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Marketing je vSade okolo nas. Ste zaplavovani marketingom
od vasich prvych spomienok, aZz do okamihu otvorenia tejto
knihy. Naucili ste sa ¢itat loga na uliciach, minate svoj ¢as a pe-
niaze, aby ste reagovali na to, ¢o pred vas postavia marketéri. Uz
nezijeme ani pri jazere ¢i v lese, na$im zivotnym prostredim sa
stal marketing.

Funguje uz tak dlho, Ze ho berieme ako samozrejmost. Ako-
by ryba nerozumela vode, nevidime, ¢o sa vlastne deje a nevsi-
mame si, ako nds to meni.

Je ¢as urobit z marketingu cosi iné a veci zlepsit. Spdsobit
zmenu, ktoru chcete vidiet vo svete. Vybudovat svoj projekt, ale
predovsetkym poskytovat sluzby ludom, na ktorych vam zalezi.

Odpovedou na akukolvek otazku tykajiicu sa prace je totiz
v skuto¢nosti otazka: ,Komu mozete pomdct?“
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Marketing hlada viac. Vacsi podiel na trhu, viac zakazni-
kov, viac prace.

Marketing pohana zlepSovanie. Lepsie sluzby, lepsia ko-
munita, lepsie vysledky.

Marketing vytvara kultdru. Statdt, spolupatri¢nost a ludi,
akymi sme.

Predovsetkym vS$ak marketing znamena zmenu. Zmente
kultiru, zmente svoj svet. Tuto zmenu vytvaraju mar-
ketéri.

Kazdy z nas je marketérom a vsetci sme schopni zmenit
viac, nez si myslime. Nasou prilezitostou a povinnostou je
robit marketing, na ktory mézeme byt hrdi.

Kolko meria vasa sInecnica?

Zda sa, ze vac¢sinu Iudi zaujima prave toto. Aka velka je znac-
ka, aky je jej podiel na trhu, kolko Iudi ju sleduje online. Privela
marketérov, v snahe aspon trochu narast, venuje via¢sinu svojho
¢asu medialnej show.

Vysoké slne¢nice véak maji komplexny a hlboky korenovy
systém. Bez neho by vysoko nevyréstli.

Tato kniha je prave o korenoch. O ukotveni vagej prace
v snoch, tazbach a komunitach tych, ktorym chcete poskyto-
vat sluzby. Je o zmene [udi k lep$iemu a o vytvarani prace, na
ktord mozete byt hrdi. V neposlednom rade je vsak aj o tom,
ako riadit trh, miesto toho, aby trh riadil nds. MoZeme robit
hodnotnu pracu pre Iudi, na ktorych nam zalezi. Nemyslim
si, Ze by ste to mohli vnimat inak, ak ste ako vdc¢$ina mojich
citatelov.
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Nejde vylucne o predaj

Najlepsie napady sa nedaju uchopit okamzite. Aj zmrzlinovym
poharom a semaforom trvalo roky, kym sa stali populdrnymi.

Najlepsie napady si totiz vyzaduju zasadné zmeny. Najlepsie
napady tplne protirecia statusu quo. Zotrva¢nost je mocna sila,
pretoze hluk a neddvera st mocné a zmena je riskantna. A tiez
preto, ze ¢asto ¢akame, kym prvy krok spravi niekto iny.

Vasa velkorysa a hlboka praca sa potrebuje dostat k ludom,
ktorym ma slazit. Jej najvacsi uspech sa bude rozsirovat, pretoze
ste ju tak sami navrhli.

Marketing nie je ako predavanie mydla

Ked rozpravate na TED Talk, robite marketing.
Ked Ziadate svojho $éfa o vyssi plat, tiez robite marketing.
Ked robite zbierku na miestne ihrisko - d4no, marketing.
A, samozrejme, ked sa snazite rozirit svoju pracovnu divi-
ziu, tiez je to marketing.
V dobach, ked marketing a reklama bolo jedno a to isté, bol
marketing vyhradeny len pre viceprezidentov s rozpoctom.
Teraz je tu pre vés.

Rozhoduje trh

Vytvorili ste ¢osi obdivuhodné. Potrebujete zivobytie. Vas $éf
chce viacsie predaje. Neziskova organizacia, na ktorej vam zalezi,
robi zbierku. Preferencie vasho volebného kandidata su chabé.
Chcete, aby vam $éf schvalil projekt.

