzinarodnej firmy na socialnych sietach- Ekonomicka
univerzita v Bratislave. Obchodna fakulta, Katedra medzinarodného obchodu. — Veduci
zavereénej prace: Janka Pasztorova, RNDr., PhD. - Bratislava OF EUBA 2022. 59 s.

ZavereCna praca je vypracovana na tému Branding medzindrodnej firmy na socialnych
sietach. Cielom zaverecnej prace je Specifikovat’ budovania znacky na socialnych sietach
a zhodnotit’ uspesnost’ navrhnutej kampane na tureckom trhu na socialnej sieti Instagram.
Praca je rozdelena do 5 kapitol. Obsahuje 2 grafy, 15 obrazkov a 2 prilohy. Prva kapitola je
venovana brandingu a jeho zakladnym prvkom. V d’alsej cCasti je popisany model RACE,
ktory opisuje postup ¢innosti, potrebnych na vytvorenie silnej znacky. Tretia kapitola
charakterizuje socialne siete a analyzuje moznosti, ktoré ponukaju. V praktickej Casti sa
Specifikoval branding spolo¢nosti Tombow Pencil Co., Ltd. na tureckom trhu. Analyzuju sa
Spdsoby interakcie so zakaznikmi a ucinnost’ platenej reklamy a jej vplyv na organicky
dosah poc¢as medzinarodnej kampane International Artist Day.

Vysledkom tejto problematiky je vyhodnotenie uspesnosti kampane a porovnanie

interakcie pri r6znych druhoch obsahu.
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ABSTRACT

Dzadonova, Lenka : Branding of international company on social networks. -University of
Economics in Bratislava. Faculty of Commerce; Department of International Trade. — Thesis
supervisor: Janka Pasztorova, RNDr., PhD. - OF,EUBA 2022. 59 p.

The final work is developed on the topic of Branding of international company on
social networks. The aim of this work is to clarify the specifics of building a brand on social
media and analyse the success of the campaign on Instagram on the Turkish market. The
work is divided into 5 chapters. It contains 2 graphs, 15 pictures and 2 enclosures. First
chapter is dedicated to branding and its elements. In the next part, the process of creating
a strong brand is described based on the RACE model. The third chapter characterise social
networks and the opportunities that they offer. In practical part, the branding of the company
called Tombow Pencil Co., Ltd. was specified on the Turkish market. The ways in which we
interacted with customers are analysed and also the effectiveness of paid advertisement and
its impact on the organic reach during the Interantional Artist Day campaign. The result of
this issue is an evaluation of the success of thecampaign and a comparison of the interaction

with different types of content.
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Uvod

Branding prinasa firme konkurenént vyhodu a je sti¢astou toho ako produkt vnimaja
zakaznici. Zameriava sa na rozvijanie dlhodobého vzt'ahu a budovanie lojality zdkaznikov
formou opakovanych nakupov za pomoci efektivnej komunikacie. Cielom prace je
Specifikovat’” budovania znacky na socialnych sietach a zhodnotit’ uspe$nost’ navrhnutej
kampane na tureckom trhu na socialnej sieti Instagram.

V prvej kapitole sa charakterizuje branding a jeho zakladné pojmy s nim spojené.
Budovanie znacky predstavuje dlhodoby proces, zlozeny z mnozstva Cinnosti, ktoré boli
blizsie analyzované v druhej kapitole ako napriklad vytvorenie marketingovej stratégie, kde
je potrebné naplanovat’ ciele a upresnit’ cielova skupinu.

Dalsia Cast’ je zamerana na oslovovanie zakaznikov a tak zvySovanie povedomie o
znacke réznymi sposobmi ako napriklad PR, priamym marketingom ¢i reklamou. Prave
reklama na socialnych sietach vel'mi efektivna, vd’aka presnému zacieleniu na vybrané
skupiny uzivatel'ov. Pri procese budovania brandu je nevyhnutné zamerat’ sa na zakaznicku
skusenost’ a ¢o najviac ulah¢it’ ndkupny proces. Nakupné spravanie sa v rozli¢nych
kultarach méze 1iSit’ a na zaklade toho sa urcuje spravnu marketingova komunikacia.

V tretej kapitole s blizSie popisané socialne siete, kde sa nachadza obrovské
mnozstvo aktivnych uzivatelov a preto je pre firmu klucové vediet snimi efektivne
pracovat’.

Pri vypracovani prace som vyuzila skisenosti, ktoré som ziskala na zahrani¢nej stazi,
ktorej som sa zacastnila pocas zimného semestra cez program Erasmus+. VV Istanbule som
pracovala v marketingovej agenture, kde sme spravovali Gty na socialnej sieti Instagram
viacerym medzindrodnym spolo¢nostiam. Ja som sa zamerala na spravu uctu spolo¢nosti
Tombow Pencil Co.,Ltd. na tureckom trhu. Analyzovala som marketingové aktivity, ktoré
boli vytvarané s ciel'om zvySenia povedomia o firme. Porovndvala som r6zne druhy obsahu
a ich uspesnost’. Po¢as kampane, ktora prebichala v oktobri, som sledovala vplyv platenej

reklamy na organicky dosah a tiez spravanie uzivatel'ov v Turecku.
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1 Vymedzenie zakladnych pojmov — brand, branding

Brand (znacka) predstavuje stubor asociacii a pocitov, ktoré si l'udia priradili ku
konkrétnemu vyrobku, sluzbe, spolo¢nosti. Je to prisl'ub, ktory spaja produkt alebo sluzbu
so spotrebitel'om, ¢i ide 0 slova, vizudlne predstavy alebo emdcie. St to mentélne asocidcie,
ktoré sa vynoria, ked’ niekde niekto rozprava o uréitom aute, hodinkéch &i telefone. * Brand
je o jedineCnosti, alebo aspon o odliSnosti 0 ktorej sa musi zdkaznik najprv dozvediet
a potom mat’ o jeho jedine¢nli ponuku zaujem. Akonahle spotrebitel’ prijme ponuku znacky
(musi uspokojit’ nejaku vrodenu tuzbu alebo potrebu spotrebitela) a zakupi ponuku
produktu, potom vykonnost’ znacky a stivisiaca hodnota za peniaze ur¢ia opakovany nékup
a frekvenciu. Takéto opakované ndkupné spravanie vyjadruje doveru a So zvysujucou sa
lojalitou k znacke vytvéara ekonomicku hodnotu znacky a nasledni navratnost’ investicii pre
vlastnika. Silna znacka pomaha udrzat’ imidz firmy, je s iou spojena kvalita a hodnota, ma

vlastny pribeh a proces jej budovania trva aj niekol’ko rokov. 2

Na trhu so zjednodusenym pristupom ku informaciam o konkuren¢nych podnikoch aj
zo zahrani¢nych trhov sa do popredia dava dolezitost’ podnikov zamerat’ sa na branding
spolo¢nosti, ktory predstavuje dolezita sucast’ digitalneho marketingu.

V procese budovania znacky sa vytvara vztah medzi znackou a zdkaznikom, ktory
ovplyviiuje l'udské spravanie, aby uprednostiovali Specificki skupinu produktov alebo
sluzieb pred ostatnymi. Ked produkt alebo sluzba podnecuje emociondlnu stranku u
spotrebitel’a, mdZe sa tento produkt alebo sluzba kvalifikovat ako znatka Ugelom brandingu
je moznost firiem odliSit’ svoje produkty a sluzby od ostatnych a tak si vytvorit’ vlastnii
identitu® Medzi vyhody efektivneho marketingu vztahov patria znizené marketingové

néklady a zvysena lojalita, ziskovost’, bezpe¢nost’ a stabilita®

1 Adamson, Allen P. —jednoducho znacka, brand simple. Ako najleps$ie znacky stavili na jednoduchost’

a uspeli. Bratislava: Eastone Book, 2011, [cit.2022-01-02] 312s. ISBN 978-80-8109-175-9

2 McGurk, Brian. Stand Out! : Building Brilliant Brands for the World We Live In, Business Expert Press,
2020. [online]. [cit.2022-01-04]. dostupné na: https://ebookcentral.proguest.com/lib/euba-
ebooks/reader.action?docID=6356183

3 Papakonstantinidis, S. Tell me about yourself : Personal branding and social media recruiting in the brave
new online world. Business Expert Press, 2017. [online]. [cit.2022-01-04]. Dostupné na:
https://ebookcentral.proguest.com/lib/eubaebooks/reader.action?docID=5598057&query=tell+me-+about+yo
urself

4 Peppers, D. Rogers, M. Return on customer — how marketing actually creates value. Marketing Review St.
Gallen, [online]. [cit.2022-01-02]. Dostupné na: https://link.springer.com/article/10.1007/s11621-011-0031-3
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Z hl'adiska budovania znacky je potrebné najprv vytvorit’ odliSny vyznam znacky —
o je jedine¢né a da sa na tom vybudovat idea znacky. Dal§im krokom je vytvéaranie
povedomia aby neskor spotrebitelia boli schopni rozlisit’ jednu znac¢ku od druhej. Na zaklade

odlisnosti si vytvaraju preferencie a robia rozhodnutia.

Idea znacky predstavuje jednoduchy prvok odlisnosti, ktory bude mozné vsadit’ do
povedomia I'udi. Cim je jednoduchsia a konkrétnejsia, tym silnejsia bude asociacia.

Hodnoty znacky su zdkladnym siborom hlavnych principov, ktoré formuju kazdy aspekt
podnikania. Su to presved€enia, za ktorymi spolo¢nost’ stoji. Urcuju identitu, posolstvo
a osobnost’ znacky. Poznanie hodnot je zékladom pre jedinecnost’ podnikania na nasytenom
trhu®.

Prezentacia znacky, ktord vyvola emodcie a buduje ndzory a formuje skusenosti so
znackou nazyvame signdlom. Je to vSetko, ¢o je vyjadrenim idei, ktord znacka chce
spropagovat’.

Logo pomaha vytvarat’ identitu znacky, pretoze primarne pouzitie loga je vzbudzovat
doveru, uznanie ¢i obdiv k podniku alebo produktu. Musi byt’ jednoduché, zapamétateI'né,
nad¢asové, musi v zdkaznikovi vytvorit’ pocit, ktory spolo¢nost’ chce aby si ciel'ova

skupina so znackou spéajala. °

Medzi d’alSie prvky znacky patri:
e ndazov znacky, farby, slogany, logo, hudba, celd marketingova komunikécia,
e dizajn obalu, funkénost’ a dizajn produktu,
e predajné priestory, on-line skisenosti, webové stranky, socidlne siete, starostlivost’
0 zéakaznika,
e spravanie l'udi, ktori pre znacku pracuju,

e vietko, ¢o v zadkaznikoch vytvara nejaké emdcie voéi znacke.’

5 Gummesson, E. Return on Relationship (ROR): The value of relationship marketingand CRM in  business-
to-business contexts. Journal of Business and IndustrialMarketing, 2004. [online]. [cit.2021-10-18].
Dostupné na: https://www.sciencedirect.com/science/article/abs/pii/S1441358299702041

6 Small Business Advertising & Marketing Business Logos By Kristie Lorette. [online].[cit.2022-10-16].
Dostupné na: https://smallbusiness.chron.com/importance-logos-businesses-companies-213.html

7 Adamson, Allen P. — jednoducho znacka, brand simple. Ako najlep$ie zna¢ky stavili na jednoduchost’

a uspeli. Bratislava: Eastone Book, 2011, [online]. [cit.2022-10-02]. 312 s. ISBN 978-80-8109-175-9
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Hlavnym cielom brandingu je budovanie si dlhodobych vztahov, kedy budi lojalni

zakaznici znacke oddani a prejavi sa to na opakovanych nakupoch, aj ked’ ma spotrebitel’ na

vyber z viacerych alternativ.

Na udrZanie lojality zdkaznikov je potrebné optimalizovat’ pét’ faktorov:

Pohodlie - Zakaznici zostavaja lojalni, ked’ maja jednoduchy pristup k produktom a
sluzbam. Znacky a organizacie musia znizit’ trenie v nakupnom procese. Stratégie,
ako su prednastavené informacie o ucte, spdsoby platby a prehlad o predchadzajuce;
historii objednavok, zvysuju pohodlie.

Spolo¢nosti by mali mat’ prehl'ad o cenach konkurentov, ako aj o potencidlnych
nahradach. Po vykonani analyzy cenovej citlivosti mo6zu znacky a organizacie
testovat’ citlivost’ vykonanim A/B testov na cenové atributy.

Dostupnost’ - Ak produkt nie je dostupny, zakaznici prejda k inému poskytovatel'ovi.
Spolo¢nosti musia mat’ prehl'ad o dodavatel'skych retazcoch a minimalnych
urovniach zasob velkoobjemovych produktov a produktov s vysokymi marzami.
Personalne kapacity by sa mali monitorovat’

Postavenie -Dne$né trhy sa masivne rozdvojili. Znacky a organizacie su bud’
Spickové symboly statusu, alebo low-end, velky objem. Akonahle je stav znacky
stanoveny, je Casto vel'mi tazké zmenit’ vnimanie. V dosledku toho hra branding a
brand management kI'i€ovu tlohu.

