EKONOMICKA UNIVERZITA V BRATISLAVE
OBCHODNA FAKULTA

Evidencné ¢islo: 102002/1/2020/36097107838394628

PROCESY A NASTROJE V INBOUND MARKETINGU

Diplomova praca

2020 Bc. Katarina Siskova



EKONOMICKA UNIVERZITA V BRATISLAVE
OBCHODNA FAKULTA

PROCESY A NASTROJE V INBOUND MARKETINGU

Diplomova praca

Studijny program: Marketingovy a obchodny manaZzment
Studijny odbor: Obchod a marketing
Skoliace pracovisko: Katedra marketingu

Veduci diplomovej prace: Ing. Peter Filo PhD.

Bratislava 2020 Bc. Katarina Siskova






Cestné vyhlasenie

Cestne vyhlasujem, Ze tlito zavere¢nu pracu som spracovala samostatne, s pouZzitim

zaznacenych domacich a zahraniénych zdrojov.

Datum:



Pod’akovanie

Touto cestou by som chcela vel'mi krasne pod’akovat méjmu Skolitel'ovi Ing. Petrovi Filovi
PhD. za prinosné rady a hodnotné informécie popri skimani problematiky inbound a pisani

tejto zaverecnej prace.



ABSTRAKT

SISKOVA, Katarina: Procesy a nastroje inbound marketingu — Ekonomicka univerzita
v Bratislave. Obchodn4 fakulta: katedra marketingu — Skolitel’ zavere¢nej prace: Ing. Peter

Filo PhD. — Bratislava OF EU 2020, 64 s.

Cielom diplomovej prace je priblizit a explikovat' teoretické vychodiska inbound
marketingu, jeho procesy a nastroje vzniku inbound stratégie. Hlavnou tlohou prace bolo
analyzovat’ inbound marketing spolo¢nosti The Projekt s.r.o., pricom tto analyzu sme
rozC€lenili na 3 Casti — analyzu obsahu, analyzu optimalizacie pre vyhl'addavanie a analyzu
socialnych sieti. Nasledne, po vykonani vSetkych Ciastkovych analyz, podat’ navrhy na
upravu inbound stratégie firmy. Zavere¢na praca je rozdelena do 4 kapitol. Obsahuje 1 graf,
5 tabuliek a 17 obrazkov. Prva kapitola sa zaobera sti¢asnym stavom riesenej problematiky
doma aj v zahrani¢i. Zapodievali sme sa procesmi inbound marketingu a takisto jeho
nastrojmi.Vyuzili sme nie len domdcu literatiru, ale zdroje aj od zahrani¢nych autorov.
Druha kapitola definuje ciel' prace. Vymedzili sme si jeden primarny ciel' a osem
sekundarnych cielov. V tretej kapitole sme wurCili metodiku prace a skiimania.
Charakterizovali sme postup zberu informacii a pouzit¢é metddy v zdverecnej praci.
Posledna, stvrta kapitola, sa zaobera vysledkami prace, zaveru a diskusii. Vykonali sme
vSetky CcCiastkové analyzy anavrhli zlepSenia respektive upravy inbound stratégie

spolo¢nosti The Projekt s.r.o..
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ABSTRACT

SISKOVA, Katarina: Processes and tools of inbound marketing — University of
Economics in Bratislava. Faculty of commerce; Department of Marketing. — The Thesis
Supervisor: Ing. Peter Filo PhD. — Bratislava OF EU 2020, 64 pages.

The aim of the diploma thesis is to approach and explain the theoretical basis of inbound
marketing, its processes and tools for inbound strategy. The main task of the work was to
analyze the inbound marketing of The Projekt s.r.o., and we divided this analysis into 3
parts - content analysis, search engine optimization analysis and social media analysis.
Subsequently, after performing all partial analyzes, submit proposals to adjust the
company's inbound strategy. The final work is divided into 4 chapters. Contains one graphs,
five tables and seventeen pictures. The first chapter deals with the current state of the issue
at home and abroad. We participated in the processes of inbound marketing and also its
tools. We used not only domestic literature, but also sources from foreign authors. The
second chapter defines the goal of the work. We have defined one primary goal and eight
secondary goals. In the third chapter, we determined the methodology of work and research.
We characterized the procedure of information collection and the methods used in the final
work. The last, fourth chapter deals with the results of the work, the conclusion and the
discussion. We performed all partial analyzes and proposed improvements or adjustments

to the inbound strategy of The Projekt s.r.o .

Keywords:

Inbound marketing, outbound marketing, search engine optimization, social media, content

marketing
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Uvod

Zijeme v digitalnej dobe, v ktorej dynamika a vietko okolo nas sa neustale meni.
Jedna z oblasti, v ktorej mozeme vidiet velké zmeny a adaptaciu na digitalnu éru, je
marketing. Zvysenym vplyvom ,,informa¢ného smogu* dochadza tak k regulaciam ako aj
inovaciam najma v digitdlnom marketingu. Preto si firmy natené hl'adat’ nové formy, ako
ziskavat' kontakt na buducich klientov a ako s nimi nadvédzovat' komunikaciu. To ¢o
fungovalo pred 10 rokmi, uz nefunguje v aktualnom marketingovom svete. V tejto dobe,
spotrebitelia na trhu chct byt v spojeni so znackou a budovat’ si vztah napriklad pomocou
socialnych sieti. Dostavat’ informdcie, len ak o ne poziadaju a zaroven mat’ zaujimavy

obsah po ruke. V tom vSetkom mdze firmam pomahat” inbound marketing.

V teoretickej Casti sme sa snazili blizSie opisat komplexny pojem — inbound
marketing. Najskor sme komparovali inbound a outbound marketing a snazili sa poukazat,
preco uz outbound nefunguje a nemal by byt’ populdrny. Opisali sme, aky je proces inbound
marketingu a takisto aké nastroje moézeme vyuzivat, ak chceme zaujat’ zakaznikov
a dosiahnut’, aby sami za nami chodili. Aby sme boli objektivny, zaroven sme vymedzili

vyhody a aj nevyhody inbound marketingu.

V praktickej Casti sme sa snazili vyuzit’ poznatky z praktickej Casti a aplikovat ich
na firmu The Projekt s.r.o.. Najskor sme predstavili firmu, predstavili jej produkty
a zadefinovali personu cielovej skupiny. Potom sme presli k Ciastkovym analyzam
jednotlivych stavebnyh pilierov inbound marketingu. Vykonali sme analyzu obsahu,
analyzu SEO a analyzu socidlnych sieti. Po tychto analyzach sme vSetko vyhodnotili

a vypracovali navrhy na zlepSenie celkovej inbound stratégie firmy The Projekt s.r.o..

Inbound marketing je vel'mi zaujimavy predmet skimania, nakol’ko vd’aka nemu
mozeme krasne vidiet zmenu spotrebitel'ského spravania spotrebitel'ov na trhu. Nové
technologie ako socidlne média davaji moZznost' aj malickym firmam bez znacnych
nakladov budovat’ znacku ¢i podporovat’ predaj svojho produktu. Ked’Ze kreativne napady
Pudi respektive zamestnancov ¢i marketérov nemaju konca, davaji moznost’ firme stale
priniest’ na trh nieco nové, nejaky novy zaujimvay obsah ¢i zaujimavy napad a tym ziskat’

nie len predaj svojho produktu ale aj srdce spotrebitel’'ov na trhu.
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1 SUCASNY STAV RIESENEJ PROBLEMATIKY DOMA
AV ZAHRANICI

V modernej dobe v akej sme teraz sa spotrebitelia zmenili a st si vedomi svojim
spotrebitel'skym spravanim. Je velmi délezité aby v tychto Casoch firmy porozumeli
spravaniu spotrebitelov na trhu. Spolo¢nosti by mali vediet odpovedat’ na otazky ako ¢o
chce spotrebitel’, ako to chce spotrebitel’, a preco to chce spotrebitel’. No vediet’ odpovede
na tieto otazky nie je l'ahké, ked’ze zakaznici sa stavaju Coraz viac odolnejsi voci starym

marketingovym technikam.

V ekonomike mdzeme rozliSovat’ dve zakladné stratégie — push a pull stratégie. Firma,
ktora vyuziva push stratégiu, najskér vytvori produkt resp. sluzbu apotom vdaka
predajnému oddeleniu ¢i marketingu tlaci svoje produkty na trh. Na druhej strane, firma
vyuzivajuca pull stratégiu vytvori produkt resp. sluzbu ako odpoved’ na existujuci dopyt na
trhu. V modernej dobe, firmy dokazu T'ahSie zaznamenavat’ poziadavky spotrebitelov ¢i
potencionalnych zakaznikov, a potom je lahSie vytvorit’ produkt ¢i sluzbu splitujicu
o¢akavania alebo priania trhu, teda dopytu. Priklad z praxe mézeme pouzit’ firmu Dell.
Tato firma vyuzila pull stratégiu a vybudovala platformu, kde zakaznici si mézu poskladat’
vlastny pocitac, s ich preferovanymi stuciastkami — nemusia si vyberat' len z aktualnej
ponuky. Firma tak dokaze usetrit’ na nakladoch pri skladovani produktov a taktiez vel'mi

dobre uspokojit’ potreby svojich zdkaznikov.

1.1 Inbound vs outbound marketing

Jeden zo sposobov, ako rozlisit’ ¢i sa jedna o inbound alebo outbound marketing sa

dé aj pomocou stratégie, ktort vyuzivaj.

Outbound marketing mézeme volne prelozit’ ako aj odchadzajuci marketing, ¢o
vsak nevysvetluje jeho podstatu. Vyuziva push stratégiu. Pri tejto stratégii sa tlaci na
zakaznika a vysielaju sa mu informdcie, ktoré nehl'add a nie st vyZiadané. Outbound
marketing si moZeme predstavit’ ako nevyziadanu inzerciu, rézne bannery ¢i vyskakujice
okna ainé odkazy. Takato marketingova komunikacia moze byt obtazujica. Dalsim
problémom tejto formy marketingovej komunikacie je aj to, ze I'udia si pomaly buduju
reklamnt slepotu — zdkaznici vedome aj podvedome ignorujii reklamné oznamenia.

Reklamy tak maji mensi propagacny dopad. Outbound marketing je aj pomerne nakladny
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— firma musi platit’ za reklamny priestor ako napriklad bannery, PPC reklama a podobne.
Oslovuje nielen novych ale aj starych ¢i byvalych zdkaznikov a véac¢Sinou vo velkom
mnozstve. Zakaznik si tak moéze skor vybudovat’ negativny vztah resp. negativna spojenie

produkt a reklama.

Inbound marketing mézeme prelozit' ako ,prichddzajiici marketing®, ¢o vSak
taktiez nevysvetl'uje jeho podstatu. Pri tomto druhu marketingovej komunikacie prichadza
zakaznik. Tu sa vyuziva pull stratégia. Zaklad tejto stratégie je riesit’ zakaznikov problém.
On sam prichadza na webovu stranku firmy a vd’aka zaujimavému ¢i uzitocnému obsahu

moze vzniknut’ dopyt po produkte alebo sluzbe.

1.1.1 Inbound marketing

Najskor si definujme, ¢o znamena slovo ,,inbound“. Inbound je zasadny posun
Vv spdsobe podnikania a je to taktiez aj filozofia zalozena na pomoci I'udom. Pri tejto
filozofii sa zaujimame o problémy naSich potenciondlnych zdkaznikov a snaZime sa im
pontknut’ rieSenie, radu ¢i pomoc. Inbound pristup k podnikaniu je viac zamerany na
cloveka teda zakaznika. Podnik si buduje vzt'ah so zdkaznikom a dédva im pridant hodnotu.
V tomto koncepte nakupujtici maju viac informacii o produkte, firme i konkurencii na trhu

a tak maja rozhodujucu silu.

Inbound marketing mozeme charakterizovat’ ako stibor ¢innosti, pri ktorych sa firma
resp. organizacia snazi nenasilnym a nevtieravym spdsobom dostat do povedomie
prislusnej cielovej skupiny. Hlavnou tlohou inbound marketingu je vytvorit’ a §irit’ obsah,
ktory oslovi popripade zaujme a ziska si pozornost’ prijimatel'a marketingovej spravy.
Potencionalny zakaznik moze tento obsah objavit' cez viacero druhov ako napriklad
firemny blog, podcast, newsletter, socidlne siete ¢i webova stranka firmy. Nie je dolezité
len vytvarat kvalitny obsah ale ho aj udrziavat’ a aktualizovat’. Pri tvorbe obsahu sa snazime
zakaznikovi pomoct’, poradit’ alebo ho nie¢o nové naucit. Nasledovne moéze firma niclen
predstavit’ svoj produkt, ale aj poukazat’ na jeho prinosy ¢i lepsie vysvetlit' jeho zmysel.
Taktiez sa podnecuje obojstrannd komunikacia a zakaznik sa moze zabavit' ¢i vzdelat'.
Takymto spdsobom moéZeme zlepSovat’ resp. si vytvarat vztahy s potencionalnymi

zakaznikmi.

Inbound marketing moZeme nazvat’ aj neplateny marketing. Jeho realizécia nie je
nakladna. Firma plati za napad a za vytvorenie hodnotného obsahu pri¢om priestor je uz

zadarmo. Na druhej strane, je tento typ marketingu ¢asovo naroc¢ny a taktieZ je naro¢ny na
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odbornost’ marketingového pracovnika. Ide tu skor o ziskavanie si pozornosti divaka ako

kupovania si jej.

Niekedy sa moze stat’, Ze spolo¢nosti zasiahnu zdkaznika s nespravnym obsahom,
V nespravnom &ase alebo s nechcenym kanalom. Stetka a kol. (2015) uvadza, ze ,vdaka
inbound marketingu, si moézeme byt isti, Ze sprava bude prijata tymi potencialnymi
zakaznikmi, ktori ju vyhladali alebo ich zaujala pocas prehliadania webu.® Akonéhle sa
zakaznik stane aktivnym, je pre neho vSetko spravne - vec, ¢as a aj kanal. Pri inbound
marketingu preferujeme oslovovat’ mensi pocet I'udi, no pri vybere si davame zaleZat'.

Oslovujeme radsej dolezitejSie resp. vplyvnejSie osoby, ktoré buda nasledované ostatnymi.

1.1.2 Outbound marketing

Outbound marketing je akykol'vek druh marketingu, kde firma vyvija iniciativu na zacatie
konverzacie so svojim publikom. Prikladom outbound marketingu je reklama v TV,
reklama v radiu alebo reklama v novinach. Dal§im problémom pre outbound marketing bol
vyvoj programov na blokovanie reklam. Ako uvadza Woska ,,preklikovost — cize pomer
medzi poctom prekliknuti na reklamny format resp. odkaz a poctom jeho zobrazeni resp.
impresii vyjadreny v percentach” ? - pri displejovych kampaniach zacala padat’ dole.
Postupne aj marketéri zacali chapat, Ze onbound marketing nie je ta spravna vol'ba. NiZsie,
v tabul’ke ¢.1 mdézeme vidiet' jednoduché porovnanie inbound a outbound marketingu na

lepsie pochopenie problematiky.

L STETKA, Peter, Robert SLOSAR a Nikola SVEJDOVA. Alternativne modely difiizie
produktovych inovacii na trhoch EU [online]. Bratislava: Vydavatel'stvo EKONOM, 2015, CD-
ROM [76 s., 3,53 AH] [cit. 2020-04-30]. ISBN 978-80-225-4175-6.