Pre¢o to nefunguje? Ak je zmyslom tvorenie, ak je pisanie,
malovanie a stavanie také zabavné, pre¢o by nam vobec malo
zéleZat na tom, ¢i nds niekto objavi, oceni, vyda, vysiela alebo
inak komercializuje?
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Marketing je dejstvom zmeny. Robit nestaci. Neprerazite, po-
kial niekoho nezmenite.

Zmeiite §éfovo zmyslanie.

Zmeiite Skolsky systém.

Zmeiite dopyt po svojom produkte.

Mozete to docielit vytvorenim a naslednym uvolnenim na-
pétia. Ustanovenim kulturnych noriem. Odhalenim spolocen-
skych roli a podielanim sa na ich zmene (alebo zachovani).

Najprv je potrebné tieto veci zbadat. Potom sa musite zame-
rat na pracu s fudskymi bytostami, ktorym pomozete najst, ¢o

hladaju.

Ako zistite, Ze mate marketingovy problém

Nie ste dostato¢ne zaneprazdneni.

Vade napady sa nediria.

Komunita okolo vas nie je tym, ¢im by mohla byt.

Ludia, na ktorych vam zélezi, nedosahuju to, v ¢o dufali.

Vasa politika potrebuje viac hlasov, préca vis nenaplha, za-
kaznici st frustrovani.

Ak vidite sposob, ako veci zlepsit, mate marketingovy prob-
lém.

Odpoved'na film

Filmar Brian Koppelman pouziva frazu ,the answer to a mo-
vie“ - odpoved na film, akoby bol film otazkou.

A, samozrejme, je to otazka. Je to otazka schopnosti otvorit
divédka (alebo producenta, herca, reziséra). Je to otdzka zis-
kania pozornosti. Ako docielit, aby vas prijali a dovolili vam
rozpovedat vas pribeh, a navyse, aby ten pribeh mal na nich
dopad.
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Presne tak, ako je otazkou film, je otazkou aj pribeh vasho
marketingu. Musi v posluchacovi zarezonovat, povedat mu nie-
¢o, ¢o tuzi pocut. Nie¢o, ¢omu je ochotny uverit. Musi dostat
pozvanku na cestu zmeny. A ked sa vdm podari otvorit vietky
tieto dvere, musi prist riesenie, ktoré ste slubili.

Mate marketingovi otdzku a je moZzné najst na niu odpoved.

Ale len ak ju hladate.

Vas marketing je staznostou na ceste k zlepSeniu

Hovori sa, Ze najlepsie je stazovat sa tak, Ze veci zlep$ime.

Pokial v§ak nedokazete $irit povedomie, zdielat ndpady alebo
dostat za svoju pracu zaplatené, je to zlozité.

Prvym krokom na ceste k zlepSeniu je robit veci lepsie.

To vsak nezavisi len na vas, zlepSenie sa nedeje vo vakuu.
Zmenu k lepsiemu za¢neme vnimat, az ked trh prijme, ¢o ponu-
kame. Ked kultdra prijme nasu pracu a urobi pokrok, dochadza
k zlep$eniu.

Marketéri zlepsuju okolnosti tak, Ze pohanaji zmenu.

Marketing je zdielanie vasej cesty k zlepSeniu. Dokézete to.
Vsetci to dokazeme.

Pre $ir$i kontext myslienok v tejto knihe, prosim, navstivte:
www.TheMarketingSeminar.com



KAPITOLA JEDEN

Bez masy, bez spamu, bez hanby

Marketing sa zmenil, ale ako s nim dalej zaobchadzat, tomu sme
zatial neporozumeli. Pochybnosti st sebeckym vykrikom. Schu-
lime sa v kute do klbka a namiesto toho, aby sme roz$irovali trh,
kradneme od konkurencie. Pod natlakom sa domnievame, Ze
kazdy je nastaveny ako my, len nie kazdy ma informacie.
Védsina z nas vyrastala vo svete, v ktorom bol masovy trh
definovany televiziou a rebrickami hitov Top 40. Marketéri sa
snazia vyuzivat staromoddne triky, ale tie uz viac nefunguja.

Kompas nas smeruje k dovere

Kazdych priblizne tristotisic rokov sa severny a juzny pol vyme-
nia. Magnetické pole Zeme sa prehodi.

V nasej kulture sa to deje ovela Castejsie.

Vo svete kulturnej zmeny sa to uz stalo. Skuto¢ny sever, me-
toda, ktora funguje najlepsie, sa zmenila. Efektivny marketing
dnes namiesto masovej sebeckosti stavia na empatii a sluzbach.