Sulad so socidlnymi pri¢inami - V mnohych privilegovanych demografiach mozu
socidlne pri¢iny — od Zivotného prostredia po rozmanitost’, rovnost’ a zaclenenie
zohréavat’ ulohu v preferencidch a lojalite spotrebitel'ov. Tieto trhy su menej hodnotné
a citlivé na cenu a viac sa riadia pri¢inami. Organizacie by mali reagovat na

najnovsie trendy, aby ziskali pozitivny sentiment zakaznikov. 8

World of mouth

S prichodom internetu a s nim spojenych socialnych sieti sa objavila kultara

digitalneho zdiel'ania s nastrojmi na identifikaciu 'udi a znaciek, obsah pontkany za pomoci

8 Wang, R. "Ray". "Long-Term Customer Loyalty Is Long Gone: Having the best product or service is not
enough; loyalty pros need to focus on other factors." CRM Magazine, vol. 25, no. 8, 2021,. [online],
[cit.2021-12-26]. Dostupné na: Gale General

OneFile, link.gale.com/apps/doc/A679083133/ITOF?u=ekon&sid=bookmark-1TOF&xid=b82014d7.
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algoritmov a d’alSie inovacie, za pomoci ktorych maju spotrebitelia moznost’ vzajomne
komunikovat’ a umoziuji im interakciu.

Spotrebitel’, ktory nakupuje online ma vacsiu tendenciu ¢itat’ recenzie, komentare,
vyhl'adavat’ prispevky od tvorcov verejnej mienky a komunikovat s priate'mi, virtudlnymi
zamestnancami alebo chatbotom. To vsetko ovplyviiuje ndkupné spravanie a sposob akym
si spotrebitelia vyberaju produkty a sluzby.®

Najlepsie spropagovana firma je stale na zaklade odporuc¢ania od niekoho, kto bol so
spolo¢nostou spokojny. Poskytnutie dodatoénych informacii, doplnkovy servis ¢i rychle
odpovedanie zakaznikom na socialnych sietach znaéne zvysuje spokojnost’ zdkaznikov. 1
Aj na zéklade tychto recenzii si firma buduje svoju reputaciu ktord moze znac¢ne ovplyvnit

jej fungovanie v buducnosti.

2 Marketingova stratégia - model RACE

Existuje mnoho modelov ako pristupovat’ ku digitalnemu brandingu a efektivne
pracovat na socidlnych sietach, ktoré predstavujii jeden z hlavnych komunikac¢nych
kanalov, pri vytvarani povedomia o znacke a budovani vzt'ahov so zakaznikmi. Jednou
z nich je model RACE, ktory sumarizuje kI"i¢ové online marketingové aktivity, ktoré su

potrebné pri budovani brandu

Sklada sa z Casti:
e plan — planovanie,
e Reach —dosah,

e Act — konanie,

9 Nath, N. The consumer revolution : Tipping the balance of power. SAGE Publications. 2020. [online],
[cit.2021-10-18]. Dostupné na: https://ebookcentral.proquest.com/lib/euba-
ebooks/reader.action?doclD=5920353&query=%29.+The+consumer+revolution+%3A+Tipping+the+balanc
e+of+power

10 Phillips, R., Cordell, G., Church, G., & Moore, J. The passion conversation : Understanding, sparking, and
sustaining word of mouth marketing. John Wiley & Sons, Incorporated. 2013. [online], [cit.2021-10-25].
Dostupné na:https://ebookcentral.proguest.com/lib/euba-
ebooks/reader.action?doclD=1471734&query=The+passion+conversation+

11 Wollan, R., Smith, N., & Zhou, C. The social media management handbook : Everything you need to
know to get social media working in your business. John Wiley & Sons, Incorporated. 2011. [online],
[cit.2021-10-25]. Dostupné na: https://ebookcentral.proquest.com/lib/euba-
ebooks/reader.action?doclD=644784&query=The+social+media+management+handbook+%3A+Everything
+you+need-+to+know+to+get+social+media+working+in+your+business.
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e Convert- konvertovanie,

e Engage — zapajanie sa. 1?

Obrazok 1 : Metéda RACE

Zapajanie sa

Zautomatizovanie

Zdroj: vlastné spracovanie podl'a: Chaffey, D., RACE Planning Framework, [online], [cit.2021-11-24]. Dostupné na:

https://www.smartinsights.com/tag/race-planning-system/

2.1 Plan — Planovanie

Prvou fazou pri budovani znacky je planovanie. Pri strategickom planovani je potrebné
zanalyzovat trh vo vztahu ku ¢innosti firmy, urcit’ ciele do budicnosti, definovat’ svoj trh
teda svojich potencionalnych a stcasnych zakaznikov, ktori maju podobnu potrebu alebo

tazbu. 3

12 Chaffey, D., RACE Planning Framework, [online], [cit.2021-11-24]. Dostupné na:
https://www.smartinsights.com/tag/race-planning-system/

13 Luther, W. The marketing plan : How to prepare and implement it. AMACOM. 2011. [online], [cit.2021-
11-28]. Dostupné na: https://ebookcentral.proguest.com/lib/euba-
ebooks/reader.action?doclD=3563343&query=The+marketing+plan+%3A+How-+to+prepare+and+impleme
nt+it
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Marketingova stratégia na socialnych siet’ach

Marketingova  stratégia  definuje  proces  planovania, implementovania
a vyhodnocovania vizii a ¢innosti podniku. Je zdkladom pri podnikani, pretoze predstavuje
plan a kroky ako propagovat’ produkty a sluzby atak dosiahnut’ svoje obchodné c¢i
marketingové ciele.'*

Stratégia socidlnych sieti udadva smer, ako budeme na socidlnych sietach
komunikovat’ s Klientami alebo sledovateI'mi. Aby bola tspesna je potrebné zachovat’
konzistentnost’ a vychadzat’ z marketingovej stratégie. Spolocnosti, ktoré maju stratégiu
socidlnych médii a pravidelni kontrolu svojich metrik maji moznost kontrolovat
a analyzovat’ svoje marketingové aktivity a podla tychto udajov vcas optimalizovat
a cielene sa zameriavat’ na ¢innosti, ktoré¢ im prinaSaju najlepsie vysledky. Medzi zakladne
Casti stratégie na socidlnych siet’ach patri ur¢enie marketingového ciel'u, urcenie idedlneho

zakaznika, audit socidlnych sieti, tvorba putavého obsahu, reporting.

Urcéenie marketingového ciel’a

Marketing na socialnych sietach musime optimalizovat’ na zaklade ciel’a. Ten by mal
odrazat’ firemné ciele a objasiovat’, ¢o sa snazime na socialnych sietach dosiahnut’ a ako by
mal vyzerat’ vysledok. Bez jasne definovaného ciel’a, nebude mozné jasne definovat’ metriky

(KPI1) ka¢ovych ukazovatel'ov vykonnosti, ktoré¢ umoznia merat’ (ROI) navrat investicie.

Najcastejsie ciele marketingu na socidlnych siet’ach su:
e zvySenie povedomia,
e dosahovanie vacsieho predaja,

e budovanie vzt'ahov alebo online komunity — znacky.

14 Zahay, D. Digital marketing management : A handbook for the current (or future) ceo. Business Expert
Press. 2020. [online], [cit.2021-11-28]. Dostupné na: https://ebookcentral.proquest.com/lib/euba-
ebooks/reader.action?doclD=6356182&query=Digital+marketing+management+%3A+A+handbook+for+the
+current+%28or+future%29+ceo.

15 Schaffer, N. (2013). Maximize your social : A one-stop guide to building a social media strategy for
marketing and business success. John Wiley & Sons, Incorporated. [online], [cit.2021-12-02]. Dostupné na:
https://ebookcentral.proquest.com/lib/euba-ebooks/reader.action?dociD=1381806&query=A+one-
stop+guide+to+building+a+social+media+strategy+for+marketing+
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Urcenie idealneho zakaznika

Po urceni ciel'u je potrebné definovat’ svoj trh a svojich potencionalnych zakaznikov.
Cim detailnej§i opis typu ludi spolo¢nost ma, tym lepsie dokaze prispdsobit’ svoju
marketingovi komunikaciu a zostladit' k nim svoje aktivity na socidlnych sietach.
Pochopenie toho, ¢o pritahuje cielova skupinu, pre¢o vyuzivaju socialne siete, je

nevyhnutna sucast’ pre uspesni implementaciu stratégie.

Spravna segmentacia a targeting je v marketingu kI'icové a preto je potrebné na zaciatku

vediet’ odpovede na otazky ako:
e Aky problém ma zékaznik?
e Aky ma ddévod pre nakup?
e Aké mé ocakdvania od produktu alebo sluzby?
e Co by ho mohlo od nakupu odradit’?
e Aky je jeho socialny status, pohlavie, vek, vzdelanie, profesia?

e Aké su jeho zaujmy, prijem, preferencie ¢i hodnoty? 18
Audit socialnych sieti — analyza KPI

Krucovych ukazovatel'ov vykonnosti je mnoho, preto by si spolo¢nosti pri vytvarani
planu mali vybrat’ par idajov, na ktoré sa zameraju a na zéklade nich buda schopné porovnat’
rast, odhalit’ prilezitosti a ¢o najviac zlepsit' a zefektivnit marketingové aktivity na
socidlnych sietach.

KPI socidlnych médii predstavuji merate'né metriky, ktoré odrazaju vykonnost’
¢innosti na socialnych sietach. Vykonnost' sa pravidelne sleduje a posudzuje vo vztahu
k obchodnym ciel'om. Tieto ukazovatele predstavuju taktiez uzitocné nastroje rozhodovania,
pretoze vdaka nim modzeme sledovat’ vykonnost' ¢innosti a na zdklade nich menit

rozhodnutia atak zlepsit vykon. Tieto merania KPI moézu byt v sulade sroznymi

16 Thomas, B., Tobe, J. Anticipate ;: Knowing what customers need before they do. John Wiley & Sons,
Incorporated. 2012. [online], [cit.2021-12-14]. Dostupné na: https://ebookcentral.proquest.com/lib/euba-
ebooks/reader.action?doclD=947568&query=+Anticipate+%3A+Knowing+what+customers+need+before+t
hey+do.+
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marketingovymi cielmi na vykonovej trovni znacky napr. ndvratnost investicii, narast
predaja ¢i imidzu znacky, '

Najviacsie siete ako Instagram ¢i Facebook pontkaju podrobné informacie
0 zverejnenom obsahu avdaka tymto informacidm moézeme analyzovat vykonané

marketingové ¢innosti, kampane ¢i reklamy.

Medzi zakladné KPI, ktoré sa sleduji na socidlnych siet’ach patri:

e Tempo rastu publika - meria rychlost, akou sa zvySuje sledovanost’ znac¢ky na
socialnej sieti.

e Dosah - metrika medialnej analyzy, ktora predstavuje pocet pouzivatelov, ktori
videli konkrétny obsah na socialnej platforme. M6ze byt organicky ¢ize bez platenej
propagacie a plateny dosah za pomoci platenej reklamy.

e Impressie - predstavuju pocet zobrazeni reklamy. Ak je viac zobrazeni ako dosahu,
znamena to, ze niektori 'udia videli prispevok viac ako raz.

e Miera zapojenia (engagement rate) - je sthrnny pojem, ktory popisuje akcie, ktoré
moZu pouzivatelia vykonat’ pri interakcii s vasim obsahom. Interakcie informuja o
tom, kolko uzivatelov reagovalo na reklamu formou komentovania prispevku,
ulozenia si obsahu, navstevy profilu alebo odpovedania na pribeh alebo reakcie paci

sa mi.t®

Tvorba putavého obsahu v uréitom ¢ase

Pre spolo¢nosti nie je vytvaranie vzt'ahov so zdkaznikmi o neustdlom propagovani
svojich produktov a sluzieb, ale je to 0 edukovani a poskytovani informacii, ktoré budu
hodnotné pre zakaznika, ¢i vytvarani obsahu, ktori sledovatel'ov pobavi a vryje sa im do

pamiite. 1°

17 Baisya, R. K. (2013). Branding in a competitive marketplace. SAGE Publications, [online], [cit.2021-12-
16]. Dostupné na: https://ebookcentral.proquest.com/lib/euba-
ebooks/reader.action?docID=1400586&query=%29.+Branding+in+a+competitive+marketplace

18 Parmenter, D. (2010). Key performance indicators (kpi) : Developing, implementing, and using winning
kpis. John Wiley & Sons, Incorporated. [online], [cit.2021-12-14] Dostupné na:
https://ebookcentral.proquest.com/lib/euba
ebooks/reader.action?doclD=485633&query=Key+performance+indicators+%28kpi%29+%3A+Developing
%2C+implementing

19 Phillips, R., Cordell, G., Church, G., & Moore, J. (2013). The passion conversation : Understanding,
sparking, and sustaining word of mouth marketing. John Wiley & Sons, Incorporated. [online], [cit.2021-11-
23] Dostupné na: https://ebookcentral.proquest.com/lib/euba-
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Na obrazku 2 mézeme vidiet proces socidlneho marketingu a jeho jednoduchy postup, ktory
zaCina hodnotnym obsahom, ktory zaujme uzivatel'ov, po ktorom nasleduje pomocou
socialnych sieti budovanie vztahov a ziskavanie ich dovery, ¢o vedie ku nakupu. Po ndkupe
sa zas zakaznik stretne so spolo¢nostou vdaka hodnotnému obsahu a vd’aka tymto

pravidelnym aktivitam sa buduje lojalita zdkaznikov.?