2 WOSKA, Martin.: Co je click-through-rate (CTR)?. [online]. Bratislava: Triad, [ cit. 1-3- 2020].
Dostupné na: https://blog.triad.sk/marketingovy-slovnik/co-je-click-through-rate-ctr/
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Inbound Outbound

Pritahuje zaujem spotrebitelov Tlaci na l'udi

Prisp6sobuje sa spotrebitel’skym . _ '
Prispdsobeny produktu, nie spotrebitel'om

preferenciam
Interaktivna forma Jednostranna forma
Influencer marketing, blogy, socidlne Displejové reklamy, billboardy,
média, newslettre telemarketing, reklama v TV

Tabulka 1.: Vlastné spracovanie podla. https://www.outbrain.com/blog/inbound-vs-outbound-
marketing/

1.2 Fazy inbound marketingu

Zakladna otazka, ktort rieSia podnikatelia a marketéri je, ako vytvorit’ z nezndmych
I'udi svojich zdkaznikov. V inbound marketingu existuje metoda 4 faz, ktora by mala

pomahat’ riesit’ tuto otazku.

Privedenie

Uzavretie Starostlivost

Konverzia , ,
obchodu o zakaznika

Zaujatie

Vlastné spracovanie podla: https://medium.com/@bendonahower/4-stages-of-the-inbound-
marketing-methodology-bb72a681f37

1. Privedenie — prva faza je o privedeni potencionalneho zakaznika na webovu
stranku ¢i iné online kanale ako napriklad socidlne siete, pomocou relevantného
obsahu.

a. Obsahovy marketing a blogovanie — v inbound marketingu ide o vytvorenie
dostupnosti resp. pristupnosti takze potencionalny zakaznici si dokdzu firmu
¢i jej produkty alebo sluzby najst’ organicky. Blogovanie vie v tomto
firmédm vel'mi pomdct’. Ak vas blog mé spravne kl'icové slova a zaujimavy

obsah, zakaznici si vads n4jdu. Obsah blogu by mal byt unikatny
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a vzdelavajuci teda prindsat’ nejaki hodnotu. Taktiez je velmi dolezita
konzistentnost’. Obsah by sa mal aktualizovat’ pravidelne a konzistentne.

b. Socialne média — socidlne média st skvelé na branding ¢i brand awareness
¢ize vytvaranie znacky alebo povedomia o znacke.

2. Konverzia — najdolezitejSia Cast’ druhej fazy je urobit’ z navstevnikov leady
a ziskat' od nich zakladné informadcie, ktoré mézu pomoct’ urcit’ zakaznikove
zaujmy a preferencie. Nesmieme zabudat, Ze ak nieCo pozadujeme od
navstevnikov, v tomto pripade informécie, musime im vediet’ aj nieCo ponuknut’.
,Nie¢o ponuknut* v tomto pripade moze predstavovat’ hodnotny obsah — ebooky,
¢lanky, webinare alebo materialy na stiahnutie.

3. Uzavretie obchodu — Je dolezité si uvedomit’, Ze nie je dolezity pocet konverzii ale
pocet uzavretych obchodov de facto ziskanych zakaznikov. Zakaznika ste zaujali,
prebehla konverzia a je nacase uzavriet’ obchod no kazdy zakaznik je jedine¢ny, ma
svoje jedine¢né vzory spravanie a spotrebitel'ské ciele. Ddlezité je zakaznikovi
ukazat’ spravne mnozstvo zaujmu vo vhodnom case. Vel'a zaujmu moze posobit’
opatnym efektom — zakaznik bude otrdveny a naopak, prili§ malo zdujmu moze

sposobit, ze zakaznik zabudne na vas produkt ¢i firmu.

Pri tejto faze vdm modze pomoct CRM (manazment vztahu so zdkaznikom).
V tomto systéme dokazete mat’ prehlad o vaSich zakaznikoch — v akom Sstadiu

nakupného rozhodovania st, spdsob komunikacie, ich preferencie a podobne.

4. Starostlivost’ 0 zakaznika — vel’a firiem si neuvedomuje, ze o zdkaznika sa treba
starat’ aj po ndkupe. Spokojny zakaznik méze mat’ velky vplyv na vasu firmu —
mdze odporucit’ vasu firmu alebo produkt d’alej teda urobit’ vam zadarmo reklamu.
Dajte zakaznikom po nakupe pocitit, ze urobili spravne, Ze si vybrali prave vasu
firmu. Tato po nakupna starostlivost moze obsahovat’ nastroje ako newsletter
(informacné bulletiny), prieskum spokojnosti, personalizované ponuky na zaklade
ich ndkupu ¢i zapéjanie sa cez socidlne siete. Vytvorte si so svojim zdkaznikom

vztah.

1.3 Nastroje a kanaly inbound marketingu

Existuje mnozstvo technik ¢i nastrojov v inbound marketingu. Pri formovani

stratégiu musime mysliet’ nato, Ze v inbound marketingu vSetky komponenty nepracuju
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samostatne, ale ovlddame ich synchronne. Ako a ktoré nastroje bude firma vyuzivat' vo
svojej stratégii zavisi od odboru, v ktorom podsobi, ako aj od trhu, cielovej skupiny
a d’alsich faktorov. Najskor si musime stanovat’ ciele, definovat’ segmenty a az potom

vyberat’ nastroje, ktoré pouzijeme vo svojej inbound stratégii.

- Obsahovy marketing/ content marketing
- SEO

- Blogovanie

- Tvorba nakupnych person

- Socialne siete

- Lead flows

- Email marketing

- Marketingova automatizacia
- CRM

Vsetky aktivity spojené s inbound marketingom mozeme rozdelit’ na tri hlavné skupiny

komponentov — obsah, SEO a socialne siete.

Kricové slova,

meta popisky

Analyza kl'ué¢ovych Twitter,
slov, Facebook,

On- page SEO, Off Instagram,
page SEQO, LinkedIn

SOCIALNE
SEO MEDIA

Optimalizacia stranok

Vlastné spracovanie podla: https://www.animusrex.com/insights/2017-06-13-the-top-5-pros-and-

cons-of-inbound-content-marketing
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1.3.1 Obsah

Tato oblast’ inbound marketingu v sebe skryva mnozstvo d’alSich nastrojov. Pri obsahu je
dolezité mysliet’ na ti¢el, vhodny typ a idealny format. Pri tvorbe obsahu mézeme vyuzivat

webové stranky vlastnych firiem alebo publikovat’ obsah na cudzich médiach.

Ak sa firma rozhodne pre produkciu mimo vlastny web, znacka ma moznost’ nadviazat’

spoluprace s roznymi partnermi ako st napriklad online magaziny ¢i experti z oboru.
Influencer marketing

Slovo influencer mézeme definovat ako osobu, ktora dokdze ovplyvilovat

potenciondlnych zékaznikov - sta¢i, Ze produkt odporuca.

V sucasnej dobe sa dari hlavne spolupracam so zndmymi blogermi ¢i youtubermi pri
cielovej skupine generacie Z. Pri takejto spolupraci by sa mali influenceri (teda blogeri
a youtuberi) stotoziovat’ s produktom, mat’ spolo¢né hodnoty s firmou a celkovo produkt
by mal zapadat’ do ich vlastného obsahu. Posledny rok nastal trend v influencer marketingu,
kedy influecneri zacali oznacovat’ svoje spoluprace s firmami, teda platené reklamy
pomocou zverejnenia popisku ,,ad*“. Vd’aka tomuto oznaceniu sa influeceri snazia byt esSte
viac transparentni, uprimni a spéti so svojim publikom. Tymto jednoduchym krokom
spotrebitelia viac doveruju influencerom a menia svoje spotrebitel'ské spravanie

Vv prospech ich odporacaniam.
Elektronické knihy — ebooky

Elektronické knihy predstavuju prilezitost pre znacku vzdeldvat svojich zakaznikov
0 urcitej téme. TaktieZ je to moznost' ako roz$irit zoznam kontaktov firmy — vicSina
spolocnosti funguje na principe vymeny, ¢ize firma pontkne spotrebitel'ovi elektronicku
knihu zadarmo vymenou za hodnotné informacie o spotrebitelovi — napriklad jeho
emailova adresa a podobne. Je to vyhodnd poloha pre obe strany, firma si tymto buduje
databazu potencionalnych zakaznikov a spotrebitel dostane pozadovany obsah.. Ak
spotrebitel’ bude povazovat’ e-book za prinosny, mézZe si vytvorit’ tak pozitivny vztah ku

znacke.

Ukazkovym prikladom vyuzitia e-bookov pri inbound marketingu je spolo¢nost’ Visibility.
Visibility je marketingova agentira, posobiaca na Slovensku uz viac ako 7 rokov. Tato

agentura vyuZiva pisanie e-bookov nielen ku ziskaniu klientov, ale aj potencionalnych
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zamestnancov. Ich elektronické knihy st vel'mi prinosné a pomahaji budovat firme status

odbornika ¢i experta na trhu.
Infografiky

Dalim zaujimavym obsahom st infografiky. lde o uZitoéné alebo vzdelavajuce
informéacie podané formou zaujimavej grafickej pravy obrazka ¢i fotografie. Pomocou
infografiky moZeme podat’ informacie omnoho putavejSou formou. Tento typ obsahu sa
vyuziva najmé pri socidlnych sietach, ak spolo¢nost’ chce podat’ vel'a informécii naraz, no
nechce Citatela respektive spotrebitela zahltit’ dlhym ¢lankom. Ako vidime v nasledujucich
obrazkoch, spolo¢nost’ Universal Brooker Pool — UBP — preferuje publikovanie infografik
na svojom Facebook profile. Mozeme vidiet, Ze infografiky s putavé, zaujimavé a pritom

podaju spotebitel'om vsetky potrebné informéacie.

6 faktov o peniazoch,

ktoré by ste si mali 6 RAD WARRENA BUFFETA
do 30-thy osvojit AKO ZBOHATNUT
1.Nebojte sa 2.Dbajte na 3.Budte
byt ini malé vydavky vytrvali
Podnajom je Investujte do Nezakladajte svoje Finanéne dspesni ludia Pomocou vytrvalosti a
vyhodnejsi, nez svojho zdravia rozhodnutia na tom, Setria peniaze inteligent- vynaliezavosti mézete
kapa bytu & domu a do vzdelania o robi kazdy okolo Vas. nym spésobom a nikdy 2vitazit nad kol

Niekedy musite byt neplatia viac, ako zod- V priebehu Vas
ochotni Iiit sa od svojho poveda hodnote, ktord nepochybne za:

okolia a vydleriovat sa na oplétku dostand. mania. Bud'te viak neob-
2 davu. lomni a pokraujte.

Neinvestujte do Vyhnite sa

oblasti, v ktorych impulzivnym 4.Posudzujte 5.Definujte 6.Reinvestujte

sa nevyznite nékupom rizika svoj uspech svoje zisky
Buffett povasuje riziko za Ked'sa doijete méjho Ked'po prvykrét zarobite
otézku jednoznacného veku, spech vo svojom vysoki sumu peiiazi, pra-
rozhodnutia. Bud'in- Zivote budete merat podia vdepodobne budete v
vesticiu vykona, alebo toho, kol’ko ludi, o ktorych pokuseni okamiZite ich
nie.’Ak obnasa nejaké lasku stojite, Vas skutocne mindt. Toho by ste sa viak
riziko, Buffett sa od nej miluje. To je koneénym mali vyvarovat. ¥

Vzdy majte nejakd Jedzte doma - dr¥i dalej. ukazovatelom hodnoty investujte vietky zisky.

finanéna rezervu je to lacnejsie Vasho Zivota. ”

Rk UBP e

UBP st

Zdroj: Facebookova stranka Universal Brooker Pool - UBP
Zivé vysielanie - webinar

Medzi d’al$ie novodobé formy inbound marketingu méZeme povazovat’ zivé vysielanie —
webinar. Webindr mézeme chépat’ ako semindr, prednasku ¢i Skolenie na internete. Tento
format je charakteristicky pre vzdelavacie ¢i konzulta¢né spolo¢nosti. Niektoré spolo¢nosti
prednasaji o problémoch spotrebitel'ov a na konci pontknu svoje sluzby ako efektivne
rieSenie problémov. Pocas aktualnej pandémie ¢i koronakrizy mozeme vidiet’, ako velké

spolo¢nosti pontikaju svoje webinare zdarma. Prikladom méze byt Digital Marketing Club,
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ktory robia zaujimavé webinare na rdzne témy zaoberajuce sa marketingom. LCudia maja
moznost’ sa bezplatne prihlasit, klast’ otdzky a interagovat s prednaSajicim. Ako to bolo aj
pri elektronickych knihach, webinare taktiez fungujii na principe vymeny. Spotrebitel’ da

spolo¢nosti data o sebe a za odmenu dostane pristup na webinar.
Podcasty

V poslednych rokov najvac¢si boom zazivaji podcasty. Podcast si mézeme predstavit’ ako
forma relacii vradiu ¢i audio verziu Clanku. Velmi popularne podcasty st medzi
marketérmi a marketingovych agenturach. Spotrebitel’ takto moéze pocuvat’ podcast,
prijimat’ obsah a pritom vykonavat’ eSte manudlnu ¢innost. Firma si méZe vd’aka podcastu
vytvorit’ imidZ odbornika vo svojej oblasti a spotrebitel’ si tak mdze vybudovat’ pozitivny
vztah ku znacke. Podl'a prieskumu SME, na Slovensku podcasty poc¢uvaji najmé mladi
a vysokoskolsky vzdelani l'udia do 35 rokov. Tvoria priblizne polovicu publika. Vd’aka
tymto datam, mézeme potvrdit’, ze po¢uvanost’ podcastov na Slovensku rastie. Tri Stvrtiny

publika po¢uva viac ako jeden podcast.®
Blog

Azda najzndmej$im nastrojom obsahového marketingu je blog. Firemny blog je prilezitost’
pre firmy publikovat’ a zdiel'at’ obsah. Na blogu tak mdze vzniknuat’ trvaly obsah, ktory
dlhodobo ovplyviiuje navstevnost — evergreen. Spolo¢nosti, ktoré mesacne publikovali
16+ blogovych prispevkov, dostali priblizne 4,5-krat viac potencialnych zédkaznikov ako

spolocnosti, ktoré uverejnovali 0 - 4 mesacné prispevky (HubSpot, 2015).

Spotrebitelia vyhl'adavajii aktudlne a zaujimavé témy. Pokial’ sa firma tomu prispdsobi
a bude produkovat’ zaujimavé clanky, prispeje to k vysSej navstevnosti. Na blog mdéZeme
publikovat’ rozne odborné ¢lanky k problematike, navody, tipy ¢i rady resp. ndvod na
pouzitie nasho produktu. Blog je velmi v prvej faze inbound marketingu — privedenie ¢i
zaujatie. Clanky taktieZ vedia pritiahnut’ nové publikum a zaistit' zviditelnenie firmy na

socidlnych sietach, kde uZivatelia mozu Clanky zdielat’ medzi svojich zndmych. Pod

STVRDON, David. Kto pociiva podcasty na Slovensku? Pozrite si vysledky velkého prieskumu
posluchacov [elektronicky zdroj]. Bratislava [2019], online. [cit. 2020 — 29-3]. Dostupné na:
https://podcasty.sme.sk/c/22110022/vysledky-prieskumu-posluchacov-podcastov-dennika-

sme.html
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¢lankami je moznost’ komentovania, kde moze vzniknut’ diskusia ¢i pripadne obojstranna

komunikacia — firma a spotrebitel’.