V tejto knihe spolupracujeme na rieseni tesne suvisiacich
problémov. Ako $irit napady, ako ziskat pozadovany dopad, ako
zlepsit kultdru.

Neexistuje Ziadna univerzalna mapa. Ziadna jednoducha
taktika postupnych krokov. Co vdm mozem jedine slubit, je
kompas: skuto¢ny sever. Rekurzivnu metédu, ktora sa pouziva-
nim zlepsuje.
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Zakladom tejto knihy je stodnovy seminar, ktory okrem
prednasok obsahuje aj osobny tréning zdielanej prace. V The-
MarketingSeminar.com zdruzujeme tisice marketérov a vyzyva-
me ich, aby nazerali do hibky, zdielali svoje pribehy a konstruk-
tivne diskutovali o tom, ¢o skuto¢ne funguje.

Nevahajte pri ¢itani spétne listovat, prehodnocujte svoje
predpoklady, spochybnujte existujice praktiky — prisposobujte,
skusajte, merajte a opakujte.

Marketing je jednou z na$ich najvdcsich profesii. Je to
praca na pozitivnej zmene. Som nad$eny, Ze ste na tejto ces-
te, a difam, Ze v tejto knihe najdete vsetko, ¢o na nej budete
potrebovat.

Marketing nie je bitka, ani vojna, dokonca ani stitaz

Marketing je velkorysy akt pomoci niekomu vyriesit problém.
Jeho problém.

Je to moznost zmenit kultdru k lepsiemu.

Jacanie, zhon a vnucovanie nie st suc¢astou marketingu.

Je to, naopak, moznost sluzit.

Internet je prvé masové médium, ktoré nevzniklo preto,
aby potesilo marketérov. Naopak, televizia vznikla, aby sa v nej
mobhli vysielat reklamy a rddio aby poskytlo Zivot rozhlasovym
reklamam.

Internet vSak neZije na principe vyru$ovania. Je najvacsim
a zaroven najmen$im médiom. Nestoji na principe masovosti
a ani pozornost prijemcu si uz neukradnete tak lacno, ako to
$lo za cias vasich prarodicov. Internet funguje ako rozsiahle slo-
bodné medialne ihrisko, kde si vase napady zasluhuji pozornost
absolutne vietkych Iudi. V skuto¢nosti vSak ide o obrovsky ne-
patrny $um, nekonecny sled sebeckych rozhovorov, v ktorych vy
a vasa praca figurujete len zriedkavo.
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Méagia reklam je pascou, ktora nam brani vybudovat uZitocny pribeh

Najucinnejsi sposob, akym sa mohol komerény podnik podu-
jat na rozsiahlu zmenu, bol dlho jednoduchy: kuapte si rekla-
mu. Reklama fungovala. Reklama bola vyhodna. Reklama za
seba zaplatila. Okrem toho bolo zabavné ju vytvarat. Mohli ste
nakupit vela naraz. Vasu znacku (alebo vas) tak trochu presla-
vila. Bola spolahliva - utratené peniaze znamenali isté predaje.

Mozeme sa vobec divit, ze si marketéri celkom rychlo uvedo-
mili, Ze vlastne robia reklamu? Va¢sinu moéjho Zivota bol marke-
ting reklamou.

Z ni¢oho nic to vsak prestalo byt pravdou.

To znamend, Ze sa potrebujete stat marketérom.

Musite vidiet to, ¢o vidia ini. Budovat napitie. Zladovat sa
s komunitami. Prichadzat s napadmi, ktoré sa Siria. To znamena
tvrdo pracovat na tom, aby ste boli pohanani trhom a aby ste
pracovali s trhom (s vasou ¢astou trhu).

Ako dat o sebe vediet (presne ta nespravna otazka)

»Ako ddm o sebe vediet?“

SEO expert vam slubi, Ze udia vas najdu, ked vas budu hladat.

Facebook konzultant vam povie, ako oslovit spravnych Iudi.

PR profesional vam slibi ¢lanky, zmienky a profily.

Don Draper, David Ogilvy a ostatni zase za vaSe peniaze vy-
obchodujt reklamu. Pekn, efektivnu a sexy reklamu.

Vsetko, aby o vas ludia vedeli.

To uz v8ak nie je marketing, teraz uz nie. UZ to tak viac ne-
funguje.

Budeme hovorit o tom, ako vas objavia. Ale to az na konci,
nie na zaciatku.