Obrazok 2: proces marketingu na socialnych siet'ach?!

Spofocenska
Angazovanost'

Zdroj: vlastné spracovanie podla Schaffer, N., Maximize your social : A one-stop guide to building a social media strategy for marketing
and  business  success. John  Wiley &  Sons, Incorporated. [online], [cit.2011-09-21].  Dostupné  na:

https://ebookcentral.progquest.com/lib/euba-ebooks/reader.action?docID=1381806&query=Maximize+your+social+

Reporting

Vytvaranie reportov je potrebné pre analyzu vykonnosti stratégie a efektivity

reklamnych kampani. Marketingové reporty st procesom merania pokroku, ukazovania

ebooks/reader.action?doclD=1471734&query=The-+passion+conversation+%3A+Understanding%2C+sparki
ng%?2C+and+sustaining+word+

20 Schaffer, N. (2013). Maximize your social : A one-stop guide to building a social media strategy for
marketing and business success. John Wiley & Sons, Incorporated. [online], [cit.2021-11-23]. Dostupné na:
https://ebookcentral.proquest.com/lib/eubaebooks/reader.action?doclD=1381806&query=Maximize+your+s
ocial+%3A+A+onestop+guide+to+building+a+social+media+strategy+f

21 Schaffer, N. (2013). Maximize your social : A one-stop guide to building a social media strategy for
marketing and business success. John Wiley & Sons, Incorporated. [online], [cit.2011-09-21]. Dostupné na:
https://ebookcentral.proquest.com/lib/euba-
ebooks/reader.action?doclD=1381806&query=Maximize+your+social +
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hodnoty a identifikacie krokov na zlepSenie marketingovej efektivnosti. Zobrazuju aktualny

stav, pripadne vyvoj.

2.2 Reach — dosah na socialnych siet’ach

Na zaklade modelu RACE po planovani nasleduje faza reach — zabezpe¢ovanie dosahu.

Ta zahfna aktivity spojené s budovanim povedomia o znacke s cielom zvysit’ navstevnost’,

interakciu za pomoci platenych reklam alebo inych medialnych technik. Na dosiahnutie

cielu spolo¢nosti je nevyhnutné spravne nastavenie vyhl'addvania, sprava socialnych sieti,
¢1 e-mailovy marketing.

Oslovovat’ zakaznika je mozné za pomoci r6znych foriem marketingovej komunikécie

na socialnych sietach ako reklama, public relations alebo priameho marketingu. %

Public relations (PR)

PR je o vytvarani dobrého mena (goodwill) spolo¢nosti. Online PR buduje vztah
najma so Sirokou verejnost'ou, ale aj so zdkaznikmi, zamestnancami, manazérskymi timami
¢i investormi. Ovplyviuje reputaciu, vztahy s médiami a zvySuje publicitu a navstevnost’
stranky. 2 Vztahy s verejnostou, predstavuju neosobni formu stimulacie dopytu po
produktoch publikovanim informaécii, ktorych ciel'om je vyvolat’ kladné postoje verejnosti k
podniku, ¢o nasledne vyvola pozornost a zaujem zo strany zakaznikov.?*

V minulosti bolo PR zamerané na konkrétnych jednotlivcov (investori, obchodni
partneri), no vdaka socidlnym sietam sa tieto skupiny rozsirili a zahfiiaji vSetky osoby

potrebné ku uspechu podnikania. PR sa stalo priatel'skejsie. 2

22 Janouch ,Viktor. Internetovy marketing. 3. vyd. Brno: Computer press, Albatros Media a. s., 2020, 344 s,
ISBN 978-80-251-5016-0

23 Wynne, P., Pimp my site : The diy guide to seo, search marketing, social media and online pr. John Wiley
& Sons, Incorporated. 2011. [online], [cit.2022-01-02]. Dostupné na:
https://ebookcentral.proquest.com/lib/euba-
ebooks/reader.action?doclD=818414&query=Pimp+my+site+%3A+The+diy+guide+to+se0%2C

24 KOTLER, P., ARMSTRONG, G. Marketing. Praha: GRADA Publishing, 2003. 856 s., ISBN 978-80-
247-0513-2.

25 Wynne, P. Pimp my site : The diy guide to seo, search marketing, social media and online pr. John Wiley
& Sons, Incorporated. 2011. [online], [cit.2021-02-02]. Dostupné na:
https://ebookcentral.proquest.com/lib/euba-
ebooks/reader.action?docID=818414&query=Pimp+my+site+%3A+The+diy+guide+to+se0%2C
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Priamy marketing

Do priameho marketingu zarad’'ujeme Cinnosti, kedy komunikécia prebieha priamo
medzi dvoma subjektami. Osloveny subjekt ma moZnost’ okamzitej spétnej reakcie alebo
interakcie s tym, kto ho oslovil. V ramci priameho marketingu sa vyuZzivaju rozne formy a to

e-mailing, webové seminare a konferencie, e-learning ¢i online chat.

Reklama

Idealneho zakaznika je mozné oslovit’ vd’aka socidlnym siet'am, ktoré predstavuju
dolezity reklamny kanal. Platend reklama na socidlnych sietach umoziuje zber informacii
0 potencidlnych zékaznikoch a docielenie, aby spravu a zdiel'any obsah videli mnohi na

zéklade Specifickych kritérii zacielenia. Tato moznost robi z reklam efektivne kampane. 2°

PPC reklama

PPC (pay per click) reklama je jednou z najucinnejSich foriem marketingovej
komunikacii na internete. Vysokd u¢innost’ sa dosahuje presnym zacielenim na konkrétnych
zakaznikov. Vyhodou je tiez relativne nizka cena pri spravnom nastaveni kampane. Moznost’
prepojenia zobrazenia reklamy s tym, ¢o l'udia na internete hl'adaju a dat’ im alternativnu
odpoved’, znamena vysoku pravdepodobnost’ ziskat’ navstevnika a nésledne zédkaznika.

Socialne PPC reklamy sa zobrazuju na platformach socialnych sieti. Zacieluju
konkrétne skupiny na zaklade demografickych udajov, zdujmov ainych faktorov. Po
spravnom nastaveni reklamy je mozné oslovit' velké publikum a tiez analyzovat’, kto
reklamu videl alebo na fiu reagoval na zaklade analyz priamo na socidlnej sieti. Tieto
reklamy sa m6Zu zobrazovat’ v informac¢nom kanali pouzivatela, na stranke s vysledkami
vyhl'addvania alebo v hornej, bo¢nej alebo spodnej Casti informac¢ného kanala. Vyber

najvhodnej$ej moznosti zalezi od potrieb spoloénosti &i ciel'u kampane. 2/

26 Rothman, D. (2014). Lead generation for dummies. John Wiley & Sons, Incorporated. [online], [cit.2022-
01-02]. Dostupné na: https://ebookcentral.proguest.com/lib/euba-
ebooks/detail.action?docID=1650864&query=L ead+generation+for+dummies.+

27 Janouch ,Viktor. Internetovy marketing. 3. vyd. Brno: Computer press, Albatros Media a. s., 2020, 344 s.
ISBN 978-80-251-5016-0
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Druhy kampani

kampane na budovanie znacky (brandové kampane) — cielom je vysoky pocet
navstev a zobrazeni. S tym je spojené sledovanie mieri preklikov, ktora vyjadruje
pocet kliknuti, ktoré reklama ziska vydelené poctom zobrazeni. VacSinou sa tieto
kampane realizujii na obsahovych sietach. Casto sa taktiez plati za tisic zobrazeni.
kampane na zvySovanie navstevnosti — pre weby, kde je vysoké navstevnost’ dolezita,
pretoze napr. predavaju reklamny priestor. Dolezitd je relevantnd navstevnost’ a preto
sa sleduje, ako dlho l'udia na strankach ostavajl, aka je miera odchodov a ¢i sa
vracaju.

vykonova kampan — klicové st konverzie. Vac¢sinou ide o predaj produktov ¢i
registracie. Dolezitym ukazovatelom je zisk na zakaznika a cena za konverziu.
Sleduje sa preto primarne aj sekundarke konverzie (pocet), miera preklikov (CTR),

celkovy pocet klikov, cena za konverziu.

Graf 1: Cena za kliknutie (CPC) reklam na vybranych platformach socialnych médii po

celom svete od oktobra 20212° (v dolaroch)

Linkedin Instagram YouTube Pinterest Facebook Twitter

Zdroj: statista.com, [online], [Cit. 2022-02-13], Dostupné na: https://www.statista.com/statistics/872682/social-media-advertising-cpc/

28 Janouch ,Viktor. Internetovy marketing. 3. vyd. Brno: Computer press, Albatros Media a. s., 2020, 344 s.
ISBN 978-80-251-5016-0

29 statista.com, [online], [cit. 2022-02-13], Dostupné na: https://www.statista.com/statistics/872682/social-
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Graf 1 opisuje cenu za kliknutie na vybranych socialnych sietach. Z prieskumu vyplyva, ze
najdrahsia reklama je na sociélnej sieti Linkedin. NajlacnejSou sietou na propagaciu obsahu
sa Vtomto pripade stala siet’ Twitter. Reklama na Linkedin je sice drahSia, no ovela
efektivnejsia, Co sa tyka cielenia na urcité profesie alebo konkrétne firmy. Je teda vhodna
hlavne pre firmy so zameranim na B2B, alebo pre firmy, ktoré vytvaraju produkty a sluzby

pre konkrétne profesie.

Influence marketing

Dalsim sposobom ako zvysit povedomie o znalke je za pomoci vplyvového
marketingu. Tato digitalna marketingova stratégia ma za ciel’ spolupracovat s uzivatel'mi,
ktori vytvaraju hodnotny obsah, znami ako digitalni influenceri.

Tito tvorcovia maji na svojich socialnych sietach vybudované lojalne publikum,
ktoré mozu do urcitej miery ovplyvilovat’ v procese nakupu. Influenceri zdiel'aji na svojich
profiloch svoje hodnoty, ndzory, presvedCenia a taktiez zdielaji recenzie na rézne produkty,
ktoré sami skuSaji. Tak vznikne prepojenie medzi znackou a zvySnou verejnostou.
Verejnost’ vnima tychto T'udi za niekoho blizsieho.*

V roku 2021 sa predpoklada rast trhu influence marketingu z 1,7 biliona dolarov
vroku 2016 na 13,8 biliona dolarov®Podla oficialneho facebook prieskumu 60%
globalnych spotrebitel'ov hovori, ze budl sledovat’ znacku, produkt, alebo sluzbu po tom, ¢o

ju videli propagovant od tvorcu, ktory zdiel'a ich hodnoty a zaujmy*?

30 Hall, John R. Business owners speak out on impact of social media. 2011, [online], [cit.2021-12-16].
Dostupné na: link.gale.com/apps/doc/A258910860/1TOF?u=ekon&sid=bookmark-1TOF&xid=2bf147d4.
31 The State of Influencer Marketing 2021: Benchmark Report, Influencer Marketing Hub. [online],
[cit.2021-12-16]. Dostupné na: https://scontent.fbts10-1.fna.fbcdn.net/v/t39.8562-
6/103296750_1641534492661316_7208206278263769439 n.pdf/How CPG_Brands Can_Leverage Influe
ncer_Marketing_to_Drive_Results.pdf?_nc_cat=109&ccbh=1-

5& nc_sid=ad8a9d&_nc_ohc=LnEkin_EZWkAX-axBU4& nc_ht=scontent.fbts10-1.fna&oh=00_ AT-
IAKoThvwBwmthiEwz44TWOEUHX31MfFqZp7pK4nyicQ&oe=625F46CA

32 How CPG Brands Can Leverage Influencer Marketing to Drive Results, Facebook for Business, 2021.
[online], [cit.2021-12-16]. Dostupné na:
https://www.facebook.com/business/news/insights/how-cpg-brands-can-leverage-influencer-marketing-to-
drive-results?ref=search_new 0
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2.3 Act - konanie

Vo faze Act — interact je potrebné navstevnikov stranok alebo potencionalnych
zakaznikov presvedcit,, aby urobili d’al$i krok na ceste zakaznika.

Konverzia predstavuje bod, v ktorom prijemca spravy vykona pozadovanu akciu.