Aby sme maximalizovali G¢inok firemného blogu, odporiaca sa dodrziavat’ tieto zasady:

a)

b)

d)

Spoznajte svoje publikum — T'udi. Predtym ako vytvorite akykol'vek obsah — Cize
kontent, musite mat’ jasnu predstavu pre koho je dany ¢lanok pisany resp. na aku
cielovu skupinu ju chceme cielit’ tymto prispevkom. V tomto kroku nam moze
pomoct’ vytvorenie tzv. persony. Personu mdézeme definovat’ ako predstavitela
naSej cielovej skupiny, na ktoru cielime. Ide o konkrétnu osobu, ktora ma
predstavovat’ stelesnenie idealneho zakaznika. Vd’aka vytvoreni persony vieme
lepSie prezentovat’ produkt ¢i sluzbu koncovym zakaznikom.

Pritiahnite spotrebitelov — klI'icom tuspechu je prilakat Ccitatela a okamzite
pritiahnut’ jeho pozornost. Ak stratite pozornost’ Citatela na zaciatku svojho
prispevku, skor ako sa dostani k hlavnému obsahu, méze sa stat, Ze sa ani
nedostane k hlavnej myslienke, ktorti chcete prezentovat’. Je mnoho spésobov, ako
uputat’ Citatel'a — poloZzenim otazky, zaujimavym faktom alebo putava infografika
¢1 obrazok alebo fotka.

Zorganizujte svoj obsah - blogy mézu niekedy obsahovat’ prili$ vel'a informacii pre
Citatel'a. Nezahlcujte vasho Citatel’a, radSej obsah rozdel'te na viacero Casti.
Skontrolujte vsetko po sebe aj viackrdt - Korektury a upravy st rozhodujacimi
Castami procesu pisania, preto tento krok nevynechajte. Uistite sa, ze ste prispevok
napisali gramaticky spravne, Ze ste vyuzili spravne klI'icové slova a Ze ste spravne
zacielili prispevok na svoju ciel'ovu skupinu.

Nezabudnite na CTA (call to action) — volne prelozené ako vyzva k akcii. CTA si
modzeme predstavit’ ako textovy odkaz, tlacidlo, obrazok alebo urcity typ odkazu,
ktory vyzyva pouzivatela na vykonanie urcitej akcie a aby sa tak stal nagim leadom.
CTA naznaluje, o chcete, aby vasi Citatelia urobili d’alej, ¢i uz ide o stiahnutie
elektronickej knihy, alebo prihlasenie sa na odber newslettra alebo vykonanie

objednavky.

1.3.2 SEO - optimalizacia pre vyhladavanie

Hlavnou tulohou optimalizacie pre vyhladavanie (search engine optimization SEO) je

V meratelnom zmysle zvysit navStevnost' vaSich strdnok, ¢o sa dosahuje vySSim
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hodnotenim vo vysledkoch vyhl'adavania. Zjednodusene povedané, ide hlavne o to, aby sa
vas web zobrazil vo vysledkoch vyhladdvania google na €o najvyssej priecke a tym aj

najblizsie ku vasim potencionalnym zakaznikom.

Aby ste mohli 'ahSie pochopit’ tito problematiku, v nasledujucom obrazku moézete vidiet
rozdiel medzi platenym vyhladavanym PPC (pay per click — platba za preklik)
a organickym vyhladavanim SEO. Obe tieto nastroje marketingu savisia s google

vyhl'addvanim respektive s poziciou v google vyhl'adavani.

dovolenka m |, “

Web Obrazky

Google

Mapy Videa Spravy Viac ~ Vyhladavacie nastroje

Priblizny pocet vysledkov: 7 050 000 (0,37 sekund)

Last Minute - Zajazdy - Invia.sk
last-minute.invia.sk/Zajazdy ~
e ne v sheamay CK Last Minute aktualne

Aktuaine Last Minute - nové ceny. \Vyberajte z ponuky 300 CKI

Last minute 2015 - fischer.sk
www fischer.sk/ ~
Vynikajuce ceny a kvalita znacky Fischer - zaruky skvelej dovolenky!

www.last-minute-ck.sk/ *

Cestovné kancelarie Last Minute

Online ponuky od viacerych CK!

@ Dunajska 2286/5, Bratislava
0800 123 420

Last minute Cyprus - Last minute Malorka - Last minute Bulharskeo

Ultra Last Minute 2015
dovolenka.sme.sk/ -

02/592 332 55

Unaveni z priplatkov a poplatkov?

Tu je véetko v cene a bez chytakov
Tieto stranky ste navstivili pred 3 diami

dovolenka last minute - TipTravel.sk

www tiptravel.sk/Zajazdy_Egypt ~
All inclusive komplet za 669 EUR. Overena kvalita od spolahlivej CK.
Last Minute Zajazdy Egypt - Dovolenka Hurghada

Organicke
vyhl'adavanie

(SEO)

( Dovolenka 2015 od viac ako 300 CK na Invia.sk
dovolenka.invia.sk/ ~
... ako 300 CK na Invia.sk. Najvajva&si vyber zahraniénych a tuzemskych dovoleniek od
vetkych poistenych cestovnych kancelarii - dovolenka za skvelé ceny.
Grécko - Kapverdské ostrovy - Chorvatsko - Spanielsko

Letn& dovolenka 2015
www.aeolus.sk/dovolenka-s-rodinou ~
Vyberte si uZ teraz z leteckych a
autobusovych zajazdov od CK Aeolus.

@ Ivanska cesta 16, Bratislava

Dovolenka 2015, last minute, CK / Travel.Sk
www.travel.sk/ ~
Cestovna agentura Travel.Sk. Dovolenka 2015, cestovanie - v lete aj pocas celého
roka. Aktualne - Last Minute 2015.
| Grécko - Vietky zlavy 50% a viac - NOVE ZUAVY/CENY dnes a ... - Last Minute

Dovolenka v Chorvatsku
www.adriatic.hr/ ~

Apartmany, Vily a Domy v Chorvatsku
Informacie & Online Rezervacie!

y

Spracované podl'a: https://visibility.sk/blog/co-je-seo-prakticka-definicia/

Ako vidime na obrazku, prvé 3 odkazy vo vyhl'addvani, pri kI'i¢ovom slove ,,dovolenka*
predstavujii PPC reklamu. PPC reklama je forma Google reklamy. Spolo¢nosti Google
zaplatite, aby sa vasa webstranka zobrazovala na vrchnych prieckach google vyhl'adévania
ako reklama. Spotrebitel’ v rychlosti méze kliknat na prvy odkaz, ¢o sa mu zobrazi, a tym
zvySsi Sancu navstevy webstranky firmy, ktora si plati tito formu reklamy. Velkou vyhodou
Google reklamy je, ze si mozete nastavit’ rozpocet, cielenie reklamy — komu, respektive,

akej cielovej skupine sa zobrazi reklama a taktiez aj umiestnenie reklamy.

Dalsie odkazy — $tvrty apiaty v poradi predstavujii organické vyhladavanie — inak
nazyvané aj neplatené. V tejto sekcii sa zobrazuju stranky podl'a hodnotenia google bottov

— algoritmu google, ktory hodnoti stranky na zaklade SEO nastaveni vasej webstranky. Aj
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to je hlavny dovod, preco je optimalizacia vyhl'adavacich nastrojov taka dolezitd. Ak firma
nema dostato¢ny rozpocet na google reklamu formou PPC, vhodnou optimalizaciou dokaze
posunut’ weovu stranku firmy na popredné priecky a spotrebitel’ tak moze navstivit webovi

stranku a vykonat’ obchod ¢i transakciu.

SEO spolu s PPC tvoria SEM co je skratka pre Search Engine Marketing — marketing vo

vyhl'adavacoch. Pre potreby tejto diplomovej prace sa budeme viac zaoberat’ len SEO.

Search engine optimization alebo inak nazyvané SEO vam umoziuje lepSie pochopit
spravanie spotrebitel'a. Nielen to, aké informacie vyhladava ale aj to, kde ich vyhl'adava.
Zapracovanim SEO stratégie do celkovej stratégie marketingu vasej firmy, vim pomoze

zvysit viditenost’ vasej webstranky a taktiez jej hodnotenie.

Vd'aka aktualizaciam a stale sa zlepSujucim algoritmom, firma nedokaze oklamat” SEO.
Takto firma musi vytvarat hodnotny a pritazlivy obsah. Ak tento ciel’ firma splni, stranka

sa posuva na popredné pozicie vo vyhl'adavani

Host'ovanie

na stranke Rychiost

stranky

Off page SEO zahtiia vietky On page SEO zahfiia
aktivity ktoré zvyiujl informevanest’ optimaliziciu obsahu, meta

a sprostredkovanie navitevnosti popisky, alt texty, title tagy a
prostrednictvom spétného prepojenia, d'alsie prvky na vasej strinke. Blogové
socidlnych médifa inych néstrojov na ——
waiej stranke.
Blogové Obrézky
prispevky

Vlastné spracovanie podla: https://www.digitalomm.com/diff-btw-on-page-and-off-page-seo/
Ako mozeme vidiet’ na obrazku, zdkladnym delenim pri optimalizacii pre vyhl'adavanie je:

On-page SEO
Medzi najviac zname zékladné on page SEO nastroje patria vyuzivanie kl'ucovych slov
v textoch, optimalizacia meta popiskov, HTML kody, title tags a alt tags. Medzi menej

technické nastroje mozeme zaradit’ kvalitny obsah, dobre naprogramovana webstranka,
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responzivny dizajn a logicka informacna Struktira. Vsetky SEO on page néstroje mézeme
menit’ priamo na stranke, ¢o ndm moéze pomdct zlepsit’ poradie vo vyhladavaniach.

a. Klucové slova — patria medzi zakladné stavebné kamene SEO dodnes.

Kazda firma by si mala vypracovat analyzu kl'u¢ovych slov. Z tejto analyzy
modze Cerpat’ nie len pri nastavovani google reklamy, ale aj pri vytvarani
obsahu na blog, ¢i vytvarani obsahu na socialne siete. Aby sme ako firma
zistili, aké su tie nase kI'icové slova, vykondva sa analyza kl'u€ovych slov.
Takuto analyzu m6Zeme vykondvat’ roznymi metodami. NajlahSia metoda
nalyzy klucovych slov je vyuZitie firemnej webstranky a zamestnanca,
ktory ma prehlad o firme. Kompetentny zamestnanec vo firme by mal
poznat’ cielovl skupinu a tak vediet’ identifikovat’ kI'aCové slova. Taktiez
z webstranky mozeme zistit' kI'i€ové slova, napriklad ndzvy podstranok
a pod. Dalou metddou je konkurencia firmy. Stadi si dokladne preziet ich
webovu stranku, ako je vytvorena navigacia na stranke a podobne. Ak
mame ako firma vyssSi rozpocet na marketing, mdézeme na takuto analyzu
kl'uovych slov zvolit’ aj profesiondlne nastroje ¢i softvéry. Medzi takéto
patri napriklad Keyword Tool, Marketinger Miner alebo Ahrefs.
KTlucové slova su napriklad aj vel'mi dblezité pri nastavovani PPC reklamy,
ktora sme opisovali vyssie. PPC reklama funguje na principe, Ze zadame
vV nasom reklamnom tucte, pri akych kl'aicovych slovach, ktoré vyhladavaja
spotrebitelia, sa zobrazi naSa reklama. Je vel'mi dolezité aby sme vedeli aké
kl'ac¢ové slova spotrebitelia na trhu vyhl'addvaji a taktiez aby sme spravne
klacové slova spdjali s nasou firmou. Je kontraproduktivne aby sme
nastavovali aj nevykonné kl'i¢ové slova, nakolko takéto slova nam minaja
rozpocet aj bez konverzii.

b. Meta popisky — meta popisky su kratke opisy, ktoré sa nachadzaju pod
vyhl'adavnym slovom spotrebitel'a. Meta popisky by mali popisat’ obsah
a taktiez, vel'mi dolezity bod, mali by obsahovat’ kI'i¢ové slova. DdlezZita
vec, na ktort by mal kazdy marketér mysliet’ je nie len obsah metapopisku,
ale aj spravna dizka. Meta popisky maji mat do 150 znakov. Na

nasledujiicom obrazku mézeme vidiet’, ako vyzera nespravny meta popisok.
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Lulubee

https:/lulubee.sk/ ¥ Translate this page

Hladate koc€iky, autosedacky, hracky, fusaky, koloto¢e nad postielku a nabytok pre detsku izbu?
Najdete ich u nas v Lulubee v Bratislave od top znaciek ako ...

Kociky - Kontakt - Hracky - Detska izba

Aarnatenwns nhennA 2 '_"_'ﬂd: = ;’/‘\‘*‘,-"('\u
c cLoVYy GUC 0a g predajna KoCKoV.

Zdroj: https://madviso.sk/ako-napisat-meta-description/

Firma Lulubee neoptimalizoval meta popisok, text je prili§ dlhy
a nezobrazuje sa cely — ak ma metapopisok nad 150 znakov, nevidime cely
obsah ale google pouzije ,,...“.

Na druhom obrazku je zobrazeny optimalizovany metapopisok — vystizny

obsah, kl'aicové slova a spravna dlzka.

Madviso - online marketingova agentura Bratislava
https://madviso.sk/ ¥ Translate this page

Sme marketingova agentura v Bratislave a zameriavame sa na dlhodobé online marketingove
stratégie a marketing pre e-shopy, mensie firmy a startupy.

Vdaka spravnemu meta popisu vas uziv
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Zdroj: https://madviso.sk/ako-napisat-meta-description/

c. Alt texty — Alt text oznacuje slovo alebo frazu, ktort je mozno priradit’
k stiboru s obrazkom aby sa mohol indexovat’ pri vyhl'adavani. Ak pouZijete
spravny alt text napriklad ku grafike, tito grafika sa za¢ne hodnotit’ podl'a
tohto textu vo vysledkoch vyhladavania v obrdzkoch. Na nasledujicom
obrazku mozeme vidiet, ako to prebieha v praxi. Spotrebitel’ zadd do
vyhladavania kl'ucové slové ,marketing kotler a vo vyhl'adavani sa mu

zobrazia aj optimalizované obrazky s alt textami.
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books.google.sk » books » about » Moderni_marketing

Moderni marketing - Google Books

Moderni marketing. Predny obal. Philip Kotler, Veronica Wong, John Saunders, Gary
Armstrong. Grada Publishing a.s., 2007 - 1041 stran (strany). 5 Recenzie ...