Marketing je dostato¢ne dolezity na to, aby sa robil spravne,
takzZe zatial sa venujme nie¢omu tplne inému.
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Nehanebni marketéri urobili zIé meno aj nam ostatnym

Dravy obchodnik s cielom maximalizovat zisky za ¢o najkratsiu
dobu si moze rychlo osvojit nekalé myslenie. Spamovanie, pod-
vadzanie, donucovanie. Existuje nejaka ina profesia, v ktorej su
na toto hrdi?

Nendjdete stavebnych inZzinierov, ¢o po nociach volaja dé-
chodcom a pontikaju bezcenné zberatelské mince. Nepoculi ste
o uc¢tovnikoch, ktori si bez povolenia ¢itaju sukromné udaje za-
kaznikov, ani o dirigentoch, ktori hrdo publikujt online falosné
recenzie.

Takato bezoc¢iva honba za pozornostou na ukor pravdy pri-
natila mnohych poriadnych a $lachetnych marketérov skryvat
svoju najlepsiu pracu a hanbit sa za svoje povolanie.

To nie je v poriadku.

Iny, efektivny druh marketingu je o pochopeni svetonazoru
a tuzob nasich klientov tak, aby sme sa s nimi dokazali spojit.
Déva si zalezat na tom, aby ludom chybal, ak tam nie je, a aby
tym, ktori mu veria, priniesol viac, nez ¢akaju. Tento druh mar-
ketingu hlada dobrovolnikov, nie obete.

Existuje baza ludi, ktori robia marketing preto, lebo chcu
veci zlepsit. Su pripraveni angazovat sa na trhu, pretoze vedia, ze
mozu priaznivo ovplyvnit nasu kultdru.

Ludia ako vy.

Zamok a klac

Vyrobit klu¢ a potom hladat zamok, ktory by sme nim otvorili,
to nedava zmysel.
Jediny produktivny sposob je najst zamok a klu¢ vyrobit potom.
Jednoduchsie nez hladat svojim produktom a sluzbam za-
kaznikov je prist s produktami a sluzbami pre zakaznikov, kto-
rym chcete poskytovat svoje sluzby.
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Marketing nemusi byt sebecky

Najlepsi marketing taky vlastne vobec nie je.

Je to Slachetny akt pomoci ludom stat sa tym, ¢im chcu byt.
Znamend to tvorit uprimné pribehy, ktoré v zdkaznikoch rezo-
nuju a $iria sa. Marketéri poskytuju fudom riesenia a prilezitosti
vyriesit svoje problémy a pohntt sa vpred.

Ked sa nase napady $iria, menime kultdru. Budujeme ¢osi, ¢o
bude ludom chybat, ak sa to pominie, nie¢o, ¢o im dava zmysel,
spojenie, moznost.

Ten druhy typ marketingu, charakteristicky natlakom, pod-
vodmi a rozruchom, Zije zo sebeckosti. Viem, Ze je dlhodobo
neudrzatelny a viem aj to, Ze dokdzeme ovela viac. My vSetci.

Pripadova stidia: Penguin Magic

Hocus opustil budovu.

Penguin Magic je jednou z tych spolo¢nosti, pre ktoré je in-
ternet ako stvoreny.

Mozno ste vyrastali nedaleko kdzelnickeho obchodu. V mo-
jom rodnom meste jeden stale je. Matné osvetlenie, obklad z fa-
lo$ného dreva, za pultom takmer urcite majitel. Hoci mozno
miloval svoju pracu, rozhodne nebol velmi dspesny.

Ak sa dnes zaujimate o kuazla, urcite poznate Penguin Magic.
Nie je to Amazon kuziel (pretoze byt Amazonom ¢ohokolvek je
naozaj tazké). Narastol do impozantnych rozmerov tym, Ze je
celkom odli$ny od Amazonu a presne rozumie, ¢o jeho zakaznici
chct, ¢o vedia a comu veria.

Po prvé - kazdy kuzelnicky trik, ktory mozno na stranke za-
kapit, je odprezentovany vo videu. Vo videu, samozrejme, nie
je vysvetlené, ako sa kdzlo robi, a to buduje napitie. Ak chcete
spoznat jeho tajomstvo, musite si ho kupit.
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Videa na ich stranke a na YouTube maji do dne$ného dna
viac nez miliardu videni. Miliarda videni bez akejkolvek ceny za
distribuciu.

Po druhé - ludia, ktori stranku riadia, si uvedomili, Ze pro-
fesionalni kdzelnici si kuizla kupuju len zriedka, pretoze im staci
desat-dvadsat trikov. Ich publikum je kazdy vecer iné, takze ich
netrapi, ze sa opakuju.