Moze to byt otvorenie e-mailu, registracia na odber alebo vyziadanie ukazky. Dolezité

ukazovatele urovne zapojenia navstevnika je tieZz interakcia na socialnych sietach,

prihlasenie sa na odbor aktualizacii ¢i pridanie produktu do kosika. Spravne konverzné

iniciativy maju zasadny vplyv pri premene navstevnikov na opakovanych zékaznikov.

Conversation rate

Konverzny pomer predstavuje pomer konverzii k navstevnosti. Napriklad kol'ko I'udi

videlo urcity produkt podeleny poctom l'udi, ktori si ho kupili (ak bol cielom nakup)

CRO - Conversion rate optimization

Optimalizacia konverzného pomeru je dolezitou sti¢astou online marketingovych
stratégii, vytvorend s cielom maximalizovat’ vynosy a zlepSovat’ zakaznicku sktsenost’.
Existuje mnoho vyhod CRO ako napriklad:

e zameriava sa na vylepSené funkcie, pouzivatel'skii sktisenost, hodnotu stranky

a hodnotny obsah,

e Uumoznuje zniZzenie nakladov na PPC reklamy tym, ze je mozné ziskat’ ¢o najviac
kliknuti, ktoré skuto¢ne platia za seba,

e pomaha lepSie pochopit’ spravanie spotrebitel’ov a tieto poznatky je mozné vyuzit’ vo
viacerych oblastiach podnikania, ¢im sa zlepsi celkova ziskovost'.

e umozni GspeSne nasmerovat’ navstevnikov stranky na uskutocneniu nakupu. To sa

ale nezaobide bez putavého obsahu a dobrého zazitku.>®

33 Conversion rate optimization (CRO), [onling], [cit.2022-03-10]. Dostupné na:
https://www.omniconvert.com/what-is/conversion-rate-optimization-cro/
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2.4 Convert- konvertovanie

Vo faze convert sa opisuje potreba zamerania sa na konverziu predaja, kedy sa z publika
stdvaju platiaci zdkaznici, ¢i sa platbu uskutoéni prostrednictvom online transakcie,

elektronického obchodu alebo offline kanalov a vytvaraniu dlhodobych lojalnych vztahov.

CJM je Cast’ manazmentu, ktord zahfiia pochopenie a riedenie skusenosti zdkaznikov
pocas ich ndkupnej cesty. Je dolezité porozumiet’ sklisenostiam a cestam zakaznikov, aby sa
zabezpecilo optimalizovanie umiestnenia produktoch a sluzieb a ich komunikéaciu v online
priestore.3*

Ddlezité je zvazit', ze spravanie zakaznikov ovplyviiuje mnoho faktorov medzi nimi aj
socialne, kultarne a politické, ktoré ovplyvituju cesty zdkaznikov, ako aj tlohu informécii,
ktoré im su poskytnuté. Je potrebné definovat’ Gstrednu tlohu kultiry a ako méze priamo
alebo nepriamo ovplyvnit ndkupny proces.*

Podl'a Hofstedeho, spravanie l'udi v rozliénych krajinach tiez vyrazne ovplyviluje
mocensky odstup, individualizmus ¢i kolektivizmus, vyhybanie sa neistote, pragmatizmus,
pozitkarstvo ¢ dominujica muzskost’ alebo Zzenskost' v spolo¢nosti. %

Taktiez ma rasttci vplyv politiky a politickych orientacii na spravanie jednotlivcov vratane

toho, s kym sa l'udia stretavajii alebo koho sleduju na socialnych sietach.®’

2.5 ENngage — zapajanie sa

Posledna faza, podl'a modelu RACE, je zamerana na dlhodobu angaZzovanost’, ktorou
je rozvijanie dlhodobého vztahu a budovanie lojality formou opakovanych nakupov za

pomoci efektivnej komunikacie na webe, socialnych sietach ¢i cez e-mail.

34 Lemon. K., N., Verhoef, P., C., Understanding Customer Experience Throughout the Customer Journey,
Journal of Marketing, (2016), 69-96 s., [online], [cit.2022-03-10]. Dostupné na:
https://www.scopus.com/record/display.uri?eid=2-s2.0-

84994834998& origin=inward&txGid=91f788dbe0838cach09d73el6fedc3f8&featureToggles=FEATURE N
EW _DOC DETAILS _EXPORT:1

35 Sharon Shavitt, Aaron J. Barnes, Culture and the Consumer Journey, Journal of Retailing, 2020, 40-54 s.
[online], [cit.2022-03-10]. Dostupné na:
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0022435919300867

% Pondelikova, 1., Kultarne dimenzie, [onling], [cit.2022-03-10]. Dostupné na: https://inovativne-metody-
kulturnestudia.webnode.sk/kulturne-dimenzie/

37 Puccinelli, N., Goodstein, R. C., Grewal, D., Price, R., Raghubir, P., Stewart, D.,

Customer Experience Management in Retailing: Understanding the Buying Process, Journal of Retailing,
(2009), 15-30 s., [online], [cit.2022-03-10]. Dostupné na:
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0022435920300051#bib0150
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3 Socialne siete

Socialne siete ziskavaju popularitu pri vyhl'adavani informacii a tiez pri ndkupnych
rozhodnutiach. Stavaji sa najvhodnej$im nastrojom na ziskavanie zakaznickych znalosti,
rozvijanie ¢i udrziavanie efektivnosti pri budovani vztahov. *

Obsah vytvoreny elektronickym Gstnym podanim na socidlnych médidch sa povazuje
za spolahlivy, 'ahko dostupny zdroj informacii.*®

St zéakladnymi platformami pre reklamu a propagaciu produktov a sluzieb
a umoznuju spolo¢nostiam navrhovat' svoje reklamné materidly pomocou bohatych,
dynamickych a interaktivnych médii s minimalnymi nakladmi.*

Reklama na socidlnych sietach sa stala jednym z najpopularnejSich nastrojov
digitalneho marketingu na celom svete. Ked'ze socialne siete ako su Facebook a Instagram,
kazdy denn vyuzivaji miliardy potencidlnych zikaznikov, marketingovi profesionali z
réznych odvetvi teraz vyuzivaju obrovsky potencial tychto kanalov na propagéciu znaciek a
firiem. Podl’a globalneho prieskumu sa zvySend expozicia a navstevnost’ povazuju za hlavné
vyhody pouZivania socialnych médii na marketingové ucely.*

Podl'a prieskumu Webindex, 58,4% svetovej populacie pouziva socialne média.
Priemerna denna spotreba je 2 hodiny a27 minGt (januar 2022). ** Siete sa lisia

V obl'ibenosti V r6znych demograficky castiach.

38 Soyeon Kim, Jay Kandampully, Anil Bilgihan, "The influence of eWOM communications: An application
of online social network framework." Computers in Human Behavior, (2018), pp. 243-254. [online],
[cit.2021-12-26]. Dostupné na: https://www.sciencedirect.com/science/article/abs/pii/S0747563217306490
39 Ladhari Riadh, Mélissa Michaud, "eWOM effects on hotel booking intentions, attitudes, trust, and website
perceptions.”, International Journal of Hospitality Management, (2015), pp. 36-45, [online], [cit.2021-12-26].
Dostupné na: https://www.sciencedirect.com/science/article/abs/pii/S0278431915000171

40 Singh, S., Sonnenburg, S., Brand performances in social media, Journal of Interactive Marketing, (2012),
s. 189-197, [onling], [cit.2022-03-12]. Dostupné na:
https://www.sciencedirect.com/science/article/abs/pii/S1094996812000217

41 Statista.com, [online], [cit.2022-03-12]. Dostupné na: https://www.statista.com/statistics/461963/social-
media-advertising-revenue-countries-digital-market-outlook-europe/

42 \Weblndex -The biggest social media trends for 2022 [online], [cit.2022-04-15]. Dostupné na:
https://www.gwi.com/reports/social

26


https://www.sciencedirect.com/science/article/abs/pii/S0747563217306490
https://www.sciencedirect.com/science/article/abs/pii/S0278431915000171
https://www.sciencedirect.com/science/article/abs/pii/S1094996812000217
https://www.statista.com/statistics/461963/social-media-advertising-revenue-countries-digital-market-outlook-europe/
https://www.statista.com/statistics/461963/social-media-advertising-revenue-countries-digital-market-outlook-europe/
https://www.gwi.com/reports/social

Graf 2: Najpopularnejsie socialne siete na svete od januara 2022, zoradené podla poctu

aktivnych pouzivatel'ov za mesiac (v milionoch)

Facebook 2,910
YouTube
WhatsApp*
Instagram
Weixin / WeChat
TikTok

Facebook Messenger®

Zdroj: statista.com, [online], [cit. 2022-03-08], Dostupné na: https://www.statista.com/statistics/272014/global-social-networks-ranked-

by-number-of-users/

Facebook

Lider na trhu Facebook bol prvou socialnou sietou, ktora prekonala miliardu
registrovanych u¢tov a v sucasnosti ma viac ako 2,91 miliardy aktivnych pouzivatel'ov
mesacne. Spolo¢nost’ v sucasnosti vlastni aj Styri najvacsie platformy socialnych médii, z
ktorych kazdd ma viac ako jednu miliardu aktivnych pouZivatelov mesacne: Facebook
(zakladnd platforma), WhatsApp, Facebook Messenger a Instagram. V tretom Stvrtroku
2021 Facebook oznamil viac ako 3,58 miliardy mesa¢nych pouzivatelov zékladnych
produktov Family. # Miera penetracie Facebooku v Spojenych $tatoch v roku 2021 bola
70,59 percenta a oc¢akava sa, ze do roku 2026 dosiahne 76,87 percenta.** 1,6 miliardy l'udi
na celom svete je prepojenych s malym podnikom na Facebooku a na Slovensku je to
najefektivnej$i marketingovy kanal.

Od jula 2021 sa zistilo, ze 98,5 percent aktivnych pouzivatel'ov pristupovalo k
svojmu uctu na Facebooku z mobilnych zariadeni. V skuto¢nosti takmer 81,8 percent

publika Facebooku na celom svete pristupuje k platforme iba cez mobilny telefon.

43Number of daily active Facebook users worldwide as of 4th quarter 2021, Statista.com, [online], [cit.2022-
03-13]. Dostupné na: https://www.statista.com/statistics/346167/facebook-global-dau/

44 Statista.com, [online], [cit.2022-03-13]. Dostupné na:

45 Leading countries based on Facebook audience size as of January 2022, Statista.com, [online], [cit.2022-
03-13]. Dostupné na: https://www.statista.com/statistics/268136/top-15-countries-based-on-number-of-
facebook-users/
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Socialna siet’ pontika mnozstvo moznosti ako spropagovat’ firmu a oslovit’ d’alsich
zakaznikov pomocou presného zacielenia a pouziteInych Statistik. Taktiez umoziuje
jednoduché pretvorenie prispevku na reklamu alebo moznost’ pri pouziti spravcu reklam

vytvorit’ pokrocilejSie multiplatformové kampane.

Instagram

Dalsou platformou socialnych sieti s velkym poétom aktivnych sledovatelov je
Instagram. Aplikdcia vlastnena Facebookom umozZiiuje podnikom propagovat svoje
produkty a sluzby prostrednictvom réznych formatov, od fotografii a Stitkov az po pribehy
a reels. Pouzivatelia m6zu byt’ jednoducho presmerovani na webové stranky znacky alebo
integrovani kartu nakupu. Socialna siet’ navySe vytvorila funkciu ,.checkout® ¢o je
internetovy obchod priamo na sieti. Vd’aka tomu si klienti m6zu pozriet’ obrazky produktov
akuapit si ich priamo zo svojho wétu na Instagrame.*® Instagram tiez podporoval
marketingové hnutie influencerov, pricom viac tvorcov teraz spolupracuje so znackami ako
kedykol'vek predtym. 47 Instagram je skvely, ak je cielové publikum zvy&ajne nakupuje cez

mobil. Pocet aktivnych pouZzivatel'ov v poslednych rokoch rapidne narasta.