Zdroj: Google.sk

d. Title tag —title tag oznacuje titulok vasej stranky alebo hlavny nadpis, ktory
vidite na strankach s vysledkami vyhl'addvacieho nastroja.

e. Interné linkovanie —Interné linkovanie mozeme chapat’ ako proces, kedy
firma vklada na svoju webovu stranku odkazy na iné podstranky vramci
svojho webu. Dovod je nielen prepojenie podstranok webstranky firmy, ale
aj udrzanie spotrebitela na webstranke dlh§i cas. Takymto internim
prelinkovanim moézeme dosiahnut’ aj to, Ze spotrebitel’ ndjde zaujimavy
obsah ¢i ¢lanok, internym prelinkom sa dostane na d’al§i zaujimavy obsah
a vytvori si zvyk, ze tato stranka respektive blog je plny zaujimavych
¢lankov ¢i hodnotného obsahu.

f. Celkovy vykon stranky - tento faktor ako jediny z on-page SEO faktorov
nesuvisi s obshahom ¢i Strukturou webstranky. Z1y vykon webovej stranky
ako napriklad dlh¢ naditavanie, zI¢ zobrazenie webstranky alebo nespravne

zobrazenie na mobiloch ¢i inych zariadeniach mdze spOsobit’ zniZenie
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navstevnosti webovej stranky atym zvySit bounce rate tzn. miera
odchodov. Taktiez google vyhodnoti tato stranku ako menej funkénu a teda
bude zniZovat' poriadie vo vysledkoch vyhl'adavania. Co si treba viimat pri
vytvarani funknénej stranky je napriklad velkost’ obrazkov. Firma sa snazi
mat’ na svojej webstranke ¢o najkvalitnejSie fotografie napriklad produktov,
no takéto obrazky vo vysokom rozliSeni mézu vyrazne spomalit’
webstranku. Taktiez, ¢im d’alej, tym viac by sme sa mali sustredit’ na
optimalizaciu pre mobilné zariadenia — spotrebitelia, hlavné mlada
generdcia, travi viac aviac ¢asu na svojich mobilnych zariadeniach
a vacsinu webstranok si pozerd prave tam. Dolezité body su napriklad
optimalizacia menu — ZlozZité, rolovacie menu, sa niekedy tazko zobrazuje
na mobilnych zariadeniach, velké obrazky, ktoré sa neprisposobuji
rozmerom displeja mobilného zariadenia pripadne prelinkovanie
telefonnych cisel a emailov. Ak pri telefonom c¢isle vloZime odkaz vo tvare
tel:+421... automaticky ak ¢lovek klikne na mobil, vyto¢i sa mu ¢islo. To

isté plati aj pri emelovych adresach — vklada sa odkaz ,,emailto:*.

B) Off- page SEO — zatial’ ¢o on page seo faktory ste mohli nastavovat’ a kontrolovat’

na vasej webstranke, off page faktory odkazuji na hodnotenia stranok, ktoré sa

vyskytuji mimo vasich stranok. Patria tam napriklad linkbuilding, socidlne média

a lokalne SEO.

a.

Spitné odkazy (linkbuilding) - mnozstvo a kvalita spatnych odkazov,
ktoré ma stranka. Je to dlhodoby proces, niekedy nazyvany aj ako online
referencie. Vd'aka kvalitnému linkbuildingu moéZete zvysit’ referral traffic —
¢ize navstevnost' z webov, ktoré na vas odkazuja. Pri linkbuildingu sa
vyuzivaju napriklad blogeri alebo relevantné magaziny. Vd’aka tomu vas
moze spotrebitel’ objavit vd’aka obsahu, ktory si precital u blogera.
Linkbuilding jeden z najvécsich off-page SEO faktorov. Vd’aka tomu, ze iné
webstranky buda odkazovat’ na vas web, google to chape ako zvySovanie
relevantnosti vasej stranky a postupite vo vysledkoch vyhl'adavania nahor.
Ak chcete vybudovat’ kvalitny linkbuilding, ¢iZe spitné odkazy, je vhodné
dodrziavat’ tieto zasady:

- Vytvarajte hodnotny a zaujimavy obsah, ktory I'udi zaujme a budu

chciet’ zdielat’ vas link.
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- Zdiel'ajte vas obsah na socialnych siet’ach.
- Oslovte influencerov vo vasom odbore a tym ziskate spatny link na
svoju stranku
- Hostujte na blogoch, ktoré suvisia s napliiou vasho podnikania.
Tieto ,hostovské™“ ¢lanky budu obsahovat’ spétna linky na vasu
webstranku.
Samozrejme netreba zabudat, Zze nejde o kvantitu ale kvalitu spétnych

odkazov.

Okrem on-page a off-page mézeme optimalizaciu pre vyhl'adavanie delit’ aj na White hat
SEO a Black hat SEO.

a) White hat seo st odporti¢ania a postupy priamo odporuc¢ané vyhl'adavaémi. Ku
white hat seo patria obsah, teda jeho tvorba, dobré on-page faktory a taktiez aj
budovanie vzt'ahu s inymi firmami ¢i webstrankami, ¢im si vytvarame linkbuilding.

b) Black hat seo — su postupy, ktoré su zakazané a Vv pripade, ze na to pridu
vyhladavace, hrozi webstrankam pokuta. Black hat seo sa snazi oklamat
algoritmus, aby si myslel, Ze ndS web je lepsi ako v skutocnosti. Priklad toho je

napriklad kupovanie neprirodzenych odkazov na web.

Pri nastavovani kvalitnej SEO stratégie je potrebné mysliet’ na nasledujice komponenty
SEO stratégie:

- Myslite na user experience — volne prelozené ako uzivatel'ska sktisenost’. Tento
termin ndm popisuje, €o zaziva spotrebitel’ pri ndvsteve respektive zobrazeni vasej
stranky. D4 sa na vaSej stranke jednoducho orientovat? Je jednoduchi? Ma
spotrebitel’ vSetky informécie l'ahko dostupné? Aj mali¢kosti dokdZzu odohnat’
potencionalneho zakaznika ku konkurencii.

- Pokuste sa obmedzit’ vyrusujlice reklamy ¢i iné ruSivé prvky, ktoré mézu odlékat
spotrebitel'a. Prikladom rusivého prvku mézZe byt pop up — hlavne pri zobrazeni

stranky na mobilnom zariadeni.

1.3.3 Socialne siete

V minulosti boli média monolégové — jeden zdroj vysielal spravu mnoho prijmacom resp

uzivatel'om, no teraz su média dialogové — zdroje si zaroven aj prijmace.
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Medzi zékladné znaky socialnych médii patria:

- Interaktivnost’ — socidlne siete by sme mohli nazyvat’ aj weby druhej generacie.
Weby prvej genracie znamenali, ze spotrebitel’ len pasivne prijmal informacie.
Weby druhej generacie mézeme chapat’ ako zmenu, ze navstevik aktivne vytvara
obsah cez svoj profil a tym aj meni dynamiku webu.

- Tvorba jedinecného obsahu - tento obsah mézeme chapat’ ako nahrdvanie
obrazkov, zapajanie sa do diskusii, tvorba komunit ¢i zdiel'anie informacii.

- Vytvaranie profilov a vzajomna interakcia .

Este predtym ako zacneme analyzovat’ problematiku socidlnych sieti, najskor si ukaZzeme

zaujimavé body zo Statistik socialnych sieti za rok 2019. Tieto Statistiky su celosvetové.

- Internet ma priblizne 4,54 miliard pouzivatel'ov

- Na socidnych sietach je viac ako 3,725 aktivnych pouzivatel'ov

- Kazdy ¢lovek ma v priemere 7,6 G¢tov na socidlnych mediach

- Priemerny denny ¢as straveny na socialnych sietach je 142 minut

- Facebook Messenger a Whatsapp denne prijmaju a odosielaju az 60 miliard sprav
Facebook

Pocet pouzivatel'ov: 2,2 miliardy
Publikum: Generacia X a milenidli
Segment: B2C

Najvhodnejsi: Povedomie o znacke, reklama

Twitter

Pocet pouzivatel'ov: 335 miliénov
Publikum: Mileniali

Segment: B2C a B2B

Najvhodnejsi: PR a zakaznicky servis
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Instagram

Pocet pouzivatel'ov: 1 miliarda
Publikum: Mileniali

Segment: B2C

Najvhodnejsi: Prirodzene vyzerajuce média, zakulisia a obsah generovany pouzivatel'mi;
reklama

LinkedIn

PouZzivatelia: 645 milionov

Publikum: Baby boom, generacia X a mileniali
Segment: B2B

Najvhodnejsi: B2B vztahy, rozvoj podnikania a employer branding

Youtube

Pouzivatelia: 1,9 miliardy

Publikum: Millennials, tesne za nim nasledovala Generacia Z.
Segment: B2C

Najvhodnejsi: povedomie o znacke; zabava a videa s ndvodmi.

Snapchat

Pouzivatelia: 300 milidénov.
Publikum: Primarne generécia Z.
Segment: B2C

Najvhodnejsi: Povedomie o znacke; reklama.

Pinterest
Pouzivatelia: 250 miliéonov

Publikum: Primarne star$i mileniali.
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Segment: B2C

Najvhodnejsi: Vizualna reklama; Ingpiracie.*

Marketing socidlnych médii je vyuZzivanie platforiem socidlnych médii na spojenie s
publikom na budovanie znacky, zvySenie predaja a zvySenie navstevnosti webovych
stranok. Zahfna to publikovanie jedine¢ného obsahu na vasich profiloch socidlnych médii,
pocuvanie a zapajanie vasich sledovatel'ov, analyzu dosiahnutych vysledkov a spustenie
reklam na socidlnych médiach.Pri tvoreni statégie je taktiez dolezité mysliet’ nato, cez aky
kanal budete zdiel'at’ svoj obsah ¢i posolstvo. Znacne sa bude odliSovat’ obsah instagramu
a obsah facebooku. Kazda firma by mala vediet’, kde travi jeho publikum ¢i ciel'ova skupina
najviac ¢asu a tymto smerom aj produkovat’ obsah. Mdzete mat’ aj vel'mi kvalitny obsah,

no ak pouzijete zly kandl vasi potencionalny zédkaznici nezachytia informacie.

Vyhody marketingu socialnych médii

Existuje mnoho dévodov, preco by vasa spolo¢nost’ mala pouzivat’ marketing socialnych

médii.
1. ZvySenie povedomia o znacke

V roku 2018 bolo na sociadlnych médiach celosvetovo vyse 3,2 miliardy I'udi. Vzhl'adom
na velké mnozstvo 'udi na socidlnych sietach mozete zistit, preCo zabezpecCenie vasej
firmy zdiel'a obsah suvisiaci s vasimi produktmi, ako aj podrobnosti o vaSej spolo¢nosti
prostrednictvom platformy alebo dvoch, ktora vam moze pomoct’ zlepsSit' povedomie o

znacke.

V skutocnosti sa ukézalo, Ze socidlne média zvySujii povedomie o znacke zvySovanim
angazovanosti. Socidlna angazovanost’ zahfia veci, ako si komentare, hodnotenia ,,paci sa

mi“, zdiel'ania a opakované prispevky. Socidlne média tiez pomahaji zvySovat’ povedomie

* SMITH, Kit. 126 Amazing Social Media Statistics and Facts [elektronicky zdroj]. Londyn
[2019], online. [cit. 2020-13-3]. Dostupné na https://www.brandwatch.com/blog/amazing-

social-media-statistics-and-facts/#section-2
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o znaCke smerovanim néavstevnosti priamo na vase stranky. Mozete to urobit’ zahrnutim

priamych odkazov na svoje webové stranky do svojho profilu, Zivotopisov a prispevkov.
2. Generovanie potencialnych zakaznikov a zvySenie konverzii

Propagacia a zdiel’anie vasich produktov na socialnych médiach je jednoduchy sposob, ako
zlepsit’ generovanie potencidlnych zakaznikov, zvysit pocet konverzii a zvysit predaj,

pretoze inzerujete 'ud’om, ktori sa rozhodli interagovat’ s vami sledovanim svojho uctu.

Tu je niekol’ko prikladov spdsobov, ako mozete pomocou socidlnych médii generovat’ viac

potencidlnych zékaznikov.

a) Vytvorte sutaze pre svojich navstevnikov a sledovatel’'ov, aby mohli participovat’
na vytvarani obsahu vasho profilu.

b) Zahrnte odkazy na svoj web a ponuky do bio sekcii profilu.

C) Vytvarajte zivé videa, aby sa vasi zakaznici ¢i existujuci, ¢i potencionalni, mohli
informovat’ o produktoch a poskytovat' aktualizacie alebo podrobnosti o
zaujimavych spravach vo vasej spolo¢nosti.

d) Implementujte marketingovii kampan socidlnych médii na jednom z vasSich
kandlov.

e) Predavajte svoje produkty prostrednictvom svojich socialnych profilov. Vo svojich
profiloch moézete napriklad povolit’ sluzbu Nakup cez Facebooku alebo funkciu
Instagram Shopping. Tieto funkcie umoznuju vasim navstevnikom a sledujucim
kliknat na produkty, ktoré zdielate v prispevkoch, aby si mohli zobrazit
informécie, ako st cena, material a velkost. Potom mdzu navstevnici jednoducho

pristapit’ k pokladni cez platformu a kupit si produkt priamo od vas.
3. Rozvijajte vzt’ahy so zakaznikmi

Spojenim a interakciou so svojimi stipencami socidlnych médii budete moct’ budovat’
trvalé vzt'ahy medzi nimi a vasou firmou. MoZete to urobit’ tak, Ze s nimi komunikujete cez
svoje prispevky, odpovedate na ich otdzky a komentére a poskytujete im vSetku pomoc,

ktortt mdézu potrebovat’.
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Mobzete tiez polozit' svojim sledovatelom otdzky tykajuce sa vaSich produktov, ich
bolestivych bodov alebo vytvérat’ daréeky, ktoré vam pomédzu budovat’ doveru a ukazat

im, do akej miery si cenite ich vstup a podporu.
4. Poucte sa od konkurencie

Socialne média st skvelym sposobom, ako si udrzat’ prehlad o svojich konkurentoch - ¢i
uz ide o taktiku v oblasti socidlnych médii, produkty, ktoré propaguji, kampane, ktoré

implementuju, alebo urovei ich interakcie s nasledovnikmi.

Socidlne média vdm umoznuju zistit' ¢o funguje a ¢o nefunguje pre vasSu konkurenciu a
preto vam pomaha pri rozhodovani, o by sa malo alebo nemalo zmenit z hl'adiska pristupu
vase] spolo¢nosti. Napokon kontrola socidlnych uctov vaSich konkurentov vam mdze

pomdct uistit’ sa, ze va$ marketing vynika a je jedine¢ny pre vasu znacku.®

1.4 Vyhody a nevyhody inbound marketingu

Aby sme boli objektivni, v tejto kapitole si zhrnieme, aké st vyhody no aj nevyhody
inbound marketingu. Nebolo by spravne tvrdit, Ze outbound marketing je uplné zly
a inbound marketing je skvely pre kazdt firmu z kazdého odvietvia. Kazda firma by si
mala prispOsobit’ svoju marketingovu stratégiu svojim cielom, vizidm a takisto aj

produktom, ktoré ponuka.