Na druhej strane amatér, ktorého publikum je stale rovnaké
(priatelia a rodina), potrebuje obmienat rutinu.

Po tretie — kazdé kuzlo je podrobne zhodnotené. Nie neja-
kymi hlupakmi, ¢o sa ponevieraju na Yelpe alebo Amazone, ale
skuto¢nymi kazelnikmi. To je naro¢né publikum, ktoré dokaze
ocenit dobru pracu. Stranka obsahuje viac ako 22-tisic produk-
tovych recenzii.

Vysledkom je, ze kvalita produktov Penguinu rapidne cirku-
luje. Tvorcovia ihned vidia pracu svojich konkurentov, ¢o ich
zZenie vytvorit nieco lepsie. Produkény cyklus od napadu k vy-
slednému produktu Penguinu, ktory by trval roky, moze trvat
iba mesiac. Do dne$ného dna sa na ich stranke ocitlo viac ako
$estndsttisic roznych produktov.

Penguin dalej investuje do blizsieho vztahu nielen s komu-
nitou (maju e-mailovy zoznam desiatok tisic zakaznikov), ale aj
naprie¢ nou. Moderovali tristo prednasok, ktoré sa stali kazel-
nickymi TED Talks a hostili takmer sto Zivych konferencii.

Cim viac skdsenosti si vymenia ktizelnici medzi sebou, tym
viac ich ziska aj Penguin.

Nie ste tlsty koctir, co fajci cigary

Nepracujete pre vyrobcu mydla. Nie ste obstarozny marketér in-
dustridlneho veku.
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Preco sa tak potom spravate?

Kone¢ny termin na vaSom Kickstarteri sa bliZi, takze mate
dobru vyhovorku, pre¢o spamovat kazdého znadmeho ,,influen-
cera” ziadostami o link. T1 vas v8ak ignoruju.

Pracujete v spolo¢nosti na obsahovom marketingu a ako po-
sadnuti sledujete, kolko kliknuti maji vase ¢lanky napriek tomu,
Ze sa hanbite za ten balast, ¢o pisete.

Robite si grafy toho, kolko Iudi vas sleduje na Instagrame,
hoci viete, ze kazdy si ,,followerov*jednoducho kupi.

Znizite svoje ceny, lebo ludia vam hovoria, Ze vase sadzby su
privysoké, ale ani to nefunguje.

Je to stdle to isté — industrializovand sebeckost, zmodernizo-
vand pre novu generaciu.

Kritickost vasej situdcie nie je licenciou na to, aby ste kradli
moju pozornost. Vasa neistota vas neopraviiuje vyrusovat mna
¢i mojich priatelov.

Existuje efektivnejsi spdsob. Dokazete to. Nie je to [ahké, ale
kroky st jasné.

Je najvyssi cas

Je nacase zliezt z kolotoca socialnych médii, ktory stale zrychlu-
je, no nikam nesmeruje.

Je nacase prestat Spekulovat a otravovat.

Je Cas prestat spamovat a tvarit sa akoze: ,,Nemate za ¢0.“

Je ¢as prestat vytvarat priemerny obsah pre priemernych Iudi
a dufat, Ze si budete mdct Gctovat viac nez komoditnd cenu.

Je ¢as prestat prosit ludi, aby sa stali va§imi klientmi, prestat
sa hanbit, Ze si za svoju pracu uctujete peniaze.

Je najvyssi ¢as skoncovat so skratkami, treba zacat nastojit na
dlhej a Zivotaschopnej ceste.
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Marketér sa uci vidiet

V roku 1983 som bol velmi mlady a neskuseny manazér znacky
v startupovej softvérovej spolo¢nosti Spinnaker, kde som sa za-
mestnal po ukonéeni obchodnej akadémie. Odrazu som mal vo
vrecku miliény doldrov, honosné obedy s obchodnymi zastup-
cami, o ktoré som vlastne nestdl, a naliehavd potrebu: dostat do
povedomia softvér, ktory vyvinul moj Gzasny tim.

Vietky peniaze urc¢ené na reklamu vysli navnivo¢. Reklama
nefungovala, pretoZe bola ignorovana. Softvér sa vSak predaval.

Za tie roky som rozbehol tucty projektov a predal spoloc-
nostiam aj jednotlivcom kvantum produktov a sluzieb. Pracoval
som s Jayom Levinsonom, otcom Guerilla Marketing, s Leste-
rom Wundermanom, krstnym otcom direct mailu, a s Bernadet-
te Jiwovou, nestorkou rozpravacstva. Moje nédpady vybudovali
miliardové spolo¢nosti a vyzbierali takmer rovnaké mnozstvo
penazi pre dolezité charitativne organizécie.