LinkedIn

LinkedIn sa stala jednou z najvacsich platforiem pre uchadzacov 0 zamestnanie,
zamestnavatel'ov a naborovych pracovnikov z celého sveta. Siet’ je dostupna vo viac ako 200
krajinach a zameriava sa na umoznenie obchodnych prepojeni a podporu priemyselnych

kontaktov medzi zamestnavate'mi a pracujiicimi profesionalmi.*8

Tik tok

TikTok je aplikacia na zdielanie videa, ktort vlastni technologicky gigant

ByteDance so sidlom v Pekingu. Bola pévodne uvedena na ¢insky trh v roku 2016 no rychlo

46 Statista.com, [online], [cit.2022-03-13]. Dostupné na: https://optinmonster.com/best-social-media-
platforms-for-business/

47 Statista.com, [online], [cit.2022-03-13]. Dostupné na: https://wwuwv.statista.com/statistics/253577/number-
of-monthly-active-instagram-users/

48 LinkedIn - Statistics & Facts, Statista.com, [online], [cit.2022-03-14]. Dostupné na:
https://www.statista.com/topics/951/linkedin/
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sa stala globalnou senzaciou. Aplikacia bola povazovana za fenomén tinedzerov s kratkou
zivotnostou no stala sa z nej mimoriadne ziskovy obchodny model. V septembri minulého
roku prekonal 1 miliardu pouzivatel'ov a reklamy na Tiktoku teraz mo6zu oslovit’ aj dospelé
publikum, ktoré predstavuje 825 milionov 'udi na celom svete. Reklama cielena na mladsich

dospelych, najmi Zeny, ktoré tvoria 43 % pouzivatel'ov siete, si najde svoje publikum. 4

49 Newberry Ch.: How to Advertise on TikTok in 2022, [online], [cit.2022-03-14]. Dostupné na:
https://blog.hootsuite.com/tiktok-advertising/
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4 Ciel’ prace, metodika a metody skimania

Hlavnym cielom bakalarskej prace je Specifikovat’ budovania znacky na socialnych
sietach a zhodnotit’ uspesnost navrhnutej kampane na tureckom trhu na socialnej sieti
Instagram.

Na dosiahnutie tohto ciel’a sme si museli urcit’ nasledovné ¢iastkové ciele:
e cCharakterizovat’ branding a opisat’ jeho zakladné prvky,
e vymedzit’ kroky pri budovani znacky,
e preskumat’ zakladné socialne siete a ich vyuzitie,,
e oOpisat’ branding spolo¢nosti Tombow Pencil Co., Ltd, jeho hodnoty, ciele,
vyuzivané socialne siete,
e analyzovat’ ¢innosti, ktoré zabezpecujui interakciu s uzivatelmi na socialnej sieti
Instagram na tureckom trhu,

e Zhodnotit’ uCinnost’ platenej reklamy a jej vplyv na organicky dosah.

Pri vypracovani zavereCnej bakalarskej prace boli pouzité relevantné a aktualne
informécie, ktoré boli zozbierané z roznych zdrojov, bud’ v kniznej alebo internetove;j
podobe. Najc¢astejSou pouzivanou metéodou v praci je metdda analyzy, ktora sa pouziva pri
rozloZzeni celku na zlozky. V prvej kapitole sa charakterizoval branding, jeho zakladné
pojmy a poukazalo sa na dblezitost’ budovania vzt'ahov so zakaznikmi. V d’alSej Casti sa za
pomoci modelu RACE analyzuje postup ¢innosti potrebnych na vytvorenie silnej znacky.
Tretia kapitola je venovana porovnavaniu socialnych sieti a ich odlisnosti. V praktickej ¢asti
sa bliz8ie Specifikoval branding spolo¢nosti Tombow na tureckom trhu. Analyzovala som
rozne typy vytvaraného obsahu a sposoby komunikacie, ktora zvySovala interakciu
a nasledne budovala vzt'ah s uzivateI'mi socidlnej siete. Kvantitativny vyskum prebiehal pri
zverejneni prispevkov, pri ktorych vd’aka Statistikam, ktoré su stcastou Instagramu, vieme
presne zmerat' UspeSnost obsahu a nasledne naplanovat dalSie cinnosti, ktoré budu
vykonané v nasledujucom obdobi. Vyuzila sa aj pripadova studia ako jedna zo zékladnych
vyskumnych metdd kvalitativneho vyskumu, kde sa pozorovalo spravanie zakaznikov.
Nasledne sa analyzovala G¢innost’ platenej reklamy a jej vplyv na organicky dosah pocas
medzinarodnej kampane International Artist Day a porovnavala interakciu prispevku

v obdobiach pred a po reklamnej kampani.
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5 Branding spolo¢nosti Tombow Pencil Co., Ltd. %Tg

Tombow
5.1 Predstavenie spolo¢nosti Tombow Pencil Co., Ltd.

Spolo¢nost Tombow Pencil Co., Ltd. je lidrom na trhu umeleckych, remeselnych,
Skolskych a kancelarskych produktov. Sluzi spotrebitelom a podnikom po celom svete
abola zalozena v Japonsku v roku 1913 ako poskytovatel drevenych ceruziek pre
japonskych Studentov.

Vypracovala na celosvetového poskytovatela umeleckych fixiek, tekutych lepidiel a
lepiacich pasok, jemnych pisacich pier, korekénych pasok, ceruziek na vyrabanych v
zavodoch v Japonsku a krajinach juhovychodnej Azie.

Dnes si Tombow ziskalo vynikajicu povest’ a stalo sa jednym z piatich najvacsich
japonskych vyrobcov kancelarskych produktov. Odkedy ju pred viac ako 100 rokmi zalozil
vyrobca ceruziek Harunosuke Ogawa, spolo¢nost’ bola a zostdva v rukich rodiny a v
sucasnosti zamestnava 2859 (august 2020) zamestnancov po celom svete. Momentalne je
CEO spolocnosti Akihiro Ogawa. *°

Na zaciatku 20. storocia sa Japonsko rychlo stalo modernym Statom a po pisacich
potrebach bol obrovsky dopyt zo strany predajcov, tradov a domacnosti. Moderna krajina
vSak musela svojim ob¢anom ponuknut’ aj moznosti vzdelavania. V Japonsku bola zavedena
povinna Skolskd dochadzka, ¢o znamenalo, Ze japonski Studenti potrebovali okrem
tradi¢nych Stetcov a atramentu aj ceruzky.

Zéaujem o dobré ceruzky v Japonsku viedol k tomu, ze Tombow sa tesil obrovskému
predajnému uspechu hned’ od zaciatku. Ked sa anglictina stala povinnym jazykom v
ucebnych osnovach, dopyt rychlo rastol. Malo to jednoduchy dovod: tradicné Stetce neboli
vhodné na vytvaranie latinskych znakov. Produkty Tombow sa rychlo stali zdkladom
vSetkych japonskych domécnosti. Odvtedy takmer kazdy japonsky Skoldk vyrastal s

vyrobkami Tombow. — uz viac ako sto rokov

5.1.1 Inernacionalizacia spolo¢nosti

Hlavna tovaren je v Shinshiro, ktora sa nachadza v centralnej Casti Japonska, s d’alsimi

tovarnami v Tokiu. V roku 1991 spolo¢nost Tombow zalozila spolo¢nost Tombow

50 tombowusa.com, [online], [cit.2021-11-03]. Dostupné na: https://www.tombowusa.com/
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(Thailand) Co., Ltd. v Bangkoku v Thajsku, aby vyrabala produkty pod prisnou kontrolou
kvality vyrobnymi inziniermi. Malo to kompenzovat silni medzindrodnti cenovi
konkurenciu, ktora sa na trhu rozvinula.

, Tombow Pen & Pencil GmbH* je prvou zamorskou predajnou zakladiiou Tombow
Pencil. V stc¢asnosti sa nachadza v Moerfelden-Walldorf, predmesti Frankfurtu, a predava
produkty Tombow po celej Eurdpe

Spolo¢nost” American Tombow, Inc. bola zaloZzena v Kalifornii v roku 1983 ako
predajna zakladiia pre severoamericky trh a predava produkty Tombow do Spojenych statov
a Kanady. "Tombow Pencil (Dalian) Co., Ltd." bola zaloZen4 ako prva predajna zékladna v
Azii v juli 2011 a predava produkty na obrovskom &inskom trhu. V roku 2017 zalozil
Shanghai Office, pobocku v Sanghaji.

Tombow Pencil Co., Ltd. Zastupitel'sky urad Jakarty, Indonézia je zastupitel'ska
kancelaria zalozend v Jakarte v Indonézii v auguste 2019 za ucelom prieskumu trhu a
podpory predaja v regione ASEAN (Association of Southeast Asian Nations) V roku 2021
Tombow prebera riadenie franctizskeho trhu a trhu Beneluxu. Vo Franctizsku bola otvorena
pobocka Tombow v Marcq-en-Baroeul ned’aleko Lille. V krajinach Beneluxu sa rozsiril

miestny marketingovy a predajny tim.>!

5.1.2 Poslanie spolo¢nosti a hodnoty

“Akokol'vek IT prenikd do nasej spolocnosti, I'udia stale radi tvoria veci rukami
pomocou svojich napadov, vizii, mysle a srdca. Zameriavame sa na tuto 'udsku kreativitu a
snazime sa vyvinut’ tie najleps$ie pisacie potreby, po ktorych l'udia tazia.” - Akihiro Ogawa,
prezident Tombow Pencil Co., Ltd

Ked'Ze Japonsko sa v minulosti nazyvalo Akitsu shima (anglicky ostrov vazok),
nazov spoloc¢nosti reprezentuje aj tymto spdsobom japonsky papierensky priemysel. Vazka
je tiez oznacovana ako kachi mushi (v anglictine vitazny hmyz) a povaZzuje sa za nositel'a
Stastia. Horna krivka vyjadruje otvorenost’ spolo¢nosti vo¢i novym vyzvam. Tmavo ¢ervena
farba indikuje hlboku vaSen pre produkty. Firma sleduje trh a tvori stale kreativne produkty
pre svojich zdkaznikov, ma prehl'ad o trhu ako vazka o svojom prostredi. Kridla vazky su v
tvare nekonecna, ¢o symbolizuje nekonecné moZznosti v oblasti pisacich potrieb a tieZ

kreativitu, ktort do svojej ¢innosti firma Tombow dava.

51 tombowusa.com, [online], [cit.2021-11-03]. Dostupné na: https://www.tombowusa.com/
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Obrazok 3: logo spolo¢nosit Tombow

Zdroj: tomboweurope.com, [online]. Dostupné na: https://www.tomboweurope.com/

Environmentalna politika

Cielom Tombow Pencil Co., Ltd. je dosiahnut’ Gplny stilad s globalnym prostredim
vo vSetkych obchodnych operaciach; prispiet k zlepSeniu globalnej spoloc¢nosti
prostrednictvom vyvoja, vyroby a predaja papierenskych vyrobkov; a zaroveinn zachovat’
spolo¢nost’, ktora je Setrna k prirode aj l'udstvu. Vyvijaju sa a vyrabaji bezpe¢né produkty,
ktoré beru do uvahy zivotné prostredie; environmentidlne povedomie sa komunikuje

prostrednictvom predaja.

Zavizok k rozmanitosti

Tombow veri v silu kreativity. Papierenské vyrobky su ndstrojmi na vyjadrenie
vedomosti, kreativneho myslenia, novych napadov a perspektiv. Spolocnost’ podporuje
rozmanitost’ a inklaziu vo vSetkom, ¢o robi. Od I'udi, ktorych zamestnava, az po umelecké
diela, ktor¢ zdiel'a na socidlnych siet’ach. Nie je to len o produktoch, ale o tom, k ¢omu I'udi
inSpiruju.

K uspechu firmy Tombow nedoviedli len kvalitné produkty. Spolo¢nost’ si po¢as 100
rokov svojho fungovania vybudovala na trhu dobre meno a stale si ho drzi, vdaka
pravidelnej aktivite na socialnych siet'ach, stistavnej komunikacii a nadvdzovani vzt'ahov so
svojimi zakaznikmi. Udrzanie si dobrého meno a hlavne povedomia je spojene s mnozstvom
marketingovych aktivit, projektov a kampani. Socidlne siete pontkaji velké mnoZstvo
alternativ ako zaujat’ a nadviazat’ kontakt so svojim publikom. V tejto praci sa zameriam na
¢innosti, ktoré st vykondvané na socialnej sieti Instagram a na o vSetko je potrebné sa

zamerat'.
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Ciele komunikacie na socialnych siet’ach:

e zvysit spokojnost’ zdkaznikov, doveru a naklonnost’ voci skupine Tombow a
hodnotu znac¢ky prostrednictvom uprimnej komunikacie so zakaznikmi,

e zvysit povedomie zdkaznikov o produktoch skupiny Tombow,

e zvysit povedomie zdkaznikov o vasni skupiny Tombow pre produkty,

e dobre poznat’ zakaznikov a vypocut’ zékaznikov.

5.2 Marketingova komunikacia spolo¢nosti na socialnych siet’ach

Spolo¢nost’” Tombow ma ucty na socidlnych sietach v krajinach po celom svete a
ked’ze ndkupné spravanie spotrebitelov sa je v kazdej krajine iny, na kazdom trhu sa
0 komunikaciu so zdkaznikmi staraji doméce marketingové agentlry, na ktoré dohliadaju
dcérske spolocnosti a v nich ¢asto krat oddelenie medzindrodného predaja. Tieto agentiry
poznaju dany trh najlepSie a st schopni efektivnejSie komunikovat’ a tak stdle dosahovat
ziadané vysledky. Nie v kazdej krajine su najpouzivanejsie rovnaké socialne siete a preto je
nevyhnutné smerovat’ svoje marketingové aktivity tam, kde sa nachadza najvicsie mnozstvo
aktivnych uZivatel'ov. Sucasne dcérskej spolo¢nosti Tombow organizuji medzinarodné
kampane, kde je priebeh rovnaky, nahl'adiac na rozdielne trhy.