1.4.1 Vyhody inbound marketingu

Vyhodne na naklady firmy

Kazda firma sa snazi o maximaliziciu svojich ndkladov. V tomto ohlade je inbound
marketing pre firmu vyhodnejsi ako outbound marketing. Vo vSeobecnosti by sa dalo
povedat’, Ze skoro kazdé firma ma v sii€asnosti existujucu webstranku. Na tejto web stranke
mozete jednoducho implementovat’ inbound stratégie bez vyraznych nakladov. Zalozte

blog, vytvarajte obsah, ktory zaujme a prildka novych l'udi k vam.

s BAKER, Kristen. Social Mesia Marketing: The Ultimate Guide [elektronicky zdroj].
Londyn [2019], online. [cit. 2020-1-3]. Dostupné na
https://blog.hubspot.com/marketing/social-media-marketing
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Budovanie vzt’ahu so zakaznikmi

Jednym z hlavnych cielov marketingu kazdej firmy je aj udrziavat’ a rozvijat' vztah so
spotrebiteI'mi na trhu. Inbound marketing nam otvara moznost’ budovania dlhodobych
vztahov so zakaznikmi pomocou nepretrzitého poskytovania informéacii a obojstrannej
komunikacie pomocou socialnych sieti. Tieto aktivity umoziuji firmam budovat’ doveru s
potenciondlnymi zakaznikmi, ktori nie su pripraveni resp. rozhodnuti urobit’ krok a kapit’

sluzbu alebo produkt.
Kvalitny zdroj informacii

Svojou znalostou mozZete oslovit a zaujat’® svojich zakaznikov alebo hromadne
spotrebitelov na trhu. Postavenie ako vzdelavacia autorita pri produkte ¢i celkovom
sektore, v ktorom podnikate, moze poskytovat’ zdkaznikom pocit bezpecia, relevantnosti ¢i
doveryhodnosti pri nakupovani vasho produktu ¢i sluzby. Preto je pre firmu vel'mi vyhodné
ak publikuje obsah, ktory vzdelava napriklad vo forme elektronickych knih, informacnych

dokumentov alebo prispevkov na blog.

1.4.2 Nevyhody inbound marketingu

Investovanie ¢asu

Aby sme vytvorili kvalitni obsahovi kampai, musime investovat’ mnoZzstvo ¢asu niclen
do realizacie kampane, ale aj jej vytvarani — idea makingu. Taktiz musime investovat’ ¢as
do neustaleho vytvarania kvalitného obsahu, aby sme nestratili zdujem spotrebitelov.
Sledovanie ROI

Navratnost’ investicie ndm vyjadruje, kol’ko ndm investicia zarobila — inak povedané je to
pomer medzi investovnymi peniazmi a vynosmi spoloc¢nosti. Pri inbound marketingu je
zlozité sledovat ROI bez implementacie webovej analyzy, ktord sluzi na urcenie
efektivnosti kampane. Zaroven je zlozité sledovat’ ROI v pripade ak cielom firmy bolo
zvySenie povedomia o znacke.

Potreba zrucnosti

Ako moZzeme vidiet’ z predoSlych kapitol, inbound marketing obsahuje mnoho elementov.

Firma, ktora chce aktivne vyuzivat’ inbound marketing potrebuje mat’ zamestnani osobu,
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ktorda mé skusenosti nie len z tvorby obsahu, ale aj zédklady SEO, zaklady webdizajnu
a odborné znalosti v oblasti socidlnych medii. Pre mali firmu mdze byt obtiazne najst

zamestnanca, ktory zvladne vsetky potrebné aspekty.
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2 CIEL PRACE

Hlavnym ciel'om tejto diplomovej prace bolo najskor teoreticky vymedzit’ pojem ,,inbound

marketing* a potom prakticky aplikovat’ tato problematiku na nami zvolent firmu.

Cielom prvej kapitoly bolo jasne ukazat' a definovat, aky je rozdiel medzi inbound
a outbound marketingom, a ¢o vlastne inbound marketing znamena. KedZze inbound
marketing je vcelku zlozitd a komplexna téma, nas ciel bol nie len definovat’ tento pojem,
ale aj vysvetlit' cely proces tvorby inbound marketingu a taktiez aj zédkladné elementy
inbound marketingu. V neposlednom rade bolo nasim cielom aj ukazat’ presné nastroje,

ktorymi moZe inbound marketing budovat’ ktorakol'vek firma na trhu.

Ciel'om tretej kapitoly bolo zadefinovat’ metodiku prace, ako sme zberali data v tejto

diplomovej praci a ako sme tieto data vyhodnocovali.

Ciel'om Stvrtej kapitoly bolo najskér vykonat celkova analyzu inbound marketingovej
stratégie vybranej firmy. Vdaka tejto zaverecnej praci, sme vytvorili spolupracu so
slovenskym start-upom The Projekt s.r.0., a tym sme mohli aj vykonat’ tato analyzu v praxi
a vyuzit' dosiahnuté¢ vedomosti v redlnom Zivote. Vykonali sme celkovo 3 Cciastkové
analyzy — analyza obsahu, analyza optimalizacii pre vyhladavanie (SEO) a analyzu
socialnych sieti. Dal§im cielom bolo z dosiahnutych teoretickych vedomosti a z analyzy
vytvorit’ navrhy na budovanie ¢i zleSenie inbound marketingu vo firme The Projekt s.r.o..
Takisto aj tieto navrhy sme rozdelili do viacerych kategorii —navrhy na zlepsSenie obsahu,
navrhy na zlepSenie optimalizacii pre vyhladavanie (SEO) anavrhy na zlepSenie
socialnych sieti. Kazdd tito kategoéria obsahuje eSte podrobnejSie podkategorie, kde

navrhujeme Ciastové zlepSenia kazdého nastroja inbound marketingu.
Ciastkové ciele teoretickej Casti su:

- Definovat’ pojem inbound marketing
- Komparacia inbound a outbound marketingu
- Analyzovat proces tvorby inbound marketingu

- Oznacit nastroje vyuzivané v inbound marketingu firmy
Ciastkové ciele praktickej Gasti sme uréili takto:

- Vykonat’ analyzu obsahu firmy The Projekt s.r.o..
- Vykonat’ analyzu optimalizacii pre vyhl'adavanie (SEO) firmy The Projekt s.r.o..
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- Vykonat analyzu socidlnych sieti firmy The Projekt s.r.o..

- Navrhnut celkové vylepSenia inbound stratégie firmy The Projekt s.r.o..
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METODIKA PRACE A METODY SKUMANIA

Pri pisani diplomovej praci sme vychadzali z ciel'ov, ktoré sme si definovali v druhej
kapitole tejto prace. V tejto kapitole sa budeme zaoberat’ nie len metodikou prace, ale

taktiez aj metodami zberu dat a taktiez aj metoédami skiimania tychto dat.

Zaklad tvorilo dokladne stadium odbornej literatiry hlavne zahrani¢nych autorov,
nakol’ko doméci autori tito problematiku este dokladne nerozoberaji a skor sme mohli
Cerpat’ data zo zahrani¢nych zdrojov. Vyuzivali sme rozne elektronické knihy ¢i ¢lanky
odbornikov v marketingovom odbore dostupné na internete. V tejto Casti sme
vyuzivali hlavne metoédy opisu a analytické metddy. Taktiez sme vyuzivali metddy

komparacie, nakol'’ko sme porovnavali inbound a outbound marketing.

Prakticka Cast’ diplomovej prace tvori rozsiahla analyza inbound marketingu vo firme
The Projekt s.r.o. Analyzovali sme vSetky hlavné néstroje inbound marketingu, ¢ize
obsah, optimalizaciu pre vyhl'adavanie a socidlne sieti, ¢im ndm vznikli 3 ¢iastkové
analyzy. Ku analyze sme prikladali aj podrobniu fotodokumentaciu jednotlivych
prvkov inbound marketingu, aby analyza bola dokladna. Taktiez sme rozoberali

spolo¢nost’ The Projekt s.r.0., jej produkty ¢i viziu.

Zaroven sme si definovali personu pre l'ahSie vytvorenie navrhov zlepSenia inbound
stratégie firmy. V neposlednom rade sme vypracovali viacero navrhov zlepSenia
nastrojov inbound marketingu, ktoré sme rozdelili do kategoérii. Tieto zlepSenia sme

utvorili s pouzitym metddy dedukcie.
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4 VYSLEDKY PRACE A DISKUSIA

4.1 Charakteristika spolocnosti The projekt s.r.o.

V tejto kapitole blizSie opiSeme resp. predstavime spolo¢nost’ The Projekt s.r.o., jeho

historiu, filozofiu, viziu a samozrejme taktiez jeho produkty a cielovi skupinu.

The projekt s.r.o. je mlada slovenska firma, ktord vytvéara a vyrdba produkty s pridanou
hodnotou pre zdkaznikov. Ich filozofiou je “robit poctivo a zo srdca, aby to malo zmysel”.
Na zaciatku vyuzili aj crowdfundingovu platorfmu HitHit, vd’aka ktorej by sme mohli
vidiet’ zaujem zakaznikov 0 produkt - vyzbieralo sa 521 % ziadanej sumy.

Firma uz na zaciatku vedela, Ze sa nechce sustredit’ len na jeden produkt, ale chce mat’
Siroké portfolio, preto si aj vybrali ndzov firmy The Projekt. Tento ndzov pochadza z
anglického slova project (v preklade znamena projekt), ale kedze sa chceli odlisit’ od
konkurencie a ukazat’, ze su srdcom slovaci, tak si tento anglicky pojem prelozili do
slovenciny. Obdobne vznikol aj nazov slovenského diara - z anglického slova journal, Co v
preklade znamena zapisnik alebo aj diar. To je aj dovod, preco vSetky produkty pontkaju

s typickou predlozkou The, ¢o mézeme povazovat’ za typicky znak ich produktov.

4.2 Produkty The Projekts.r.o.

Ako sme uz vysSie spomenuli, najskor ich podnikanie zacalo vyrobou diarov - The zurnal,
no postupne rozsirovali, a eSte stale rozSiruju svoje portfolio produktov o d’alSie zaujimavé

produkty. Aktudlne ponukaju tieto produkty:

4.2.1 The Zurndl — didr

The Zurnal je $pecialny diar, ktory méa v uvode pridana hodnotu. Na zadiatku dira
modzeme najst’ rozne cvicenia ¢i pomdcky, ktoré pomdhaju zdkaznikovi s nastavenim
osobnej vizie. Medzi tieto pomdcky patri napriklad ast’ “kto som?”, kde si zdkaznik moze
urobit’ interna “SWOT” analyzu a vd’aka tomu najst’ svoje slabé stranky, na ktorych by
chcel zapracovat. Dalsia zaujimava sekcia je napriklad “Sebahodnotenie” pri¢om diér
rozdelil celkovy Zivot do viacerych aspektov - zdravie, praca, vztahy a pod - a zdkaznik

opit’ moze najst’ priestor na zlepSenie. V neposlednom rade by som aj spomenula sekciu,
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ktora sa pravidelne opakuje kazdy mesiac - “mesacnica”. Je to mesacné cvicenie pre
sebarozvoj, kde si spotrebitel’ najskor zrekapituluje, ¢o sa naucil za uplynuly mesiac a
potom si nastavuje vizie a ciele na buduci mesiac. Taktiez je tam aj priestor na “mesacné
vyzvy” - kazdy tyzden, nova vyzva.

Ked'ze kazdy spotrebitel’ je iny a mé iné poziadavky, vd’aka analyze trhu zakladatelia
ponukli spotrebitel'om na vyber viacero typov didra:

e Polrocnik - ako samotny nazov napoveda, diar je ur¢eny na polrok, pricom zakaznik
po polroku md moznost’ sa rozhodnut’ ¢i chce pokracovat’ s The zurnal alebo prejde
na iny didr.

e Rocnik - ked’Ze niektori zdkaznici boli vel'mi spokojni s polro¢nikom, pozadovali
ro¢ny

e Kreativec - v spolupraci s Kamilom Aujeskym, vznikol diar uréeny hlavne pre
kreativnych l'udi - napr. marketérov, umelcov, grafikov a podobne.

« Skolak - diar prispdsobeny pre studentov.

Pre zakladatel'ov je vel'mi dolezity vzt'ah so zakaznikmi. Aj vd’aka tomu mozu zbierat
spatnu viazbu na svoj produkt a modifikovat’ ho. Preto mézeme vidiet’ rozdiel medzi prvou
verziou The Zurnalu a aktualnou siedmou verziou The Zurnal. Kazdy zakaznik sa mozZe

vyjadrit’ cez anonymny dotaznik.

4.2.2 The Poustr — plagaty

The Poustr je jedine¢ny projekt tohto start-upu. Zakladatelia sa spojili s mladymi lokalnymi
ilustratormi a vytvorili krasne, kvalitné plagaty zobrazujuce krasy naSej slovenskej prirody.
Dovod vzniku tychto plagatov bol hlavne poukézat na situdciu v naSich slovenskych lesoch
- tazba, kalamita a chybajuce lesy. Poustre, ako aj didre, s vytlacené na recyklovateI'nom
papieri, ¢o nam ukazuje, Ze zakladatel'om zaleZi na Zivotnom prostredi. V neposlednom
rade, kupou tohto produktu podpori kazdy kupujici nadaciu My les, ktora ochrafiuje

slovenské lesy pred znicenim.
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4.2.3 The Fusakle — ponozky

Tento produkt vznikol taktiez z iniciativy pomoct’ nadacii - My les. V spolupraci so
slovenskou firmou Fusakle, vytvorili ediciu The Fusakle pricom pouzili grafiku z prvej
kolekcie poustrov. Taktiez, ako v pripade The Poustr, kiipou tohto produktu podpori kazdy

kupujuci nadaciu My les, ktord ochranuje slovenské lesy pred znic¢enim.

4.2.4 Doplnky k didaru

TaktieZ ponukaju aj doplnky k diaru - kultova versatilka s gumou, Zurnalova taSka alebo

zurnalovy hrncek.

4.3 Cielova skupina The Projekt s.r.o.

Jeden z atributov kazdej kvalitnej marketingovej stratégie by malo byt urcenie ciel'ovej
skupiny. Aby sme l'ahSie urcili ciel'ovu skupinu, najskor si zadefinujeme personu. Persona
je fiktivny reprezentant cielovej skupiny, vdaka ktorej moézeme lepSie a lahSie cielit’

reklamu ¢i stratégiu.

4.3.1 Persona The Projekt s.r.o.

Meno
Studentka Helena

Pozadie

Helena je Studentka posledného ro¢nika na vysokej Skole. Popri $kole taktiez pracuje na
polovi¢ny uvazok vo firme. Chce mat’ celkovy prehl'ad o svete a tak si kazdé rano Cita
noviny. Taktiez rada poc¢uva podcasty pocas cestovania MHD alebo ak niekam ide peSo.
Chcela by ¢itat’ knihy, no tvrdi, Ze nato nemé cas. Celkovo sa snazi na sebe pracovat,
neustale sa vyvijat’ a ucit’ sa nové veci a zru¢nosti. Robi si rézne bezplatné online kurzy,

¢ita zaujimavé blogy ¢i e-booky.
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Demografické udaje
24 rokov, bezdetnd, slobodna, zije v Bratislave, ked’ze pracuje dokaze sa sama uzivit’
Ciele, sny a vyzvy

Je mlada a ambiciozna, rada sa u¢i nové veci a chce napredovat’. Jej ciel’ je byt expertkou
vo svojej brandzi. Za najvacsiu vyzvu povazuje zorganizovanie svojho ¢asu. Cheela by byt
viac zorganizovana, ovladat’ lepSie time management a taktiez pracovat’ rychlejSie

a efektivnejsie.
Prostredie

Offline — Najskor ju najdeme v Skole alebo praci. Ked’ze je ¢asovo vyt'azena, rada
travi Cas aj doma, kde sa moze venovat’ sama sebe. Ked’ nechce byt sama, ide s kamaratmi
do spolo¢nosti — obl'ubenej vinotéky alebo kaviarne. Niekedy chodi aj na rozne prednasky

Z praxe.

Online — Vyuziva socialne siete Instagram a Facebook. Cita dennik N a Hnonline.
Rada taktiez vyuziva blogy jej obl'ibenych marketingovych agentar ako je Visiblog alebo
Triad blog.

Vdaka vytvoreniu tejto persony vieme lepSie pochopit’, aké su jej problémy ¢i potreby.