Pocas svojej cesty som si vSak hlavne vsimal, ¢o funguje,
a pokusal som sa pochopit, ¢o nefunguje. Je to neustaly experi-
ment pokus - omyl (hlavne ten omyl) so spolo¢nostami a pro-
jektmi, na ktorych mi zalezi.

Teraz mdm kompas na to, ¢im je su¢asny marketing pre fudsku
naturu a nasu kultdru. Tento pristup je jednoduchy, no nie je fahké si
ho osvojit. Predpoklada totiz trpezlivost, empatiu a re$pekt.

Ten marketing, ktory zaplavil nase Zivoty, ten robit nechcete.
Sucasna doba nepotrebuje vyuzivat peniaze na kipu pozornosti
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ani predavat priemerné veci priemernym [udom, to su artefakty
minulosti.

Mozete sa naucit, ako udské bytosti snivaju, ako sa rozhodu-
ju a ako konaju. Ak im pomahate stavat sa, ¢im chct byt - lepsi-
mi verziami seba samych - ste marketér.

Marketing v piatich krokoch

Prvy krok je vymysliet vec, ktoru stoji za to vytvorit, s pribe-
hom, ktory stoji za to rozpravat, a s prinosom, o ktory stoji za
to sa zaujimat.

Druhy krok je navrhnut a vyrobit ju sposobom, aby z nej
predovsetkym mala skupina ludi mala azitok a zaroven o nu
zdujem.

Treti krok je vyrozpravat pribeh, ktory sa dotyka vrodeného
narativu a snov tejto skupiny ludi, vasho najmensieho mozného
Zivotaschopného trhu.

Stvrty krok zaujima kazdého najviac - rozsirenie povedomia.

Posledny krok je ¢asto prehliadany: byt na o¢iach - pravidel-
ne, neustale a velkoryso sa ukazovat po celé roky - organizovat
a viest, budovat déveru v zmenu, o ktort sa snazite. Zasluzit si
povolenie viest a opravnenie ucit.

Ako marketéri neustale pracujeme na tom, aby sa napad
systematicky $iril, aby bola do dejiska zmeny zapojend celd ko-
munita.

Toto je marketing: Exkluzivny sumar

Népady, ktoré sa $iria, vitazia.

Marketéri spésobuji zmenu: najmensiemu moznému Zzivo-
taschopného trhu, ludom, ktori o to stoja, prinasaju predpokla-
dané, osobné, relevantné spravy.
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Marketéri neriesia problémy svojej spolo¢nosti prostrednic-
tvom zakaznikov. Prostrednictvom marketingu riesia problémy
svojich zakaznikov. Si dostatoéne empaticki, aby vedeli, Ze Iu-
dia, ktorym poskytuju svoje sluzby, nechc to isté, ¢o oni — mar-
ketéri. Vedia, Ze neveria v to isté a nestaraju sa o to isté, o ¢o ich
zakaznici.

V nasej kultdre je zazita viera v spolocenské postavenie, vnu-
torné presvedcenie o rolach, ktoré v roznych interakciach zasta-
vame, o tom, kam smerujeme.

Ked sa rozhodujeme o tom, kam a ako dalej, deje sa to pro-
strednictvom spolocenskych roli a postojov k prislusnosti a vlade.

Trvalé, dosledné a frekventované pribehy pre jednoliate pub-
likum nam vysluzia pozornost, doveru a akciu.

Priamy marketing a marketing znaciek nie je to isté, o vSak
maju spolo¢né je, ze oba vychddzaju z rozhodnutia robit spravnu
vec pre spravnych [udi.

»Ludia ako my robia takéto veci,“ to je spdsob, akym chape-
me kultiru a marketéri sa touto ideou zaoberajt denne.

Napady sa hybu svahovito — skiznu sa po tych, ktori si ich
osvoja ako prvi, preskocdia priepast a zasiahnu spolocensku
masu. Niekedy.

Odkedy je nas$ rozum zavaleny hlukom, pozornost je vzac-
nym zdrojom. Mudri marketéri to svojim potencionalnym
klientom ulah¢ia tym, Ze svoje sluzby ponukaju rezonujucim
a Jahko zapamadtateInym sp6sobom.

Marketing vSak zacina (a casto i konéi) predovsetkym tym,
¢o a ako urobime, nie tym, Ze sa vec navrhne a distribuuje.

