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Abstract: The paper deals with inbound marketing and its innovative forms of marketing
communication. It focuses mainly on innovative tools in response to changing market
conditions. In the article, we aim at the description of Content Marketing, Viral Marketing,
Social Media, Gameadvertising, Astroturfing, Search Engine Marketing, White Papers and E-
newsletters. These forms are the tools of so called inbound marketing.

Abstrakt: Prispevok sa zaobera inbound marketingom ajeho inovativnymi formami
marketingovej komunikdcie. Zameriava sa konkrétne na jej inovativne ndstroje Vramci
reakcie na meniace sa podmienky na trhu. V ¢lanku sa blizsie zameriavame na formy ako
Content marketing, Viral marketing, Socidlne média, Gameadvertising, Astroturfing,
Marketing pre vyhladdvace, Biela kniha a e-newslettre. Jedna sa o formy, ktoré su nastrojmi
tzv. inbound marketingu.
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Uvod

Marketing a jeho néstroje sa neustale vyvijaji aj vd’aka internetu. Spotrebitelia uz viac nie su
zavisli len na prostriedkoch takzvaného outbound marketingu, ktory je zaloZeny na
jednosmernej komunikécii (napriklad billboardy, televizne reklamy), aby sa dozvedeli o
novych produktoch, vid’ obrazok 1.
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Obr. 1 Jednosmerna komunikacia Outbound marketingu

Nové formy marketingovej komunikécie, nazyvané inbound marketing, st zalozené¢ na
obojsmernej komunikdcii, vid’ obrazok 2.
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Obr. 2 Obojsmerna komunikécia Inbound marketingu

Obojsmernd komunikacia vramci Inbound marketingu je zabezpeCovana socidlnymi
médiami, ¢im podnik dostava spétni vézbu od zdkaznikov na produkty ale aj marketingovu
kampaii, ktori zvolil. Dalsou vyhodou, ktorou obojsmerny marketing disponuje, su niZsie
naklady.

Inbound marketing sa zameriava na ziskanie pozornosti jednotlivca, ¢o je mozné dosiahnut
prostrednictvom socidlnych médii a publikovania obsahu, ktory zdkaznikov pritahuje a
zaujima. To zahfila blogovanie, publikovanie naucnych c¢lankov, vydéavanie sprievodcov
rieSenim problémov a prispievanie vo forach. Teda produkovanie obsahu, ktory ma sam o
sebe urciti hodnotu a prinos pre cielového zakaznika, navyse je dostupny zadarmo, ¢o taktiez
vytvara pozitivne prepojenie znacky so zdkaznikom. Pravdepodobnost’, Ze takto zapojeny
zakaznik kupi dany tovar, rastie. Cely proces stoji menej a ma vyssi efekt.

Inbound marketing spo¢iva v obojsmernej, interaktivnej komunikécii so zdkaznikmi, ktori
prichddzaji cez vyhladavace, socidlne siete a rozne odkazy. Cielom a snahou inbound
marketingu je zdkaznika zabavit’ alebo ho poucit. V ramci komunikacie tymto sposobom sa
zéakaznikovi poskytuje urcita hodnota

Do buducna sa predpoklada, Ze az 61 % marketingovych pracovnikov planuje v nasledujicom
roku zvysit’ vydavky na inbound marketing, ¢o potvrdzuje aj fakt, Ze priemerny rozpocet
spolo¢nosti uréeny pre blogy a socialne siete, sa pocas uplynulych dvoch rokov zdvojnasobil.
Tak isto sa zdvojnasobil aj pocet marketingovych pracovnikov, ktori st toho néazoru, Ze
Facebook ma v ich podnikani nezastupite'né miesto. Na globalnom trhu ziskalo 67 % B2C
(Business To Customer) spolo¢nosti a4l % B2B (Business To Business) spolo¢nosti
zakaznika prave cez Facebook, a 57 % vsetkych firiem ziskalo zakaznika cez firemny blog.
Odpoved'ou na otazku, preco je inbound marketing na takom prudkom vzostupe je fakt, Ze
cena resp. naklady na oslovenie jedného potencidlneho zdkaznika st o 62 % niZSie V
porovnani s tradiénym tzv. outbound marketingom (Murin, 2011).