Pre krajiny Eurdpy, blizkeho vychodu & Azie si najpouZivanej$imi socialnymi
sietami Instagram a Facebook. Dcérske spolo¢nosti Tombow na americkom a japonskom
trhu zaciel'uju svoje marketingové aktivity popri uctoch na Facebooku a Instagrame aj na
a v Japonsku 58,2 mil. %2

Vynimkou je viak Cina. Najpopularnejsia aplikacia na odosielanie sprav v krajine
WeChat mé 1,26 biliona aktivnych pouzivatelov mesatne v druhom S$tvrtroku 2021.
Oficialne zaznamy uviedli, Ze priblizne 54 percent pouzivatel'ov WeChat stravilo v aplikécii
minimalne desat’” az 30 minut denne, ¢o predstavuje obrovsku prilezitost’ pre digitalnu

reklamu. Mnoho spolo¢nosti povazuje tuto multifunkénu aplikaciu za kI'iCovu pre udrzanie

52 Statista Research Department,[online], [cit.2021-11-06]. Dostupné na:
https://www.statista.com/statistics/242606/number-of-active-twitter-users-in-selected-countries/
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ich obchodnej prevadzky a konkurencieschopnosti v Cine.*® Stranka podobna Twitteru, Sina
Weibo taktiez patri medzi najpopularnejsie socialne siete v Cine, preto sa spravuje ucet
Tombow aj tam.

Napriek vsetkym rozdielom pouzivania socialnych sieti, zadsady spravenia ku

zakaznikom, ciele firmy a vizia do budlcnosti ostdva vSade rovnaka.

Obrazok 4: Zoznam krajin s aktivnymi uctami spolo€nosti na socialnych siet'ach

Social Media

Platform Username & Handle name

Region
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Zdroj: interné zdroje firmy

Podpora umelcov - influenc marketing

Ciel'om aktivit na socialnych sietach nie je len spropagovat’ Tombow produkty, ale
hlavne prebudit’ v 'ud’och kreativitu a motivovat’ ich ku tvorbe, preto sa spolo¢nost’ snazi
podporit’ umelcov a pomdct’ im zviditelnit’ sa. Program Tombow Brand Ambassador bol
vytvoreny vd’aka rasticej komunite vaSnivych nadSencov Tombow na socialnych siet’ach.
Ambasadori su dlhoro¢nymi pouzivatel'mi produktov, ktori veria v kvalitu znacky a chct sa
0 skusenosti podelit’ so svojimi sledovatelmi.

Na hlavnej web stranke maju umelci moznost' poziadat o post ambasadora. Ak
spolo¢nost’ ziadost’” akceptuje a ma zaujem o spolupracu, umelec dostava rad produktov
zadarmo, ma k dispozicii nové produkty medzi prvymi na trhu a dostava zvyhodnené ceny

a iné produkty spolocnosti s podmienkou vytvarania obsahu a tak zvySovat' povedomie 0

53 Thomala, L. L., WeChat - statistics & facts [online], [cit.2022-03-05]. Dostupné na:
https://www.statista.com/topics/9085/wechat/
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spolo¢nosti ako takej vo svojej komunite na socialnych siet'ach, ktora uz ma vytvorenu a

taktiez tvorit’ obsah na hlavny ucet spolo¢nosti v danej krajine.

5.2.1 Spravovanie uétu — Instagram

Medzi najpopularnejsie socialne siete s najvac¢sim poétom aktivnych uzivatel'ov na
tureckom trhu patri Instagram. Pri sprave uctu je nevyhnutné vytvarat’ rozne typy obsahu
a tiez porozumiet’ ako tato socialne siet’ funguje.

Pre efektivne vyuzivanie je potrebné porozumiet’ fungovaniu algoritmov. Hlavnym
ucelom algoritmov je ukdzat’ uzivatel'om obsah uctov s ktorymi maji najvacsiu interakciu,
ktoré ich zaujimaji a budua pre nich najvhodnejsie na zaklade ich predchadzajiacej aktivity.
Instagram je hlavne o angazovanosti, frekventovanosti a komunikacii.

V roku 2021 presla siet’ z chronologického spdsobu zobrazovania obsahu na
algoritmicky, ¢o sa ale mnohym uzivatel'om a tvorcom nepacilo. Délezité vSak bolo, aby sa
novému systému zobrazovania podniky prisposobili tak ako aj novym trendom, ktoré sa stale
na siet’ach objavuju.

Sp6sob zobrazovania prispevkov sa opat’ zmenil a preto je od marca 2022 spristupneny
taktiez chronologicky informacny kanal, ako to bolo aj v minulosti, v§etkym pouzivatel'om,
spolu s d’alSou moznost'ou filtrovania, ktora umozni zobrazovanie prispevkov obl'ibenych
uctov. Stale je potrebné brat” do tivahy, ze hlavny informaény kanal funguje za pomoci

algoritmov. Funkcie boli spustené do obmedzeného testovania od januara 2022.

Momentalne existuju tri moznosti zobrazovania prispevkov na hlavnej stranke a to:
* hlavny, algoritmicky domovsky kanal,
« chronologicky kanal,

* informacny kanal obl'ibenych Gctov — ktoré si sam uzivatel’ vyberie.

Ked’Ze interakcia pod prispevkami nie je len o likoch ale hlavne o ukladani
prispevkov do zbierok a zacati konverzacie v komentaroch, Tombow sa zameriava na
propagaciu prispevkov s obsahom, ktory bude publikum ku tomuto motivovat’. Pravidelné
vytvaranie putavého obsahu, ktoré si publikum ulozi prinasa najlepsie vysledky a preto je
potrebné poznat’ svojich skladovatel'ov a prindSat’ im informécie ktoré su pre nich cenné,
uzitoné a zaujimavé. Ked’ze produkty Tombow su spojené s kancelarskymi produktami,

zdiel'anie typov, postupov a tutoridlov je najoblubenejsi typ prispevkov, ktory prinasa
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sledovatel'om pridanu hodnotu kvdli ktorej ucet sleduju. Pri pridavani nového prispevku je

dolezité sa v popise prihovorit’ ku sledovate'nom, odporuca sa tiez klast’ otvorené otazky.

Dizajn a vzhl'ad hlavného uctu je dolezity, kedze novy potenciondlny sledovatel,
ktory sa dostal na na§ ucet vdaka reklame alebo aj organickym spdsobom, sa prave
rozhoduje, ¢i sa mu profil esteticky paci a ¢i ma obsah prenho pridana hodnotu a preto sa
pouzivaju rozne Sablony, podl'a ktorych sa planuje vzhl'ad hlavného tctu.

Hlavny ucet tombowturkiye je vedeni do veselych sytych farieb. Atmosféra Gctu je
hrava, kreativna, plnd napadov a kresieb, ktoré je mozné vytvorit' za pomoci kvalitnych
produktov. Prispevky st planovane na stranke buffer.com s moZnostou nastavenia
automatického pridania prispevku na tcéet vo vopred vybranom case, kedy je frekvencia

aktivnych pouzivatel'ov na socialnych siet’ach najvicsia.

Uzito¢né je vyuzivanie analyzy na Instagrame pre lepsie pochopenie svojho publika
a pracovanie s informaciami o mieste, kde sa naSe publikum nachadza atiez kedy je
najaktivnejsie. Statistiky buffer.com, ktoré su prepojené s tiétami, ktoré sme spravovali,
poskytujii velké mnoZstvo vyuZitelnych informacii o publiku. Statistika naznaduje, Ze
najlepsi Cas na uverejnenie obsahu je v pondelok 0 18:00. - vid’ obrazok.

Ked’Ze vytvaranie brandu je sustavny proces, dolezitd je pravidelnost’ a preto sa
odportca pridavat’ prispevky alebo vytvarat’ urCity obsah aspon raz do dna. Najvyssiu
interakciu zaznamenavame pri pridavani obrazkov, ale nemdézme zabudnut aj na iné
moznosti tvorenia obsahu, ktoré ndm socidlna siet’ Instagram ponuka.

Na obrazku 5 m6zeme vidiet’ aktivitu po€as najruSnejSicho dia- pondelku. Dévod,
preco su nasi sledovatelia najaktivnejsi prave o 6 hod. vecer je velmi jednoduchy. Ked'ze
vacsina nasho publika pochadza z velkych miest, ktoré maji niekol’ko milibnov obyvatelov,
ich zivot sa nezaobide bez dlhého dochadzania z prace. Pracovna doba konci vacSinou
017:00 -18:00 a presne v tychto ¢asoch moézeme sledovat’ zvySenu aktivitu. Ak teda
pozname svoje publikum a vieme, kedy je najlep$i Cas na ziskanie ich pozornosti, nasa
aktivita na socialnych sietach bude ovela efektivnejSia. Podla Statistiky je tiez vysoka
aktivita a preto aj dobry Cas na pridavanie obsahu vo Stvrtok o 17:00 a v nedel'u o 14:00.
TaktieZ pri porovnani dni moZme vidiet znizenu aktivitu s bliZiacim sa vikendom.
Samozrejme tieto udaje sa zdsadne odliSuju od typu podniku, ktory ucet spravuje. Ak ide
0 gastropodniky alebo cluby, tieto ucty budu mat’ najvyssiu aktivitu prave pocas piatku
a vikendu a podl'a toho musia planovat’ svoje aktivity na socialnych siet’ach.
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Obrazok 5: Najvyssia frekvencia aktivnych uzivatel'ov pocas tyzdna
Best time to post Best type of post Best frequency to post
@ 6:00pm on Monday e Image o 1 post a day

When is the best time to post? @ How is this calculated?

6:00pm on Monday

This looks like the best time for you to maximize your reach. You can also try 5:00pm on Thursday and 2:00pm on Sunday, too

Monday Tuesday Wednesday Thursday Friday Saturday Sunday

Monday 3am 6am 9am 12pm 3pm 6pm Europe/Bratislava

Zdroje: interné zdroje z profilu tombowturkiye

BlizSie informécie o sledovateloch su zdkladom pre urCenie spravnej marketingovej
stratégie a naslednej ucinnosti marketingovej komunikacie. Na zaklade tychto udajov
moézeme zvysit' interakciu a povedomie o ¢innosti firmy, spravne zacielit' reklamy a tak
rychlejsie budovat’ brand v danej krajine. Podl'a zistenych informacii mdzeme konstatovat,

7e najvacsi pocet uctov, ktoré sleduju nasu aktivitu sa nachddza v Istanbule no medzi

mestami, ktoré v naSich Statistikdich dominuju st tiez mesta ako Ankara ¢i [zmir.

Obrazok 7: Povod sledovatel'ov

Top cities

Zdroj: interné zdroje z profilu tombowturkiye

Najvécsiu Cast’ naSich sledovatelov predstavuja Zeny od 35 do 44 rokov. Je ich
podla sledovaného obdobia (oktober 2021) presne 2645. Dalsiu velk Gast’ tvoria Zeny od
25 do 34 rokov a tiez Zeny od 18 do 24 rokov. Marketingova komunikécia je preto zacielena

hlavne na tieto skupiny.
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Obrazok 6: Informacie o pohlavi a veku sledovatel'ov

Top gender and age +

Undisclosed
Female
Male

1317 1524 25-34 3544 45-54 55-64 65+

Rank Gender and Age Your Fans
1 Female, 35 to 44 years old 2,645
2 Female, 2510 34 years old 2,483

3 Female, 18 1o 24 years old 2,062

Zdroj: interné zdroje z profilu tombowturkiye

Vytvarany obsah

Na socialnej sieti je mnoho moznosti, ako vytvarat’ obsah, komunikovat so svojimi
sledovatel'mi a oslovovat’ novych zakaznikov. Pri sprave Gctu je potrebné efektivne
vyuzivat’ vSetky funkcie, ktora siet’ ponuka a vytvarat’ rézne druhy obsahu v podobe

prispevkov, reels, dlhsich videi, zivych videi ¢i pribehov.

Prispevky

Vytvarany obsah v podobe prispevkov sa vopred planuje a zverejiiuje v urcitom Case.
Velku cast’ obsahu tvoria klasické obrazky, ktoré su taktiez castokrat propagované platenou
reklamou, aby dosahovali vac¢si dosah a su prepojené s facebookovou strankou, kde su
zverejnované v rovnakom cCase. Dizajn a vyber farieb dominujucich na vytvorenom obsahu

zavisi od urc¢itého mesiaca.

Videa, reels

Reels je koncept, ktory uviedol Instagram v roku 2020, vdaka ktorému moézeme
zdiel'at’ a objavovat’ putavé kratke vided. Rovnako ako na socidlnej sieti TikTok, tato nova

funkcia umoZznuje upravovat’ 15-sekundové videa s viacerymi klipmi s roznymi efektmi
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a zvukom, aby bol vysledok ¢o najpttavejsi pre naSich sledovatelov. Pri vytvarani reels je
tiez uzitocné pouzit’ hudbu, ktord je aktualne trendom. Pre velku sledovanost’ sa Castokrat
jednoduché reels stavaju virdlnymi, ¢o je cielom kazdého tvorcu a i€¢innym spdsobom ako
sa zviditelnit’.