Vasa taktika moze naklonit misky vah, ale vasa stratégia — od-
danost sposobu bytia, iprimnému pribehu a splneniu slubu -
moze zmenit vietko.

Ak chcete nie¢o zmenit, za¢nite tvorit kultiru. Zorganizujte
uzko spata skupinu, zostladte [udi.
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Kulttra vitazi nad stratégiou do takej miery, Ze sa sama stava

stratégiou.

Vedi, ktoré marketéri vedia

1.

Odhodlani a tvorivi Iudia dokdZzu zmenit svet (vlastne to
dokazu iba oni). MdzZete zacat hned a mdzZete zmenit viac,
nezZ si myslite.

Nemozete v§ak zmenit kazdého a vSetko. Otdzka cielovej
skupiny vam moze pomdct sustredit sa na akéné kroky
a vysporiadat sa s nedovercivcami (vo vasej hlave aj vo
svete).

Zmena sa najlepsie uskuto¢niuje prostrednictvom zame-
ru. Je dolezité mysliet ,,na ¢o to je?

Ludské bytosti si rozpravaja pribehy. Pre kazdého zainte-
resovaného ucastnika pribehu je tento absolttne pravdi-
vy, preto je hlape presvied¢at kohokolvek o opaku.

Ludi m6Zeme vécsinou zdruzit do skupin podla stereoty-
pov s podobnymi pribehmi, v ktorych ¢lenovia vnimaju
podobne a robia podobné rozhodnutia.

To, ¢o poviete, nie je ani zdaleka také dolezité, ako to, ¢o
o vas povedia ini.
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Marketing meni ludi prostrednictvom
pribehov, vztahov a zazitkov

Pripadova Studia: VisionSpring — Predaj okuliarov tym, ktori to
potrebuju

Kazdy ma v hlave pribeh, ktorym sa naviguje vo svete. Pozoru-
hodné je, Ze pribeh kazdého jednotlivca je jedinecny.

Pred par rokmi som s malym timom odisiel do dediny v In-
dii, aby sme pochopili vyzvy, ktorym musi celit VisionSpring.

VisionSpring je socidlny podnik, ktory sa zaobera distribu-
ciou okuliarov na ¢itanie miliarddm Iudi po celom svete - Iu-
dom, ktori ich nemaju a potrebuja.

Ked sa ¢lovek bezne dozival tridsat-styridsat rokov, neza-
lezalo na tom, 7e bude v pétdesiatke potrebovat okuliare. Prie-
merna dizka Zivota sa vSak zvysila. Mnoho ludi sa stile citi
zdravo a aktivne, ale nemdze pracovat, lebo im chyba dobry
zrak. Ak ste tkac¢, klenotnik alebo zdravotnik, pracovat bez
okuliarov nie je mozné.

Stratégiou VisionSpring je hromadna vyroba atraktivnych
okuliarov za velmi nizku cenu, mozno dva dolare za kus. Na-
sleduje spolupraca s miestnymi obchodnikmi, ktori cestuji po
dedinach a predavaja ich zhruba za tri dolare za kus.

Rozdiel jeden dolar medzi vyrobnou a predajnou cenou staci
prave na zaplatenie nakladov na dopravu, proviziu miestnemu
predajcovi a rast spolo¢nosti.
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Ked sme v dedine rozlozili stanok, prislo sa pozriet vela [udi.
Bolo to uprostred horticeho dna a nemali ni¢ iné na praci.

Muzi mali oblec¢ené tradi¢né, vysivkami zdobené pracovné
kosele s prednym vreckom. Cez tkaninu som videl, Ze vSetci
v nich maju rupie.

Vtedy som uz teda vedel tri veci:

1. Mnohi z nich potrebovali okuliare kvoli svojmu veku. To
je jednoducha biolégia.

2. Viacsina vsak ziadne okuliare nemala, takze pravdepo-
dobne Ziadne nevlastnila.

3. Viddina pritomnych mala vo vrecku peniaze. Hoci pre
niekoho, kto zarobi tri dolare denne, st okuliare draha
zélezitost, kazdy z nich mal dostupnu hotovost.

Dedincania prichadzali k nd$mu stolu jeden za druhym a my
sme im podavali laminovany harok s o¢nym testom. Test bol
navrhnuty tak, aby si ho mohli spravit i ludia, ¢o nevedia ¢itat,
nezavisle na jazyku, ktorym hovoria.