Z nasledovnej analyzy sme zistili:

- Helena je zanepraznena, ¢ize potrebuje pomoct’ s time managementom.
- Chce na sebe pracovat, no nevie ako.

- Chce byt viac organizovana.

- VyuZiva socidlne siete, kde travi svoj ¢as.

- Taktiez travi €as na informacénych portaloch

- Pocava podcasty
Z tychto bodov sa mézeme odrazit’ a vytvorit’ stratégiu inbound marketingu.
4.4 Analyza Projekt s.r.o.
Pre potreby tejto diplomovej prace budeme vykonavat celkovll analyzu inbound

marketingu spolo¢nosti The Projekt s.r.o.. Aby sa ndm tato analyza robila l'ahSie, rozdelili

sme si ju na tri ¢iastkové analyzy:
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- Analyza obsahu
- Analyza optimalizécii pre vyhl'adavanie (SEO)

- Analyza socialnych sieti

4.4.1 Analyza obsahu

Prva Ciastkova analyza, ktori budeme vykonavat’ je analyza obsahu. Na ich webovej
stranke nemaji V menu moznost’ ,,blog* len ,,zurnalik — navody*, ¢o moze byt’ mitice pre
spotrebitel’a, nakol’ko nemusi vediet, o znamena zurnalik. Ak si s ¢lovek rozklikne tuto

moznost’, zobrazi sa mu prvy ¢lanok — ¢o je zurnalik a preco je online.

HHLURNAL [ Kosik (0)

DOMOV DIARE POUSTRE FUSAKLE DOPLNKY 2URNALIK — NAVODY ONAS

OKTOBER 16, 2018

€O JE ZURNALIK? PRECO JE ONLINE?

Zurnalik sme vytvorili ako sériu &lankov, ktoré ti pomd2u vyuzit tvoj Zumal na
maximum. Prave si sa stal/stala sG¢astou neustale rastacej komunity ludf, ktorf
chct na sebe pracovat. V tomto sprievodcovi ti ukazeme, ako sme Zurnal
navrhii a ako ti jednotiivé sekcie v flom moz2u poslGzit: Aby sme neostali pri
te6ril, kazda sekciu sme doplnili o praktické prikiady vyuzitia.

Zdroj: Thezurnal.s

Menu nam poskytuje tieto podstranky — Polro¢nik, Roénik, Skolak, Kreativec a Ostatné
¢lanky. Na nésledovnych obrazkach moézeme vidiet, aké moznosti obsahuju jednotlivé
kategorie. Hoci vidime ¢lanky rozdelené v menu podl'a produktovych radov, obsah je
duplicitny — tzn. ¢lanok #1: Kto som? a ¢lanok #11: Kto som? je rovnaky. Takéto duplicity
sa opakuju vo viacerych pripadoch. V nasledujicej tabulke moézeme vidiet zoznam

duplicit, ktoré sa nachddzaju na stranke.
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Néazov ¢lanku KoPko-krat existuje duplicita | Kde sa nachadza duplicita
Kto som? 3 Polro¢nik, Ro¢nik, Kreativec
Desatroc¢nica 3 Polro¢nik, Ro¢nik, Kreativec
Pitro¢nica 3 Polro¢nik, Ro¢nik, Kreativec
Rutinar 3 Polro¢nik, Ro¢nik, Kreativec
Mesacnica 2 Polro¢nik, Ro¢nik
Dvojdilova vyzva 3 Polro¢nik, Ro¢nik, Kreativec

Cely obsah blogu je prispdsobeny obsahu samotného diara ¢ize kazda sekcia v diari je

vysvetlend ako sa pouZziva pripadne typy a triky, ktoré sa zaoberaju danou problematikou.

HH LURNAL

FUSAKLE DOPLNKY ZURNALIK — NAVODY

Roc¢nik
Skolak
Kreativec

Ostatné ¢lanky

ALOM

O NAS

#1: Kto som

#2: Desatro¢nica

#3: Patrocnica

#4: Polro¢nica

#5 Rutinar

#6: Mesacnica

#7: Dvojdnova vyzva
#8: Pondela

#9: Denny prehlad

- L
Zdroj: Thezurnal.sk

HH LURNAL

FUSAKLE DOPLNKY ZURNALIK — NAVODY O NAS

Polro¢nik

#11: Kto som?

Skolak > #12: Desatrocnica

Kreativec > #13: Patrocnica

Ostatné ¢lanky #14: Ro¢nica [In

progress]

#15: Rutinar

#16: Mesatnica

#17: Dvojdiiova vyzva

#18: Tyzdenny prehlad
[in progress]

y- 4

Ako mbzeme vidiet’ na obrazkoch, v jednotlivych podstranakch st vyrazne duplicity.

Dalej na webstranke mézeme vidiet aj podstranku — Ostatné &lanky. Firma tam zoskupila

¢lanky, ktoré nevedela zaradit’ ku obsahu jednotlivych diarov. Problematike sebarozvoju

resp. sebazdokonalovaniu sa venuje len jeden ¢lanok - zdroje pre samostadium.

Pre bliZ$iu analyzu sme si vybrali 2 ¢lanky, ktoré budeme porovnavat’ a analyzovat.

- Pocet slov resp. dizka textu v &lankoch:

o Rutinar — 319 slov

o Ktosom?-732slov
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Aj ked’ autor ¢lanku chce obsiahnut’ vsetky dolezité informacie o danej problematiku,
spotrebitel’ resp. Citatel' preferuje kratSie ¢lanky. TaktieZ je velky nepomer v dizke

jednotlivych ¢lankov.

- Obrazky:
o Kuvalita obrdzkov v zahlavy ¢lanku je rozdielna

o 'V texte chybaju obrazky

Vyuzivanie obrazkov v texte mdze zaujat’ Citatel’a a zarovenn mu pomaha si ,,oddychnut™

od textu v ¢lanku.

- Sirka textu:
o Rutinar — 10-12 slov

o Ktosom?-12 slov

Clovek preferuje nie len kratsie texty ale aj uzsie. Odporu¢ana §irka textu je priblizne 7-9

slov.

Taktiez rusivy element pre Citatela mdze byt zarovnanie - zarovnenie ¢lanku je na stred
webstranky, pri¢om zarovnanie textu je nalavo. Firma taktieZ neriesi dizajn textu — text

moze posobit’ jednoliato.

4.4.2 Analyza optimalizacii pre vyhladavanie - SEO

Tato kapitola sa zaoberd analyzou optimalizacii pre vyhladdvanie. Ako sme zistili
V teoretickej Casti diplomovej prace, SEO mozeme rozdelit’ na dva typy faktorov: on — page
faktory SEO a off — page faktory SEO.

V tejto Casti budeme analyzovat’ on - page SEO nastroje.

- Struktira webu — webova stranka je priehladna, hlavné menu obsahuje 7 poloziek
— domov, diare, poustre, fusakle, doplnky, zurnalik — ndvody a 0 nds. Stranky
produktov a zurnalik ma aj podstranky.

- Celkovy vykon webstranky — stranka sa nacitd rychlo, podstranky nesekaju
a zéaroven aj obrazky sa nacitdvaju bezproblémovo.

- Optimalizacia pre mobilné zariadenia — webstranka je optimalizovand a upravena

na mobilné zariadenia. Menu, aj ked’ je vcelku zlozité a skladd za z niekolko
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levelov, sa na mobilnom zariadeni zobrazi bezproblémovo. Vsetky texty a tlacitka
sa zobrazuju spravne.

- URL adresy — url adresy na webovej stanke nie st optimalizované.
Priklad URL adries:

https://thezurnal.sk/collections/diare

https://thezurnal.sk/collections/diare/products/polrocnik-nedatovany

https://thezurnal.sk/collections/plagaty/products/008-muranska-planina-frenky-hribal

https://thezurnal.sk/blogs/zurnalik/desatrocnica-vies-uz-co-chces-dosiahnut

https://thezurnal.sk/pages/o-nas

- Alt texty — chybajt pri obrazkoch. Ako vidime pri zadani klI'aiCovych slov ,,diar
rocnik® vo vyhladavacom néstroji google sa ako prvy vysledok zobrazi
Martinus.sk. Webova stranka firmy je az na 5. mieste. Tu vidime, Ze alt texty

obrazkov nie s spravne optimalizované.

Gowgle diar rocnik [0}

\.
0

Q Vietko  [5) Obréz ) Vide: oM i)

Qv Q Mapy @ Spravy i Via

»

panta rhei knihkupectvo motivaény diar feng Suej diar cynickej obludy martinus denny diar 2020 manager diar thezumal 24pisnik 2umély toscana >

@ i
Fyt s
Uy -,
e ‘“”‘” g,
=3B :
Roénik AS PU Roénik papiernictvo novy prichod Cim horgie, tym Lunérny kalendér
kozeny dennik PU koZeny zépisni Originainy koZeny. lepsie + Motiva&n. 2020 pre pole a

9,00 € 7,00 € 16,00 € 2350¢€ 240¢€

Wish Wist Martinus.sk Knihy pre kazdého
A LJ ’. 1
. \

Zur Roéni. Diar The Zurnal - Roéni. Zaéni rok 2019 podfa viastnych planov. Ty Didr The Zurndl oéni Polroénik 01-06/2019 Patka

Zdroj: Google.sk

- 404 stranka — tato stranka je Casto zabuidana a prehliadana. Firmy ¢asto vyuzivaja
kreativne ¢i vtipné zobrazenie tejto stranky, ked’Ze spotrebitelovi sa nezobrazi

pozadovany obsah. Prikladom moéze byt webova stranka Abarth.
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https://thezurnal.sk/collections/diare
https://thezurnal.sk/collections/diare/products/polrocnik-nedatovany
https://thezurnal.sk/collections/plagaty/products/008-muranska-planina-frenky-hribal
https://thezurnal.sk/blogs/zurnalik/desatrocnica-vies-uz-co-chces-dosiahnut
https://thezurnal.sk/pages/o-nas

NAJDITE DEALERA KONFIGURATOR NOVINKY NEWSLETTER

STRANKA, KTORU STE HIADALI ZOSTALA POZADU.

SPAT NA DOMOVSKU STRANKU

Zdroj: http://www.abarth.sk/124-spider

The Zurnal ma 404 funkéni a obsahuje tla¢idlo, ktoré navstevnika webstranky presunie na
hlavnu stranku. Tato stranka plni len zédkladnu informa¢nt funkciu, nie je nijako kreativne
vymyslena resp. odliSena od konkurencie ¢i celkovo inych firiem na trhu.

HH “”IIII. [%) koSl (0)

DOMOV DIARE POQUSTRE FUSAKLE DOPLNKY ZURNALIK — NAVODY O NAS

404: NIEKDE SA STALA CHYBA

Nachytal/a si nas na hruskach a tato sekcia este nie je spustena

VRAT SA TAM, KDE TO FUNGUJE

Zdroj: Thezurnal.sk

- Metapopisky — ako vidime na nasledujicom obrazku, metapopisky nie su
optimalizované. V prvom pripade (teda 2. vysledok vyhladavania, kedze prvy
vysledom je PPC reklama) m6Zeme vidiet', Ze metapopisok je kratky — ¢ize firma
nevyuzila celi dizku metapopisku. V druhom pripade vidime opit

neoptimalizovany popisok, ked’Ze ndm text zacina ,,...*.
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Gowgle

V tejto druhej Casti analyzy budeme rozoberat’ off — page SEO nastroje. Ako sme uviedli
V teoretickej cCasti diplomovej praci, najhlavnejSim respektive najviac vyuzivanym
nastrojom je linkbuilding — budovanie spitnych odkazov. Aby sme zistili aktudlny stav
linkbuildingu pri webovej stranke The Zurnal, vyuzili sme softwarovy nastroj Ahrefs.com.
Ahrefs.com je softwarovy program, ktory sa vyuziva v marketingu. Tento nastroj ma

mnoho funkecii a je vel'mi obl'ibeny marketignovymi agentirami.

Ako vidime na nasledujicom obrédzku, stranka mé vybudované spitné odkazy. Na lavej
strane mozeme vidiet, aké webstranky prelinkovali odkaz na thezurnal.sk. Ked’ze pri
spatnych odkazoch musime mysliet’ na kvalitu webstranok, na ktorych chceme mat’ ako

firma umiesteny odkaz, dovolim si tvrdit, Ze spolo¢nost’ The Projekt vyuziva kvalitné

the zurnal X

v Q

O vietko [ Obrazky [ Videa [ Spravy ) Nakupy  } Viac Nastavenia  Nastroje

Priblizny pocet vysledkov: 1 540 000 (0,38 sekund)

Reklama - www.thezurnal.sk/ ~

Diare The Zurnal | Spi¢kova ruéna vyroba

Zurnal v sebe prepaja dihodobu viziu s kratkodobym planovanim. Poméze ti identifikovat
medzery, objavit svoje poslanie a rozvijat' svoj potencial. Ekologicky papier. Polomakka vazba.
Nezatvara sa. Prijemny na dotyk. Modely: Polrocnik, Rocnik, Napadnik.

Polroénik datovany - O nas - Polrognik nedatovany - Napadnik

thezurnal.sk «

The Zurnal: Poctivy slovensky diar

Najminimalistickejsi diar, ktory ti pomézZe lep3ie si zorganizovat €as, urgit' si priority a Zit
spokojnejsi Zivot.

Diare - Kto som? - Skolak - Co je Zurnalik?

thezurnal.sk » collections » diare «
Diare - The Zurnal

... Skolakom. Alebo podnikavcom. Diho sme odolavali. Ale nevydrzali sme. Prijemné vyberanie :)
Nevie$ sa rozhodnut, ktory Zurndl je pre teba ten pravy? Pom.

Zdroj: Google

6

webstranky a tym im aj stipa kvalita webstranky z pohl'adu google.

& Touto cestou by som chcela podakovat spolo¢nosti Teapot s.r.o0., ktord mi umoznila tento software

vyuzivat’
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Diare od Slovakov na rok 2020 - Noizz

8 noizz.aktuality.sk/zaujimavosti/diare-od-slovakov-na
-rok-2020/7r1vjré v

cs

Matej Binka | Dribbble
8 dribbble.com/matejbinka v
EN

thezurnal sk
www.slovakdomains.sk/domena/thezurnal.sk v
SK

Moderni e-shopove feSeni - Webtrh
& webtrh.cz/443000-moderni-shopove-reseni v
CS MESSAGE-BOARDS

Hithit - The Zurnal | Diar pre hrdinov na kazdy def
& www.hithit.com/sk/project/4112/the-zumal-diar-pre-
hrdinov-na-kazdy-den v

Autor digru The Zurnal: Bol som velky ,hejter”
motivacnych citatov

& www.orava.sk/clanky/autor-diaru-the-zurnal-bol-som
-velky-hejter-motivacnych-citatov-76/ »

Gs

Slovaci vytvorili unikatny diar pre spracovanie casu,
priorit a Zivota

& www.startitup.sk/slovaci-vytvorili-unikatny-diar-pre-s
pracovanie-casu-priorit-zivota/ v

CS WORDPRESS

Najkrajsi vianoény darcek pre vasich blizkych je vas
&as. Sikovni miadi Slovaci s tym vedia pomact - Dobré
noviny

& www.dobrenoviny.sk/c/176505/najkrajsi-vianocny-d
arcek-pre-vasich-blizkych-je-vas-cas-sikovni-miadi-slov
aci-s-tym-vedia-pomoct v

4.4.3 Analyza socidlnych sieti
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Zdroj: Softvérovy program Ahrefs
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Viac o diari na rok 2020 od tvorcov The Zurnal
najdes na tomto odkaze.
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www.thezurnal.sk

NOFOLLOW

www.thezurnal.sk/ v

IMAGE
www.thezurnal.sk/ v

The Zurnél: Poctivy slovensky diar
é thezurnal.sk/ v

Web
thezurnal.sk/ v

na jeho webovej stranke , o projekte The Zurnal zas
TU.