Inbound marketing a jeho inovativne formy marketingovej komunikacie

V stéasnosti marketing predstavuje nastroj prepojenie podnikov s jeho prostredim a teda aj so
zakaznikmi pre uspokojovanie ich potrieb. V rychlo meniacich sa podmienkach na trhu je
preto nevyhnutné dokazat’ reagovat’ na zmeny a poziadavky zdkaznikov ¢o najrychlejsie, ¢o
sa da realizovat’ prostrednictvom ich zainteresovania priamo do marketingu prostrednictvom
vyuzivania jeho inovativnych nastrojov, ktoré spadaji do otvorené¢ho systému inovdcii
podnikov a zabezpecuje podniku obojsmerni komunikaciu so zakaznikmi, vid’ obrazok 3.
Takého inovativne formy marketingovej komunikacie spadaji do oblasti inbound marketingu,
kde konkrétne patri Content marketing, Viral marketing, Socidlne média, Gameadvertising,
Astroturfing, Marketing pre vyhladavace, Biela kniha a e-newslettre. Spitna vézba, ktort
tieto inovativne formy marketingovej komunikacie pre podnik zabezpecujl, prostrednictvom
inbound marketingu, predstavuje zdroj napadov pre inovacny proces.
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Obr. 3 Outbound marketing a Inbound marketing v otvorenom inova¢nom systéme

Content marketing

Content marketing je taky spdsob komunikacie so zakaznikmi, prostrednictvom ktorej si
firma dlhodobo buduje kvalitné renomé a povest odbornika vo svojej oblasti. Takato forma
komunikacie v prvom rade vzdeldva zédkaznikov o probléme, ktory sa produktom pokusajua
rieSit. Ak napriklad vyrobca bezpecnostnych dveri bude vzdeldvat svojich zdkaznikov
(formou blogu, odbornych ¢lankov, TV relacie) o vlamaniach a tipoch, ako nedat’ zlodejom
Sancu, vel'mi trefne tym poukaze na svoj produkt a jeho vyhody, ¢im vyvola dopyt po fiom.
Inym prikladom je ak predajca pneumatik formou videoblogu vzdelava o bezpecnej jazde v
dazdi a snehu.
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Content marketing je zalozeny na obsahu. Nie je vobec novy, no neuveriteIny déraz, ktory je
nail kladeny za poslednych Sest mesiacov - nehovoriac o rastucich investicidch do tejto
oblasti ho stavia na vrchol trendov v marketingovych stratégiach. Ide o novy spdsob, ktorym
prezentujete odbornost’ spolo¢nosti prostrednictvom obsahu, ktory produkuje (¢lanky na web
stranke, ebooky...). Hodnota obsahu v poslednej dobe vyrazne narastla a content marketing
patri medzi najlepsie SEO stratégie.

Sposobov, ako vytvorit’ hodnotny obsah content marketingu, je hned’ viacero:

e je potrebné odosobnit’ sa od produktov firmy a zamerat sa na problémy zdkaznikov.
(vychadza sa z predpokladu, ze produkty firmy nikoho okrem nej samej nezaujimaju.
Ludia sa zaujimajui najma sami o seba a o to, ako si vyrieSit’ vlastné problémy a s tym, ¢o
ich zaujme, radi oboznamuju svoje okolie.);

e pri tvorbe obsahu je potrebné vychadzat' z cielov firmy (cielom modze byt napr. rast
trzieb);

e dolezity je titulok (musi zakaznika zaujat);

e obsah musi byt tvoreny ,,jazykom* publika, je dobré ak obsahuje aj priklady;

e produkt alebo sluzbu treba komunikovat’ nenasilne a podprahovo (pri tvorbe reklamy pre
reStauraciu je prikladom na podprahovi komunikaciu napr. on-line kurz varenia, ktory
vedie $éfkuchar v priestoroch danej restauracie).

Firme mozno dat publikovanim odbornych ¢lankov ¢i videoblogov punc kvality a

doveryhodnosti. Zaroven Si firma vytvara kontinualnu reklamu, ktora je efektivnejSia ako

narazové reklamné kampane. Dava totiz zdkaznikom informdacie v Case, kedy ich hladaju

(Podnikajte.sk, 2012).