Kedze Tombowturkiye ma verejny profil, vytvorené reels sa objavia v Casti
vyhladavanie, kde je mozné zaujat’ vacsie publikum. Dalsia moznost’ je zdielat’ kratke video
pridanim ho na svoj uc¢et. Ak sledovatelia vyhl'adaju urcité audio, hashtags, alebo efekt, nami
vytvorené video sa moze taktiez objavit medzi videami, kde bola pouzita rovnaka hudba ¢i
efekt. Vietky tidaje ako je dizka prezerania si videa algoritmus vyhodnoti a nasledne zdiel’a
s d’alSimi uzivateI'mi. Vytvaranie reels je momentalne jednou s najucinnejsSich ciest ako
zaujat’ nové publikum a prave z tohto dovodu sa snazime pri spravovani uctu vytvarat kratke
vided s napadmi ktoré moéze doma skusit’ kazdy zvedavost’ z vysledku nuti sledovatel'ov

pozerat’ celé video dokonca.

Pocas pandémie covid 19 sa vel’kym trendom stali tiez Instagram Live, ¢o je funkcia,
ktora umoziuje vysielat’ nazivo a sledovatelia sa mézu pripojit’ v realnom case. Je mozné
tiez pripnut’ tému svojho zivého videa, aby l'udia vedeli, Co prave pozeraji. Pripnutd téma
sa zobrazi v spodnej Casti zivej obrazovky. Pocas live videa maju sledujuci priestor na
interakciu, moézu sa pytat’ a dostavat’ odpovede na svoje otazky Vv tom isto ¢ase. Vd'aka tejto
moznosti sa stali zivé videa priestorom, kde si mozeme vytvorit’ so sledovate'mi blizsi
vzt'ah.

Je mozné si tiez ulozit’ zdznam svojho zivého videa na svoj Gcet, kde ho l'udia, ktori
ho nemohli sledovat’ v realnom ¢ase, mohli pozerat’ neskor. Pri tvorbe tém na Zivé video je
potrebné analyzovat’ problémy ¢i zaujmy sledovatel'ov a aj prostrednictvom live streamov
im ukazat’ rieSenia ¢i doplnit’ informacie. Tieto streamy mo6zu byt vedené medzi viacerymi
pouzivatel'mi, ¢astokrat umelcami, maliarmi, ktori zdiel'aju svoje skusenosti a rozpravaju
0 témach, ktoré st pre publikum prinosné.

Pri porovnani reels (obrazok 8) a zivého videa (obrazok 9), dosahovali kratke videa

vacsi pocet videni a mali taktiez vacsi dosah.

40



Obrazok 8: Reels s poc¢tom ich pozreti

Zdroj: tombowturkiye, [online]. Dostupné na: https://www.instagram.com/tombowturkiye/

Stories

Stcastou obsahove] stratégie marketingove] agentiry je vytvarat pribehy so
zaujimavym obsahom. Stories predstavuju funkciu, ktord umoziuje zverejiovat’ obsah na
24 hodin.

Je potrebné namotivovat’ sledovatel'ov, aby Vo svojich pribehoch uverejnili obrazky
a videa, kde pouzivaju produkt Tombow. Ak sa 0 spolo¢nosti zmienili v pribehu, je potrebné
na tuto aktivitu reagovat’ bud’ odpisanim ¢i prezdiel'anim. Sledovatel’ ma nasledne pocit, Ze
je vypocuty a jeho aktivitu vidime a cenime si ju. Samozrejme prezdielanim obsahu sa
0 umelcovi dozvie viac l'udi, takze z takejto aktivity mozu profitovat’ obidve strany. Ankety,
kvizy a otazky v pribehoch su idealne na to, aby presvedcili sledovatel'ov k interakcii s
prispevkami, za predpokladu, Ze st dostato¢ne zaujimavé a relevantné. Skladovatel'ov, ktori

sa zaujimaji o nové maliarske techniky ¢i napady moézeme presmerovat’ na hlavniu web
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stranku, kde najdu véc¢sie mnozstvo informacii a s funkciou swipe up a po novom aj link
sticker, ktora nahradila funkciu swipe up.

Existuje mnoho sposobov, ako merat” uspesnost’ pribehov — zobrazenia, dosah,
klepnutia vpred, klepnutia spat’, potiahnutie prstom prec ¢i ukoncenia. Tieto udaje meraju
mieru interakcie I'udi s obsahom. V idealnom pripade motivujeme pouzivatel’a, aby vykonal
akciu, ako je ndvsteva profilu, kliknutie na odkaz, odpoved’ alebo zdielanie. Aby nasa
stratégia bola uspeSna musime sa zamerat’ aj na tuto cast’ marketingu a pravidelne pridavat

pribehy.
Highlights

Pribehy uverejnene na profile 24 hodin mézeme neskdr umiestnit’ do vyberu, kde
ostavaju natrvalo. Tuto funkciu vyuzivaju marketéri na detailnejSie predstavenie znacky a
jej aktivit. Vyber mozeme obsahovo usporiadat’ do réznych kategorii, podla témy alebo
udalosti, ¢o umoznuje I'ahsie vyhl'adavanie ur¢itého obsahu. Na tato funkciu si pouzivatelia
budu musiet’ zvyknut’ a az po urcitom ¢ase budeme moct” analyzovat, €i je potrebné nieco
zmenit’ vo vykondvanych ¢innostiach.

5.2.2 Pripadova Stadia kampaii - International Artist day [W

y &% 7

V oktobri 2021 prebiehala kampan, ktora je organizovana kazdoro¢ne uz od roku 2004
na pocest’ prinosu umelcov spolo¢nosti a oslavuje sa kazdy rok 25. oktobra, teda Picassove
narodeniny. Vé¢sina kampani, ktoré spolo¢nost’ Tombow vytvara, maja kvalitativny ciel’ —
zvysSenie povedomia o spolo¢nosti, znamost znacky, vnimanie zdkaznika (stratégia

positioning), spokojnost’ zakaznika a podobne.
Hashtag kampane: #TOMBOWIAD
Hlavné ciele kampane:

* ukazat, ze Tombow je celosvetova znacka,

» ukazat’, Ze podporuje umelcov a tvorivé aktivity.
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Sekundarne Ciele kampane:

* Posilnit’ prepojeniec medzi distributormi , dcérskymi spolo¢nostami a Tombow
Tokyo Office,
* Zvysit pocet sledovatel'ov,

e Zdielat techniky a umenie.

Kampai IAD v roku 2021 mala 4 komponenty:

1. Povzbudit’ fanusikov, aby pouzili 3 obl'ibené produkty Tombow a uverejnili svoje
kresby s hashtagom kampane, ktory umoznuje zdielat’ tento pouzivatelom
generovany obsah v ramci obdobia kampane.

2. Distributori budu zdielat’ umelecké diela od 1-3 vybranych umelcov v ich
krajine/regione (Je mozné tiez zdiel'at’ obsah od inych dcérskych spolo¢nosti, ale nie
je to pozadovangé).

3. Live video (alebo vopred nahrané) ukazky od dcérskych spolo¢nosti.

4. Giveway.

Tombow poskytne grafiku, ktordh mozno pouzit’ na ozndmenie kampane (je mozné
vyuzit vlastnt grafiku, ak lepsie zodpoveda estetike informa¢ného kanalu na Instagrame
Fanusikovia budi vyzvani, aby uverejnili svoje fotografie/videa na #TombowlIAD;
Dcérske spolo¢nosti Tombow moézu tento obsah zdielat’ na svojom Instagramovom ucte
a/alebo v pribehoch pocas obdobia kampane (to znamena, Ze vo svojom informa¢nom kanali

mozu zdielat’ aktkol'vek pracu z ktorejkol'vek krajiny).

Casova os:

* 11. oktober: Distribttori/dcérske spolocnosti Tombow zdielaji oznamenie
0 kampani.

* 11.-25. oktober: Na tctoch Tombow budil zverejnené prispevky z kampane.
Kazdy zucCastneny distributor Tombow bude spolupracovat’ s 1-3 umelcami na

vytvoreni umeleckych diel, ktoré mozno zdielat’ pre tito kampaii.
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* Umelci si musia vybrat’ 3 zo svojich obl'ibenych produktov Tombow na vytvorenie
umeleckého diela (moZno odoslat’ ako fotografiu alebo video) a odoslat’ sprievodny
popis.

Uéty Tombow IG zverejnia umelecké diela svojich miestnych umelcov na svojom
kanali av stories pocas obdobia kampane (spolu s pouzivatelsky vytvorenych
obsahom z 1. ¢asti kampane).

* Live videa budu usporiadané ztcastnenymi dcérskymi spolo¢nostami Tombow na
ich prislusnych Tombow t¢toch na Instagrame; tieto budu propagované vsetkymi
uctami Tombow, ktoré sa zucastiiuju kampane s cielom predviest Tombow ako
globalnu znacku a povzbudit’ I'udi z celého sveta k tomu, aby sa ku Zivému videu
pripojili.

» Zucastnené kanceldrie vyberu 1 interpreta pre live video (nemusi to byt ten isty
interpret, ktory figuruje v komponente 2 kampane, ale moze byt’) Umelec vyberie
az 3 svoje obl'ibené produkty Tombow a predvedie projekt alebo techniku v 10-30
minatovom videu.

* 26. oktober: Giveaway - Kazdy distributor Tombow urci svoju vlastnu cenu a ako

by chcel, aby boli prispevky zhromazdené.

Realizacia kampane

Kampan sa oficidlne zacala 11.09.2021 a informovali sme o nej a jej prvej Casti
zverejnenim prispevku s navrhovanou grafikov.

Zo Statistik priamo na Instagrame je mozné sledovat’ aktivitu naSich sledovatel'ov
a tiez vysledky platenych rekldm ¢i spesnost’ beznych prispevkov. Prispevok videlo 2823
profilov, 7 z nich si ho ulozili a jeden pouzivatel’ ho preposlal. O celkovy profil sa zaujimalo
18 uzivatel'ov a prispevok dostal 63 lajkov. Aktivita sa privelmi nezvysila a sledovatelia boli
vyzvani, aby tvorili a vytvorili fotografiu s 3 obl'ibenymi produktami. Na zéklade tohto
prispevku a s nim spojenou aktivitou je mozné konstatovat’, Ze sledovatelia na tureckom trhu
nie st az taki aktivni, kedZe sa do tejto aktivity zapojilo 5 profilov. Ta istd kampan
prebichala aj na americkom ucte tombowusa, kde sa dosiahli lepSie vysledky, kedze

zakaznicke spravanie sa na tomto trhu lisi a sledovatelia su aktivne;jsi.
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Obrazok 10: Interakcia pri prispevku v prvej €asti kampane
< Post insights

Messaging-related insights, such as shares and
replies, may be lower than expected due to
privacy rules in some regions. Learn More

sl

At Uyt
¢ ““
peak
L 4 [} v n
63 0 1 7
Overview ®
Accounts Reached 2,823
Content Interactions Al
Profile Activity 18

Zdroj: interné zdroje profilu tombowturkiye

Druha ¢ast’ kampane bola sut'az, kde sa o¢akavala vacsia interakcia. Prispevok sa
spropagoval platenou cielenou reklamou, ¢im sa zabezpecil vyssi dosah a informovanost
viacsieho poctu uzivatelov.

Na propagaciu kampane sa vynalozilo 900 TRY, ¢o je v prepocte 66,41 € (kurz z
26.11.2021) Finan¢né prostriedky, ktoré boli ur¢ené na propagaciu prispevku, predstavovali
najvyssiu sumu v sledovanom obdobi, v porovnani s inymi zrealizovanymi kampanami na
tombowturkiye ucte.

Obrazok 11: Prehl'ad spropagovanych prispevkov v sledovanom obdobi

Zdroj: interné zdroje profilu tombowturkiye
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Prispevok International Artist Day, ktory informoval o prebiehajucej stit'azi, dosiahol
1546 likov, 2922 komentéarov, 345 pouzivatel'ov prispevok zdielali a 349 uzivatel'ov si ho
ulozilo. Profil Tombowturkiye navstivilo 3034 uzivatel'ov a 65% z nich bolo vd’aka platenej
reklame. Dosah prispevku bol 98 872, ¢o znamena, ze sa zobrazil 98 872 pouzivatel'om.
Vd’aka tomuto prispevku 888 novych sledovatel'ov zacalo sledovat’ profil tombowturkiye

a o nasej kampani sa dozvedelo dostato¢né mnozstvo l'udi.