CONTENT

& shop.thezurnal.sk/ v

ta tento neobvykly diar zaujal, viac sa o riom
dozvies TU.

CONTENT

thezurnal.sk/ v

rozhodol spolus najlepsim kamaratom Jurajom,
manzelkou Monikou a dizajnérom Matejomvytvorit
poctivy slovensky diar The Zurnal. Diér, ktory bude
tak minimalisticky, Ze jeho majitelia nebudl
CONTENT

& thezurnal.sk/ v

Hlavnymi socidlnymi sietami, na ktorych komunikuje spolo¢nost The Projekt st

facebookova stranka — The Zurnal, facebookova skupina — Zurnalisti a instagramovy profil

— The Zurnal.

Facebook profil @thezurnal

Najskor sme analyzovali facebook profil @thezurnal. Tato facebook stranka ma 4123

sledovatel'ov astranku zalozil spoluzakladatel’ Ivan Zatko v roku 2017. Taktiez tam

najdeme aj kontakt na spolo¢nost’ a vidno, ze na spravy odpovedaju rychlo a vcasne.

Recenzie ich produktu st velmi pozitivne, no nie prili§ aktualne (rok 2017 — 2019).

Zaroven mozeme vidiet, Ze prispevky The Zurnal nie su vel'mi komentované ¢i lajkované

sledovatelmi. Dal§im bodom analyzy je analyza postov za mesiac marec. V nasledujucej

tabul'ke vidime pravidelnost’ postov — datumy publikovania, aky obsah isiel von a takisto

typ postu — ¢i ide o predaj produktu alebo prinosny obsah pre spotrebitelov.
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Datum publikovania Typ postu Obsah postu

6.3.2020 Predaj - zaujatie Teaser — novy produkt -
Fusakle

10.3.2020 Predaj — novy produkt Predstavenie nového

produktu - Fusakle
12.3.2020 Predaj — novy produkt Fusakle
16.3.2020 Prinosny obsah pre Carousell — tipy
spotrebitela
21.3.2020 Oboznamenie spotrebitela | Dett Downovho syndromu

Z tejto jednoduchej marcovej analyzy mézeme vidiet, Ze firma nevyuziva socidlne siete na
pravidelné vytvaranie zaujimavého obsahu. Taktiez obsah nie je pravidelny, nema Struktiru

ani jednotnl mustru.

Facebook skupina - Zurnalisti

Druhym nastrojom komunikéacie The Projekt je facebookova skupina — Zurnalisti. Tato
skupina je ,,...miesto, kde sa stretavaju Zurndlisti, teda ludia, ktori sa neboja vyziev a
neustdle sa posuvajii vpred. Je taktiez rozsirenim Zurndlika na webe. Diskusnym forom.
Miestom, kde sa dozvies, kde nas stretnut’ a pokecas s nami. Miestom, kde nahliadnes do
Obsah tejto skupiny tvoria rozne témy — predstavenie timu, tipy od Zurnalistov, domaca
vyzva, prezdielanie ¢lankov nielen spolocnostou The Projekt, ale aj ¢lenmi skupiny.

Obsah taktieZ nie je pravidelny. Skupina obsahuje 1030 ¢lenov.

Instagram — the_zurnal

Instagramovy profil spolo€nosti The projekt ma 5205 sledovatel'ov, €o predstavuje najvyssi
pocet zo vSetkych socialnych sieti. Na nasledujicom obrazku mézeme vidiet' snimky
obrazovky obsahu instagramového profilu the_zurnal. Obsah je pravidelny a zaujimavy.
Prinasa spotrebitelom resp. sledovatelom pridana hodnotu. Co ale vidime na obrazku je
fakt, Ze nemajui danu jednotn Struktaru resp tone of voice. Ich obsah nie je jednotny —
hoci maju dané, Ze kazdy treti prispevok je citat, ostatné fotky nie st zladené, ¢o moze

posobit’ rusivo pre niektorych spotrebitel’ov.

49



THE_ZURNAL

Prispevky the_zurnal

Qv

67 lud'om sa to paci

the_zurnal KOFEIN A PRODUKTIVITA? &
Neodolatelna kombinacia. @ No v3ak len v
primeranom mnozstve. Pretoze vSetkého
vela Skodi. Ako doplnit energiu aj inym
spdsobom, ako kavou? @

A 1 PAUZA od prace, dopraj si pohyb. Ten
zvySi potrebnu energiu a prinesie aj nové
napady.

W@ JEDLO je prirodzeny zdroj energie,
mozno ti chyba potrebna davka jedla na to,
aby ste vladali. €@

Zdroj: Instagram.com/thezurnal

4.5 Navrhy na zlepSenie

V tejto kapitole by sme sa chceli orientovat’ na nové napady a navrhy zlepSeni aktualnej

inbound stratégie firmy.

4.5.1 Navrhy na zlepsenie obsahu webstranky

Prvym névrhom na zlepSenie by bola zmena celkovej Struktury obsahu na podstranke
»zutnalik — ndvody*. Firma chcela tymto krokom pomdct’ zdkaznikom a dopriat’ im akysi
popredajny servis, ¢ize pridanit hodnotu po zakupeni ich produktu. Tento popredajny servis
sa vzt'ahuje na Stvrty krok procesu inbound marketingu, no firma zabudla na prvé 3 kroky
— privedenie, konverzia a uskuto¢nenie obchodu. Navrhovali by sme tvorit’ obsah nielen
pre aktualnych zdkaznikov, ale aj pre spotrebitel’'ov na trhu, ¢i nerozhodnych spotrebitel’ov,
ktori sa zamySlaji nad kupou. Pri vytvarani obsahového planu sa moéZeme pytat

nasledujuce otazky:

- Aké ma studentka Helena, moja persona, problémy?

- Ako jej viem pomoct’?
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- Aky obsah by Helena precitala respektive by chcela prijmat™?

- Aky obsah by ju vyruSoval alebo jej neprindsal ziaden izitok?

Vo firmach sa odporuca pocas tohto procesu vytvarania obsahového planu vyuzivat

metddu brainstorming.

Je potrebné obsah publikovat’ pravidelne. Zékladnym pravidlom je kvalita nad kvantitu,
¢ize chceme produkovat’ kvalitny obsah a Vv mensom mnozstve. Dal§im spdsobom, akym

mozeme pomoct’ celkovo nasej znacke je vytvorenie takzvanej mustry.

Navrhovala by som vytvorit’ pravidelné rubriky. Takymto sposobom moéze spotrebitel’ sa

¢

,haucit* na pravidelny obsah a vyhl'ad4vat’ obsah, ktory ho zaujima.

Navrhované rubriky:

Zlepsi sam seba — tato rubrika by zahfiala vSetko ¢o sa tyka organizacie a Sebarozvoja.
Mohli by sa tam rozoberat’ rozne témy, napriklad - time management, ako vyuzivat’ didr na

organizaciu, ako ziskat’ nové zru¢nosti a skisenosti, organiza¢né vyzvy a pod.

ZlepSenie Zivota — témy, zaoberajuce sa psychickym zdravim, ¢o robit’ aby clovek
nevyhorel, ako sa odreagovat’ ked’ je toho vela v praci, relaxacné techniky a podobne.
Ked’ze The zZurnal nema len pomdct’ s organizovanim ale aj celkovym zlepSenim Zivota.
Pri tychto témach organizovania ¢i time managementu je vel'mi dblezité sa pozerat’ aj na
druht stranku zivota — Clovek nemoze byt stdle maximalne zorganizovany a musi si aj
oddychnut' a vypnut. Taktiez takymto obsahom moézeme ukazat' uz aj existujucim

spotrebitelom, ze sa zaujimame o ich celkové zdravie.

The Projekt odporiaéa — pravidelna rubrika, ktora bude pozostavat’ z tipov na rézne
zaujimavé knihy, filmy, podcasty, e-booky a podobne. Moéze zahfnat aj odportéania

spotrebitel'ov ¢i zakaznikov a tym aj budovat’ vztah ku firme resp. k znacke.

Novinky u nas — nadchadzujtce projekty resp. produkty, pripravované novinky, zakulisné

informacie a fotky, predstavenie timu, akcie, na ktorych budu predavat’ a podobne
Navrhovany obsah

1. Softskills pre kazdého $tudujucého Zurnalistu (Softskills, ktoré sa treba naugit

pocas vysokej skoly)
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b)

d)

Obsah — popis softskillov, ktoré ¢lovek moze vyuzit v pracovnom zivote ¢i na
vysokej Skole, ako postupovat’ pri u¢eni tychto softskillov, aké st zdroje respektive,
kde sa tieto softskilly mézem naucit, pripadne tipy a triky.

KTucové slova - Sebarozvoj, Softskills, Jednotlivé softskilly.

Rubrika — Zlepsi sam seba

Pre koho je obsah ur¢eny — pre mladych l'udi, Studenti alebo Cerstvi absolventi

Koho ma obsah pritiahnut’ — potencionalnych zakaznikov a spotrebitel'ov na trhu

Top knihy na mesiac jul

Obsah — odporucana literattra s kratkym opisom knihy. Pre¢o sa oplati dant knihu
precitat’ a obl'ibeny citat ¢i mySlienka z knihy. Taktiez tu sa vyskytuje moznost’
nadviazat’ spolupracu s vydavatel'stvom ¢i moznost’ linkbuildingu.

KTlucové slova - Sebarozvoj, Literattra, Nazvy knih a Autori.

Rubrika — The zurnal odporaca

Pre koho je obsah urceny — Siroka cielova skupina

Koho ma obsah pritiahnut’ — potencionalnych zakaznikov a spotrebitel'ov na trhu

Tipy a triky na timemanagement — ako ti vie pomoct’ The Zurnal

Obsah — tipy a triky na timemanagement, ako ich vyuzivat’ v redlnom Zivote, ako
dokaze diar pomoct’ pri planovani ¢i lepSom timemanagemente, rozne cvicenia Ci
techniky na time management. Na konci obsahu by mal mat’ ¢itatel moznost’ sa
rychlo a jednoducho dostat’ do internetového obchodu.

KTacové slova — Time management, Pomodoro technika, Diar, Sebarozvoj
Rubrika — Zlepsi sam seba

Pre koho je obsah uréeny — l'udia, ktori maji problém s timemanagementom a chct
sa V tejto sfére zlepsit’ alebo l'udia, ktori chcu zacat’ riesit’ timemanagement.

koho ma pritiahnut’ — spotrebitel'ov na trhu, potencionalnych spotrebitel'ov, ktori

premyslaju o kape €1 uz existujici zakaznici ako popredajny servis.

Ako nevyhoriet’ v praci
Obsah — tipy a triky ako nevyhoriet’ v praci,ako zvladat’ stres, dychacie techniky na

ukl'udnenie, ako sa odreagovat’ a pod.
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b) Klucové slova — Vyhorenie, Stres, Stres management,
c) Rubrika — Zlepsenie zivota
d) Pre koho je obsah ur¢eny — pracujuci l'udia, l'udia, ktori maja problém so stresom

e) Koho ma obsah pritiahnut’ — spotrebitel'ov na trhu

5. PrindaSame novy pouster — uhadnete nazov chaty?

a) Obsah — predstavenie nového radu produktu The pouster — Chata pod suchym
mytom.

b) Klucové slova — The pouster, MysmeLes

c) Rubrika — Novinky u nas

d) Pre koho je urceny obsah — Siroka ciel'ova skupina

e) Koho ma pritiahnut' — tento typ ¢lanku nema hlavnu tlohu pritahovat novych

zékaznikov,ale skor iba predstavit’ produkt spotrebitelom na trhu
Navrhovany newsletter

Dal$im navrhom upravy obsahu by bol vznik newslettra. Ked’Ze spolodnost ma uz
vybudovanu databazu svojich zdkaznikov, moze aj touto cestou tvorit’ obsah. Ciel'om tohto
newslettra by nebolo predavat’ produkty, ale skor budovat’ vzt'ah so zékaznikmi ¢i tvorit’
zaujimavy obsah pre spotrebitel'ov. Pri vytvarani newslettra je vhodné mysliet’ na nickol’ko
bodov — vytvorit' jednotnu $truktiru a drzat’ sa jej, vystizny a kratky obsah, zaujimavy

predmet emailu a nezabudnut’ na ,,call to action® tla¢itko, teda vyzva na reakciu.
Navrhovany obsah:

- Mesacna vyzva — spotrebitel’ €1 zdkaznik by sa mohol prihlésit’ do mesacnej vyzvy,
pricom by kazdy den obdrzal ,,vyzvu na dei*“. Taktiez by newsletter obsahoval
motivacny citat, ¢i zdznam Uspesnosti danej vyzvy. Vyzvy by mohli byt réznych
zamerani — od jazykovej vyzvy — ucime sa novy jazyk, az po fit vyzvu ¢i
sebarozvojova vyzvu.

- Novinky zo sveta technologii, podnikania, marketingu ¢i celkovo Slovenska
a sveta. Kratky, informa¢ny no zaujimavy newsletter, pricom by obsahoval odkazy
na podrobné ¢lanky o danej problematike.

- The Projekt odporuca — tento newsletter by mohol obshaovat’ tipy a triky nie len od
samotnej firmy The Projekt, ale mohol by sa tam zapojit' ktokol'vek. Takymto

krokom by sa mohol budovat’ vztah so zdkaznikmi.
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Ak by bola databdza dost’ velka arozdiahla, mohli by sme pre jednotlivé segmenty,

jednotlivé cielové skupiny vytvarat’ iny typ/format newslettrov.

Pri tvorbe obsahu je dolezité mysliet’ taktieZ na to, ze my nechceme pomocou inbound
marketingu len predavat’ ale aj budovat’ vztah so zdkaznikmi. Vd’aka prinosnému obsahu

modzeme si vybudovat’ brand awareness $i sa stat’ lovebrandom.

4.5.2 Navrhy na zlepsenie Struktury webstranky

Nazov webstranky

Nie je dolezité upravit’ len obsah, ale aj Struktaru webstranky. Celd webstranka vznikla este
Vv obdobi, ked The zurnal bol jedinym produktom tejto firmy. Ked'ze aktudlne ma firma
viacero produktov vo svojom portfoliu, navrhovala by som zmenu nazvu celej webstranky
na The Projekt. Tymto krokom sa zjednoti webstranka a zjednoti aj obsah. Taktiez by to

davalo firme moznost’ do buducna este rozsirovat’ svoje porfolio produktov o d’alie typy.
Polozky v menu

Aktualne menu je vel'mi dobre Strukturované, jediné ¢o by som navrhovala je zmena

nazvov jednotlivych poloziek.

Aktualne Zurnalik -
Domov | Diare | Poustre | Fusakle | Doplnky O nas
nazvy navody
Navrhované The The The The
Domov Blog O nas
nazvy zurnal | poustr | fusakle | doplnky

Navrhované nazvy pomohli zjednotit’ strdnku a taktiezZ jedinecnd predlozka ,.the* moze

pomoct firme sa jasne odlisit’ od jej konkurencie.