Viral marketing

Je marketingovd metdda, ktora sa Siri prostrednictvom internetovej siete. Tento “bacilovy”
nazov vychadza z principu, ako sa toto reklamné posolstvo §iri. Tak ako virus vyuzije svojho
hostitel'a na reprodukciu a Sirenie, tak aj virdlny obsah sa d’alej §iri 'ud’'mi, ktori s nim prish
do kontaktu. Jej hlavnym cielom je propagicia areklama vyrobku ako i1 posilnenie
povedomia znacky. Najvacsiu tcast’ na viralnom marketingu maji socialne siete, na ktorych
sa l'udia sami podielajii Sirenim obsahu a zdiel'anim prispevkov. Netreba zabudnut’ vSak ani
na retazové e-maily, chat a sms spravy. Vychodiskom pre viral marketing je kreativne,
vtipné video alebo zaujimava fotka, ktord sa masovo, ale zaroven nenutene §iri medzi
uzivatel'mi.

Social media (Socialne média)

Zameranie socialnych médii je vel'mi roznorodé. Nejde len o siete podobné Facebooku, ale
rozne sluzby zdiel'ajice hudbu, vided, prezentacie, fotografie a pod.

Podstatou kazdej z nich je teda otvorenost pouZzivatelom, moZznost' zdielania obsahu a
vz4jomna interakcia. VA¢Sinu sluzieb mozu pouzivat’ aj firmy alebo znacky, a tak sa dostavajua
na jednu urovenl s pouzivatelmi. Kym tradicné formy marketingovej komunikacie su
zamerané najmid na budovanie znalosti znacky ¢i1 vyvolanie okamzit¢ho nakupného
rozhodnutia (televizna reklama, podpora predaja), snahou firiem je cez socidlne média
budovat’ obojstranny dialdg a interakciu.
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Gamevertising/ Advergaming

Nova moznost’ ako prekvapit’ ¢i zaujat’ zakaznikov je zapojit’ reklamu priamo do pocitaovej
hry, resp. gamevertising (spojenie hry s reklamnymi prvkami). Kedze sa informacné
technologie neustale vyvijaju, ma tato marketingova forma velky potencial.

(Hrusovska, 2010, s. 169)

Astroturfing

Astroturfing je samochvala v diskusidch ¢i v skupinovych hlasovaniach na internete, podnik
teda tazi z anonymity na internete. DneSnd doba ma neobmedzené a vyspelé moznosti
komunikacie, no pri astroturfingu ide o vel'mi u¢innit manipulaciu

S nazormi verejnosti. Astroturfing sa rozsiruje prostrednictvom médii, blogov a videoblogov.
Posilfiuje doveru, popularitu, motivaciu volit’, nakupovat, spotrebovavat’ (HruSovska, 2010).

Search engine marketing (Marketing pre vyhPadavace)

Jedna sa 0 komplex Cinnosti pre ziskavanie navstevnosti z vyhl'addvacov alebo katalogov,
medzi ktoré patri aj optimalizacia stranky pre vyhladavace (SEO). Stratégia marketingu pre
vyhl'adavate modze okrem optimalizdcie obsahovat aj platené vloZenia strdnky do
vyhl'adavacov, alebo katalégov, PPC reklamu, alebo sponzorované odkazy vo vyhl'adavacoch
a ¢innosti, ktoré vedu k zviditeI'neniu webstranky vo vyhl'adavacoch. (Podnikanie.sk, 2015)

White papers (Biela kniha)

Ucelom bielej knihy je podporit’ uréity produkt, sluzbu, technolégiu alebo metodiku a
ovplyvilovat’ rozhodovanie sucasnych aj buducich zakaznikov. Mnoh¢ biele knihy st urcené
pre B2B (business to business) marketingové ucely, napriklad medzi vyrobcom a
velkoobchodnikom, alebo medzi vel'koobchodom a predajcami. Bielu knihu mozno pouzit’ na
informovanie a presviedcanie ostatnych spolo¢nosti, ze uréitd ponuka (napriklad produkt
alebo technoldgie), je lepsSia pre rieSenie konkrétneho obchodného problému, alebo rieSenie
urc¢itého problému.

Vo vzt'ahu k B2B marketingu, existuju tri hlavné typy bielych papierov: Backgrounders, ktoré
vysvetluju technické vlastnosti s jednotlivymi ponukami; cislované zoznamy, ktoré
podciarkuju tipy bodov, pokial’ ide o obete; a problém / rieSenie bielej knihy, ktoré zaveda
zdokonalené rieSenie pre spolocné obchodné alebo technické naroky.