Obrazok 12: Interakcie pri prispevku v druhej ¢asti kampane

vveosie 1dps o
R
i "‘ Discovery ®
JER Y
98,872
v [ 7 R ‘
1546 2922 345 349
Impressions 158,716
Interactions @ :
Follows 888
1,982
t Promotion @®
Profile Visits 3,034 Completed
Spend TRY899.98

Website Taps 8

Zdroj: interné zdroje profilu tombowturkiye

V tretej Casti kampane sa vybral vyherca stitaze. O vysledku sme sledovatel'ov informovali

Vv stories.

Porovnanie obdobi

Kampan prebiehala od 11. oktoébra do 31. oktobra — 3 tyzdne. Porovnavala som
obdobia 3 tyzdne pred, pocas a po kampani. Hlavnym cielom firmy pocas spominane;j
kampane bolo ziskat’ novych sledovatel'ov a zvysit’ povedomie o firme. Tento udaj je jeden
zo zakladnych udajov pri hodnoteni uspesnosti marketingovych aktivit. V obdobi pred
kampanou na ucte pribudlo 403 sledovatel'ov za 3 tyzdne. V obdobi pocas kampane to bolo
768 sledovatel'ov. V novembri boli taktieZ spropagované prispevky, ktoré mali vplyv na
novych sledovatel'ov, ktorych bolo presnejSie 707. V kazdom mesiaci prebiehaji kampane

a vykonavaju sa urcité aktivity, v septembri to bol prichod nového Skolského roka. Hoci st
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Cisla vysoké, ked’Ze napriklad poc¢as kampane art day bolo podmienkou sledovat’ ucet, po
sttazi vela uzivatel'ov zrusilo sledovanie. Ziskavanie sledujacich vd’aka tymto typom stt’azi
nie je najlepsi spdsob ako si ziskat’ lojalnych zédkaznikov. Sledujuci nesleduju profil kvoli
jemu zaujimavému obsahu ale hlavne kvoli kampani, ktort ak nevyhraji, nemaji motivaciu
byt stale fanuSikmi. Napriek nestalosti tychto udajov, mdZzme ale konStatovat’, Ze pocas

sledovanej kampane sa dosiahli najlepsie vysledky spomedzi vSetkych sledovanych obdobi.

Obrazok 13: Pocet sledovatel'ov v obdobi od 19. septembra do 10. oktdbra
Obrazok 14: Pocet sledovatel'ov v obdobi od 11. oktébra do 31. oktobra

Sep 19,2021 - Oct 10, 2021 Oct 11, 2021 - Oct 31, 2021

@ Instagram (Tombo... @ Instagram (Tombo...

Followers Followers

Totl Naw Total New
33467 403 | 33768 768

Obrazok 15: Pocet sledovatel’'ov v obdobi od 1. novembra do 21 novembra

Nov 1, 2021 - Nov 21, 2021

© Instagram (Tombow Tiirki...

Followers
Total New
33965 707

Zdroj: interné zdroje firmy

Vd'aka sustavnej ¢innosti a prebiehajicej kampani pocas skoro celého oktobra sme
zabezpecili zvySenie interakcie na profile. Algoritmus nase prispevky vyhodnocuje ako
vhodné pre vdcsie mnozstvo Gzivatel'ov, ked’Ze na na§ obsah reagovali a pacil sa im. Toto

obdobie musime vyuzit’ a preto je potrebné po skonceni kampane, na ktort bol vynaloZeny
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vacsi obnos finanénych prostriedkov, pokra¢ovat’ vo svojich aktivitdch a vytvarat’ nad’alej
kreativny a prinosny obsah pre nasich sledovatelov.

Porovnavala som tiez dosah a interakciu prispevkov pred realizaciou kampane a po
nej a zist'ovala, ¢i platena reklama ma dopad na organicky dosah. V prispevku, ktori bol
zverejneny 12. oktobra (pred platenou reklamou, ktora bola sucastou sledovanej kampane)
bol dosah 2637 uctov (vid'. Priloha 1). Pod obrazkom vzniklo 86 interakcii z toho 71 likov,
1 komentar, 1 zdiel'anie a 13-krat ulozenie.

Pri prispevku zo 6. novembra, ¢ize po kampani bol dosah znac¢ne vyssi (vid. Priloha 2).
Vdaka algoritmom a predchadzajicej vysSej interakcii vd’aka platenej reklame, bol obsah
zobrazeny viacerym uctom. Presne 4848 ctov bolo oslovenych a interakcia na prispevku

bola 121 likov, 1 komentar, 1 zdiel'anie a 50 uloZeni.
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Diskusia

V poslednych rokoch sa do popredia dava vyznam budovania brandu. Vytvaranie Si
dlhodobého vztahu so zakaznikmi, Ktori budi mat’ s produktami a sluzbami citova vazbu
a buda schopni ju rozlisit’ v preplnenom trhu, je jeho zakladom.

Pri budovani znacky je dolezité¢, aby podnik definoval svoje hodnoty, ktoré bude
zastavat. Medzi hlavné hodnoty firmy Tombow je podpora kreativity, vd’aka kvalitnym
produktom. Logo predstavovalo necobmedzené moznosti, ¢ervena farba vasen pre umenie.
Za sto rokov si firma vybudovala imidz a jej produkty s spajane s kvalitou. Lojalnych
zakaznikov je d6lezité si udrzat’, preto na socialnych siet'ach sustavne prebiecha komunikacia,
vytvaraju sa r6zne kampane a projekty na podporu kreativnych umelcov. Je potrebné tiez
reagovat’ na globalne problémy a preto sa firma snazi byt’ ¢o najekologickejsia. Hoci kultary
a spolo¢nosti ¢i marketingova komunikacia sa moze 1isit, hodnoty firmy ostavaju stale
rovnaké.

Cielom zavereCnej prace je Specifikovat budovania znacky na socidlnych sietach
a zhodnotit’ uspesnost’ navrhnutej kampane na tureckom trhu na socidlnej sieti Instagram.
Cinnosti spojené s budovanim zna¢ky na socidlnych siet'ach sa analyzovali vd’aka modelu
RACE. Ten rozdel'uje tento proces do viacerych faz. VSetko to zacina planovanim, kde je
potrebné urcit’ marketingové ciele a opisat’ ideadlneho zakaznika. Na zaklade tychto
informacii sa vybert metriky vykonnosti, ktoré budi pocas celého obdobia sledované,
analyzované a porovnavané. Tychto metrik je mnoho, preto som sa v praci zamerala na tie
najzakladnejsie, S ktorymi sa pocas prace na socialnych sietach stretneme. V statistikach na
profile mézeme najst’ informacie o dosahu, interakcii, tempe rastu publika ¢i impresiach. Na
zaklade tychto idajov moZeme porovnavat’ Uspesnost’ uverejneného obsahu, realizovanych
kampani a platenych reklam. Taktiez vel'a uzito¢nych informacii o nasom publiku ako ich
vek, pohlavie, povod ¢i €as, kedy su najaktivne;si.

V dal$ej faze boli analyzované moznosti, ktoré podnik ma, aby zvysilo povedomie
o firme a zvysilo svoj dosah. Medzi sposoby, ako mézeme nadviazat’ kontakt s uzivateI'mi
patri PR, priamy marketing ¢i reklama, ktora je na socidlnych sietach vel'mi efektivna
a prave kvoli jej efektivnemu zacieleniu sa socialne siete stali jednym zo zakladnych kanalov
na propagaciu produktov a sluzieb. Pri spravovani G¢tu na socidlnej sieti Instagram sa

vyuzivalo viacero sposobov ako zvySovat’ dosah. Siet’ ponuka mnoh¢ funkcie a na zaklade
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trendov mézeme uréit, ¢o momentalne prinasa najlepsie vysledky. V sGcasnosti je to
vytvaranie kratkych videi — reels, ktoré dosahovali najvacsie interakcie.

Dalsim cielom tejto prace bolo zhodnotit’ Gispesnost’ navrhnutej kampane na tureckom
trhu na sociélnej sieti Instagram. Pocas sledovanej kampane sa prispevky propagovali za
pomoci platenej reklamy. Pri porovnani obdobi vSak kampan nepriniesla vyrazné zvysenie
interakcie. Sledovatelia nie st zvyknuti aktivne Sa zacastiovat’ urlitych Casti kampane.
International Artist Day prebiehal v rozlicnych krajinach, jej priebeh bol v§ade rovnaky no
uzivatel'ské spravanie sa lisilo. Kampan bola vSak globalna a nie az tak prispésobena
danému trhu. Ak by sa podmienky zapojenia zmenili a prispdsobili, bolo by mozné
dosiahnut’ lepsie vysledky.

Po dlhsom sledovani zakaznickeho spravania sa zistilo, Zze zakaznici na tureckom trhu
radsej kreslia ako mal’uju, preferuju viac ceruzky a pera, nie farebné fixky. Je to jedna z veci,
na ktoré by bolo dobré sa zamerat’ v priebehu d’alSej kampane a odsledovat’ spravanie
sledovatel'ov. Cielom kampane bolo ziskat’ sledovatel'ov, ¢o sa podarilo v druhej ¢asti, kedy
prebichala sut’az, no vel'ké mnozstvo z nich po skonceni profil prestali sledovat’. Zvysilo sa
povedomie o firme no je potrebné sa viac zamerat’ na lojalitu zakaznikov. Reklama mala
vplyv na interakciu prispevkov Vv obdobi po kampani, no rozdiel nebol velky. Proces
vytvarania si vzt'ahov trva niekol’ko rokov. Udrziavanie kontaktov s lojalnymi zakaznikmi
stale prebiecha vdaka réznym aktivitam. Niektoré kampane realizované pocas roka
vykazovali lepSie vysledky a preto je potrebné poznat' svojich sledovatelov a vytvarat
obsah, na ktory reaguju najlepsie.

Taktiez je dolezité vybrat si socialnu siet’, ktora je v danej krajine najpopularnejsia a na
Ktorej je najviac aktivnych uzivatelov. Samozrejme zalezZi tiez od typu podniku, ktory sa
chce na trhu presadit’ atiez od cielovej skupiny zakaznikov, ktorych chceme oslovit.
V kazdom pripade je aktivita na socidlnych sietach dodlezitou sucastou marketingu
a s efektivnym Vvyuzivanim moéze zabezpecit podniku konkurencieschopnost’ a stalych

lojalnych zékaznikov.
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Zaver

Branding na socidlnych sietach tvori doélezit sucast’ digitalneho marketingu.
V procese budovania znacky je najprv potrebné planovanie marketingového ciela a tiez
definovanie idealneho zékaznika. Na zaklade vybranych metrik je mozné porovnat rast,
odhalit’ prileZitosti a ¢o najviac zlepsit’ a zefektivnit’ marketingové aktivity na socidlnych
sietach. Pre spolo¢nosti nie je vytvaranie vztahov so zdkaznikmi o neustadlom propagovani
svojich produktov a sluzieb, ale je to o edukacii a poskytovani informacii, ktoré budu
hodnotné pre zédkaznika.

Pri procese budovania znacky je viacero moznosti ako zvysit’ povedomie a oslovit’
zékaznikov. ZvySovanie povedomia je mozné za pomoci PR, priameho marketingu ¢i
reklamy. Platena reklama na socialnych sietach umoziuje efektivne zacielenie. Tato
mozZnost’ robi z reklam efektivne kampane, ktoré mozu byt’ vykonové, na budovanie znacky
alebo s ciel'om zvySovania navstevnosti.

Pri budovani znacky je dolezité porozumiet’ skusenostiam a cestam zakaznikov.
Dolezité je zvazit, ze spravanie zékaznikov ovplyvitluje mnoho faktorov medzi nimi aj
socidlne, kultirne a politické. Na zaklade tychto informécii sa upravuje marketingova
komunikacia. Internet a socidlne siete poskytuju prilezitosti na budovanie zmysluplnych
vzt'ahov so zakaznikmi.

Kazda socialna siet’ ma svoje ich odlisnosti a na zaklade ciel'ov, ktoré sme si ur¢ili je
potrebné zamerat’ sa na tie, kde budeme schopni dosiahnut’ najlepsie vysledky.

V praktickej Casti bol blizsie Specifikovany branding spolo¢nosti Tombow na tureckom
trhu. Analyzovali sa rozne typy vytvaraného obsahu a sposoby komunikacie, ktora
zvySovala interakciu a nasledne budovala vztah suzivateImi socialnej siete. Z roznych
druhov obsahu ako su prispevky, pribehy, zivé videa, st prave reels tie najefektivnejsie.

Vdaka Statistikam, ktoré su sticastou Instagramu, je mozné presne zmerat uspesSnost’
obsahu a nasledne naplanovat’ d’alsie ¢innosti, ktoré budu vykonané v nasledujiicom obdobi.
Platena reklama pocas medzinarodnej kampane International Artist Day mala vplyv na
organicky dosah v nasledujicom obdobi. Na zaklade analyzy spravania sledovatelov som

zistila, Ze vysledky by mohli byt’ lepsie, ak by sa kampan viac prisposobila tureckému trhu.
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Priloha ¢. 1: Dosiahnuta interakcia pri prispevku pred kampano
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