Ako vidime v tabulke, d’alSou zmenou predstavuje nazov blog. Aktudlne blog nesie nazov
»zurnalik — navody*, ¢o mdze byt pre spotrebitela métice. Spotrebitel’, ktory nepozna
produkt, resp nerozumie, ¢o je Zurnalik, nemusi ani kliknit’ na dant polozku a odide zo
stranky bez precitania akéhokol'vek ¢lanku. Pri jednoduchom nazve blog, spotrebitel’ bude

presne vediet, kde moze o¢akavat’ zaujimavy obsah na webstranke.
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Blog

Blog by mal nové podstranky — jednotlivé navrhované rubriky. Pritiahnuty spotrebitel’ sa
tak dokaze 'ahSie orientovat’ v obsahu a najst’ ¢o ho zaujima. Navrhovy blog by mal teda

tieto podkategorie

- Zlepsi sam seba

- ZlepSenie zivota

- The projekt odportca
- Novinky u nas

- The zurnal - navody

Ked’ze firma chce pomahat’ zakaznikom po kape diaru, jednotlivé ¢lanky vzt'ahujice sa
na diar, by som ponechala, ale je potrebné riesit’ vzniknuté duplicity. Ked’ze obsah didrov
je pomerne rovnaky — aj ro¢nik aj polro¢nik obsahuje sekciu — kto som, ro¢nica a podobne,
navrhovala by som ponechat c¢lanky ale nedelit ich na jednotlivé didre. VSetko
zjednotit’, dat’ vSetky ¢lanky do jednej rubriky s nazvom the zurnal — navody. Ak kupujuci

ktoréhokol'vek diaru bude hl'adat’ ¢lanok ohl'adom The Zzurnalu, prejde len na tato rubriku.

Vdaka tymto zmenam ulah¢ime spotrebitelom na trhu, ktory nepoznaju firmu a jej
produkty, najst’ zaujimavy obsah a zaroven uz existujucim zakaznikom najst’ edukativny

obsah vzt'ahujuci sa na diar The Zurnal.

4.5.3 Navrhy na vylepsenie SEO

Z ciastkovej analyzy SEO mozeme vydedukovat, ze firma riesila len off — page faktory
a nie on — page faktory. Je vel'mi dblezité aby firma optimalizovala vyhl'adavanie, lebo je
dolezité aby nds spotrebitel nasiel v google vyhl'addvani. Napriklad, aktualne, ak si ddme
do google vyhl'adavania ,,motiva¢ny didr* the zurnal sa ndm nezobrazi na prvej stranke
vyhladavania. Ako sme uviedli v teoretickej Casti, tato situacia je velmi nepriazniva pre
firmu, ked’Ze spotrebitel’ nema moznost’ sa I'ahko dostat’ na webstranku firmy a teda K jej

produktom.

1. Uprava metapopiskov — ako sme uviedli pri analyze, existujuce
metapopisky nie st optimalizované. Odportcali by sme firme upravit
metapopisok pre kazdl podstranku, ktort majii na webovej stranke.

a) Diar ro¢nik
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Aktuédlny metapopisok: Didre. Dlho ste nas ziadali, aby sme pridali nové verzie. Také, ktoré

vydrzia cely rok. Také, ktoré budes moct vyuzit na kreslenie a poznamky. I takeé, ktore....

Navrhovany metapopisok: Odbornik na organizaciu, minimalisticky a poctivo vyrobeny na

Slovensku. Poméze vam zorganizovat’ si Cas a zlep$it’ Zivot po cely rok.
b) The Zurnal

Aktualny metapopisok: Najminimalistickejsi diar, ktory ti pomoze lepSie si zorganizovat

.....

Navrhovany metapopisok: Potrebujete pomocnika na zlepSenie zivota? Nas diar vam
pomdze s organizaciou cCasu, urCit’ si priority a zit' lepSi zivot. Slovensky, poctivo

vyrobeny.
¢) Softskills pre kazdého $tudujuceho Zurnlistu (navrhovany ¢lanok)

Navrhovany metapopisok: Tieto softskilly ti prinesu tspech nielen v tvojom pracovnom

zivote. Nauc¢ sa ich uz pocas skoly!

d) Ako nevyhoriet’ v praci (navrhovany ¢lanok)
Navrhovany metapopisok: Mate toho vel'a v praci, v Skole a uz nevladzete? PrindSamé vam

najlepsie tipy a triky ako nevyhoriet’!

e) Top knihy na mesiac jul (navrhovany ¢lanok)

.....

Citanie? Toto su najlepsie knihy, ktori vdm odporucame tento mesiac.

2. Uprava URL adries
Ako sme pisali v teoretickej casti, URL adresy by mali byt” jednoduché. Pri SEO analyze
sme zistili, Ze ich URL adresy taktieZ nie st optimalizované. Pri nastavovani URL adries
je tieZ podstatné urcit’ rodicovsku stranky a tym vytvorit’ nejaka postupnost’. Napriklad pri
The Zurnal rodicovska stranka by bola ,diare” a dcérske stranky by boli ,,roénik*,

,polro¢nik -datovany*, ,,polro¢nik — nedatovany*®, ,,skoldk* a , kreativec®.
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Stranka: Ponuka diarov
Aktuilna URL adresa: https://thezurnal.sk/collections/diare

Navrhovand URL adresa: https://thezurnal.sk/diare

Stranka: Produkt - Diar — Polro¢nik nedatovany
Aktudlna URL  adresa: https://thezurnal.sk/collections/diare/products/polrocnik-

nedatovany
Navrhovand URL adresa: https://thezurnal.sk/diare/polrocnik-nedatovany

Stranka: Produkt - Pouster - Muranska planina
Aktudlna URL adresa: https://thezurnal.sk/collections/plagaty/products/008-muranska-

planina-frenky-hribal

Navrhovana URL adresa: https://thezurnal.sk/poustre/muranska-planina

Stranka: Clanok — Desatro¢nica: uz vie$ ¢o chce$ dosiahnut™?

Aktualna URL adresa:_https://thezurnal.sk/blogs/zurnalik/desatrocnica-vies-uz-co-chces-

dosiahnut

Navrhovana URL adresa: https://thezurnal.sk/blog/desatrocnica

Stranka: O nas

Aktualna URL adresa: https://thezurnal.sk/pages/o-nas

Navrhovana URL adresa: https://thezurnal.sk/o-nas

3. Alt texty — ked’Ze alt texty celkovo chybajt, navrhovala by som ich doplnit’

4.5.4 Navrhy na vylepsenie socialnych sieti

V poslednej Casti navrhov pre spolo¢nost’ The Projekt s.r.0. sa budeme venovat socidlnym

siet’am, presnejsSie obsahu na socialnych siet’ach.
Facebook stranka The Zurnal

Pri analyze sme zistili, Ze tato facebookova stranka nie je naplno vyuzivana na

produkovanie zaujimavého obsahu, ktory by mohol priladkaz novych zdkaznikov. Pre Gcely
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tejto diplomovej praci som vytvorila aktisi mustru pre publikovanie na socidlne siete.
Vytvorenie akejsi mustry je vel'mi dolezité, nakol’ko si mézeme tymto krokom vytvorit
akusi Struktiru a pravidelnost’. Vo firme bude jasné dané, aky obsah sa mé kedy publikovat’
a aj pri zmene zamestnancov nepocitujeme zmenu. Vzor pre socidlne siete je nasledovny:
citat

tipy od zurnalistov

prezentovanie produktu

vtipny obsah

odporu¢ame tento mesiac

aktuality

prezdielanie zaujimavého ¢lanku ¢i obsahu

like vs heart

© 0o N o g Bk~ w DN PE

carousel

10. infografika

Ako mozeme vidiet, navrhovany obsah nie je hlavne produktovo respektive predajne
zamerany. V pripade, ak firma zarad'uje novy produkt do svojho portfolia respektive

tvara nie¢o Specialne, moze sa vytvorit’ extra prispevok naviac.
b

Tato mustra sa sklada z 10 prispevkov za mesiac — ¢ize 2 prispevky tyzdenne. Navrhovala
by som aj investovat do platenej reklamy na facebooku — inak nazyvanou aj boost

prispevkov, ¢im mozeme oslovit’ viac spotrebitel’ov.

Tymto obsahom chceme skor zaujat’ sledovatelov a pridat’ im nejaku pridant hodnotu. Na
¢o ale eSte nemdzeme zabudnut' je grafické spracovanie obsahu. VécSina firiem ma
interného grafika, ktory vytvara jednotny dizajn prispevkov vd’aka dizajn manudalu firmy.
V tomto pripade by som navrhovala investiciu vo forme vytvorenia mustry grafického
spracovania prispevkov. Vytvorit’ graficky manual prispevkov, teda ako bude vyzerat
infografika kazdy mesiac, ako budl vyzeraZ odporticania tento mesiac a podobne. Vd'aka
tomuto sa zjednoti obsah a méZe taktieZ pomdct ku vytvoreniu si akého si zvyku

spotrebitel'ov — spotrebitel’ uvidi dizajn a hned’ si ho spoji so znackou.

Na zéklade tohto vzoru som navrhla plan postov na mesiac jun. V nasledujucej tabulke st

navrhy na obsah postu ataktiez aj na datum publikovania. Mo6zeme tam vidiet
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pravidelnost, ¢o je velmi dolezité pri tvoreni obsahu. Tabulka neobsahuje presné texty

.....

Datum publikovania Typ postu Obsah postu
1.6.2020 Citat InSpirativny/motivacny
citat na zaciatok mesiaca
4.6.2020 Tipy od zurnalistov Tipy/triky na rézne témy
8.5.2020 Prezentovanie produktu Sales — predstavenie
The Projekt nového
produktu/vyuzivanie
produktu a pod
11.6.2020 Vtipny obsah - meme Vtipny obsah, ktory ma
pobavit’
14.6.2020 Odportcame tento mesiac Pravidelna rubrika
odporucani réznych veci —
knihy, ¢lanky, vyzvy,
podcasty a pod.
17.6.2020 Aktuality Mesiac jin — reakcia na
Statnice vysokoskolakov
21.6.2020 Zdielanie zaujimvého Zdielanie obsahu (moznost’
obsahu ¢i ¢lanku spoluprace)
24.6.2020 Like vs. Heart (vyber pre Preferujete cvicenie
sledovatel'ov) doobedu alebo poobede?
27.6.2020 Carousel Tipy a triky, vyzva na deni
a pod
30.6.2020 Infografika Zaujimava infografika -
sebarozvoj

Facebook skupina — Zurnalisti

Kedze tato skupina je tvorena ¢lenmi, ktori taktieZ mézu pridavat’ obsah, nenavrhovala by
som presni mustru na publikovanie. Tato skupina by mala plnit' funkciu podpornej
komunity l'udi s podobnymu zaujmami, nazormi ¢i zmyslanim, preto by sme navrhovali

autorom skupiny podnecovat’ debaty, nazory, odporiicania a podobne. Taktiez je dolezité,
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aby sa Clenovia timu The Projekt zapajali do detaby a rozvéadzali ju. Cudia skor buda
komentovat’ ,,rozbehnuté* debaty ako by mali byt prvia komentujici. Navrhovany obsah

by bol:

- Aké mate tipy na time management?
- Aké zdravé zvyky sa snazite ziskat'?
- Oblubena forma relaxu

- Co najlepsie sa vam tento tyzdefi prihodilo?

Z tychto navrhov vidime, Ze ide skor o budovanie vztahu so zdkaznikmi ako 0 samotny

predaj.
Instagram profil @the_zurnal

Ako sme zistili pri analyze, tato socialna siet’ je u The Projekt najpopularnej$ia, ma najviac
sledovatel'ov. Obsah je zaujimavy a prinosny. Vel'mi popularne si vyzvy v pribehoch na
instagrame a vd’aka zdielaniu fotick sledovatelov, je tam aj vysoka interakcia so
spotrebitel'mi. Avsak jediné, €o nie je zvladnuté, je grafické spracovanie obsahu. Ako sme
spominali pri socialnej sieti facebook, vytvorit’ akusi jednotnu Strukturu je dolezité. Ked'ze
instagram funguje hlavne na fotkéch, teda ide o esteticku socidlnu siet’, je o to dolezitejSie
mat’ zjednoteny obsah prispevkov. Navrhovali by sem si vytvorit' farebnii schému
a takzvany ,,tone of voice. Farebnd schéma by mala taktiez vychadzat’ z dizajn manualu
a mala by byt’ jednotna nielen pre vSetky socidlne siete, ale celkovo pre firmu. Tone of
voice mozeme definovat’ ako pocit, ktory by mal mat’ spotrebitel’ pri kontakte s nasou
strankou. Pre instragramov profil The zurnal by sme navrhovali skor profesionalny vzhl'ad,

jednoduché linie, skor decentné farby — ako samotny produkt The zurnal.
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ZAVER

Tak ako sa vyvija svet okolo nds, tak isto sa vyvija aj svet marketingu. Od
podomového predaja a nevyziadanych letdkov, sme presli ku novodobym socidlnym
sietam, blogovaniu a technicky optimalizovhym webovym strankam firiem. Celkovy
marketing presiel velkou premenou, a preto aj odbornici v odbore marketingu prisli

S novodobym pojmom inbound marketing.

Inbound marketing je vcelku novodobé forma marketingu a je hlavne zaloZena na
tvorbe obsahu. Vdaka inbound marketingu, uz netlacime spotrebitelom nas§ nechceny
produkt, skrz inbound marketing vytvarame obsah, ktory sam pritiahne zakaznikov az
k nam, bez akéhokol'vek natlaku ¢i velkej snahy. Preto tento marketing mozeme nazyvat’
aj obsahovy marketing. NemoZeme tvrdit, Ze outbound marketing je zly, no trh ndm
ukazuje, Ze Coraz viac firiem prechadza skor na tvorenie obsahu atym si pomdha

prosperovat’ a ziskavat novych a novych zédkaznikov.

V diplomovej praci sme si najskor opisali firmu The Projekt s.r.o.. Ked’ze sme riesili
marketingovu stratégiu, museli sme si nielen predstavit' firmu, ale aj jej produkty ¢i
definovat’ cielovt skupinu a personu. Nasledne sme presli k analyze inbound stratégie.
Skumali sme, aké nastroje firma vyuZziva, a ¢i ich vyuZziva spravne. Rozoberali sme blizsie
3 hlavné nastroje — obsah, optimalizacie pre vyhladavanie a socidlne siete. Nasledne po
vykonani analyzy, sme dokazali navrhnut’ zlepSenia vSetkych troch oblasti. Pri obsahu sme
navrhli zmeny webstranky, teda jej Struktiry a zmeny na blogu firmy. Navrhy na zlepSenia
Vv problematike SEO sa hlavne tykali technickych Giprav webovej stranky — doplnenie meta
popiskov, doplnenie alt textov ¢i iprava URL adries. No a nakoniec, pri socialnych siet’ach,
sme nielen vytvorili ndvrh publika¢ného kalendara pre facebookovu stranku na mesiac jun,
ale aj navrhli zlepSenia facebookovej skupiny Zurnalisti a taktiez instagramového profilu

the_zurnal.

Na zaver treba dodat, Ze po implementacii tychto navrhov, nemdézeme ocakéavat
drasticky narast’ trzieb ¢i poctu predanych produktov, no mdeme ocakavat’ budovanie

vztahu so zdkaznikmi, ¢i prilev novych sledovatel'ov alebo potencionalnych zdkaznikov.
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