Biela kniha je vynikajicim komunikaénym nastrojom pre zlozitejSie produkty, ako st
softvérové rieSenia, Specializované konzultacné sluzby, ¢i strojné zariadenia. Obvykle
predstavuje sthrn faktov, stanovisko a nazor spolo¢nosti na rieSenie Specifickej situacie.
Modze uvadzat nastroje na odstranenie softvérovych ¢i hardvérovych problémov, postupy pri
implementacii technologii, alebo spdsoby a rady ako pripravit’ zavedenie vyroby. Ugelom
bielej knihy je pomoct’ Citatel'ovi zorientovat’ sa v problematike, nie dodat’ hotové komplexné
rieSenie. Dobre napisand biela kniha poskytne rady, ale spravidla aj poukdze na zloZitost
technickych otazok a predstavi spolocnost’ ako idealneho partnera pre spolupracu. Jej
marketingovym cielom je preukizat vlastné odborné schopnosti, v Ziadnom pripade vSak
nesmie skiznut’ do lacnej predajnej propagacie.

Rychle a efektivne rozsirenie bielej knihy dosiahneme propagaciou na internete formou PPC
kampane alebo publikovanim PR ¢lankov na internetovych serveroch. Zaujem vzbudi aj
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tlacova informacia rozposlana vhodnym typom médii, pretoze novinari vzdy hl'adaja uzito¢né
a zaujimavé informécie podané zrozumite'nym spdsobom. Zmienku o moznosti ziskat’ bielu
knihu mozZno uviest' aj do reklamnych inzeratov v odbornej tlaci, vo vlastnom firemnom
magazine alebo propagacnych materidloch a brozarach. Pripadne ju mozno priamo rozdavat’
vo forme vytlackov alebo elektronickych nosicov na vel'trhoch a odbornych podujatiach
(Skutkova, 2010).

E-newsletters,
Newsletter, emailing ¢i email marketing je jeden z najpouzivanejSich a najefektivnejsich
nastrojov online marketingu (z iného pohladu direct marketingu). Jednd sa o zasielanie
relevantnych informadcii, ¢i reklamnych informécii prostrednictvom emailu na zaklade
predoslého sthlasu ¢i vyziadania zasielania. Medzi hlavné vyhody tohto mocného nastroja
patria predovsetkym:

e jednoduché nasadenie

o nizke ndklady na prevadzku

e okamzité a dobre meratel'né vysledky

e udrzanie kontaktu so zdkaznikmi

e zvySenie podielu vracajtcich sa navstevnikov na stranke

e novy predajny kanal = zvySenie obratu ecommerce stranok (TriadAdvertising, 2010).

Zaver

Aktualne Statistiky predaja svedc¢ia o narasticej spotrebe. Dany fakt mozno vysvetlit’ tym, ze
marketingovi odbornici sleduji nové trendy a hladaji stimuly, ktoré inapriek nechuti
spotrebitel'ov voéi klasickym reklamnym formam, stale ovplyviuji ku kipe a k spotrebe.
Spolo¢nosti maju k dispozicii vel'ké mnoZstvo nastrojov, ktorymi mozu oslovit’ a samozrejme
ovplyvnit' zdkaznika. Vyberaji si spomedzi klasickych nastrojov, ale v zaujme ziskania
konkuren¢nej vyhody siahaji ipo menej znamych, za to vSak omnoho inovativnejSich
formach marketingovej komunikécie, ktoré sa povazuju i za uéinnejsie. Tazko jednoznaéne
stanovit, ktory z nastrojov marketingovej komunikacie mozno povazovat’ za najefektivnejsi,
ked’Ze na jednej strane sa charakter ponukanych tovarov a sluzieb 1iSi a na strane druhej treba
prihliadat’ i na rozdielne ocCakavania a potreby zakaznikov. Jednozna¢ne vSak plati, ze
zékaznik si vazi moznost, ked” moze priamo vstupovat’ do procesu uspokojovania svojich
poziadaviek podla jeho predstav a ked’ sa mu vytvara moznost’ stat’ sa aktivnym ¢lankom
tohto procesu.
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