Potom sme dedinc¢anovi s laminovanym harkom poskytli
skisobné okuliare a znova si otestoval zrak. Priamo na mieste
mohol on alebo ona ihned vyborne vidiet. Tak funguju okuliare.
Nebola to pre nich ziadna nova nezndma technolégia. Po tomto
teste sme si skiSobné okuliare vzali spit a zdkaznikovi sme dali
zrkadlo a moznost vybrat si z desiatich réznych $tylov okuliarov.
Kazdé z nich boli nové, zabalené v plastikovych vrectiskach. Asi
tretina Iudi, ktora prisli k ndéSmu stolu a potrebovala okuliare, si
ich aj kapila.

Tretina.

Toto ma zmiatlo.

Ohromilo ma, Ze 65 % ludji, ktori potrebovali okuliare, pricom
vedeli, Ze ich potrebuji a mali na to peniaze, jednoducho odislo.
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Nedokazal som si predstavit, Ze by som na ich mieste spravil
to isté. Zasoba okuliarov sa minula v priebehu hodiny. Cena bola
vybornd. Overend technolégia fungovala. Co sme robili zle?

Hodinu som len tak sedel, prazilo na mna slnko a premyslal
som nad tym. Mal som pocit, akoby ma vSetky marketérske skii-
senosti doviedli prave do toho okamihu.

Na celom procese som nakoniec zmenil jedinu vec.

Jedinu vec, ktora zdvojndsobila pocet predanych okuliarov.
Urobil som nasledovné: Vzal som zo stola vSetky okuliare.

Ked k ndm pristupovali dal$i [udia z radu a nasadili si sku-
$obné okuliare, povedali sme: ,,Tu su vase nové okuliare. Ak fun-
guju a pacia sa vam, prosim, zaplatte tri doldre. Ak ich nechcete,
prosim, vratte ich.“

To je vsetko.

Zmenili sme pribeh z: ,Tu mate moznost nakupit, vyzerat
dobre, ziskat spdt svoj zrak a uzit si proces, citit vlastnictvo od
zaciatku do konca,“ na ,,Chcete, aby sme vam vzali, ¢o mate, ale-
bo chcete zaplatit, aby ste si mohli ponechat okuliare, ktoré vam
sedia a funguju?“

Tazba ziskat verzus vyhnut sa strate.

Ak Zijete v biede, neviete si predstavit potesenie z nakupova-
nia, aké zazivaji ludia s prostriedkami. Vzrusenie z kipy nieco-
ho, ¢o ste doteraz nemali.

Nakupovanie znamend podstupit riziko. Riskujeme ¢as a pe-
niaze v honbe za nie¢im novym, ¢o by mohlo byt uzasné. Moze-
me si to riziko dovolit, mylit sa totiZ nie je smrtelné. Mylit sa nas
nestoji ani veceru, ani zdravotné vysetrenie.

A ked uz sa mylime, nielenze sa dozijeme dalSieho dna, ale
pohodlne sa vratime aj k nakupovaniu.

Na druhej strane prave moje uvedomenie, ze ini ludia moz-
no o nakupovani nepremyslaju tak ako ja alebo zapadni poli-
tici, mi umoznilo vidiet veci inak. Ludia, ktorym sme chceli
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poskytovat sluzby, mozno videli nakupovanie ako hrozbu, nie
ako zabavu.

Typicky tinedZer v typickom ndkupnom centre by sa zacal
papreit, keby si nemohol vyskusat vSetky okuliare — keby nedo-
stal na vyber.

Viédsina Tudi by nechcela pouZité okuliare. Chcela by tie pekné,
nové. Aj keby ,pouzité“ znamenalo raz vyskasané. Ak si myslite,
Ze vietci vedia, chcu a veria tomu, ¢omu vy, nie je to pre vas velmi
uzitocné.

Moje rozpravanie o tom, ako si kupit okuliare, nie je lepsie
ani horsie nez rozpravanie dedincana stojaceho v rade. M6j pri-
beh je jednoducho moj a ak nefunguje, trvat na fiom je ¢ira aro-
gancia. Veci mdzeme zlepsit jedine tym, Ze sa o nasich klientov
budeme dostato¢ne zaujimat, aby sme si dokazali predstavit pri-
beh, ktory potrebuju pocut. Aby sa podujali urobit krok, na kto-
ry budd hrdi, musime tento pribeh zdielat dostato¢ne velkoryso.

Lvéite SUV

Maloktory ¢itatel tejto knihy obchoduje s autami, vdc¢sina si vSak
nejaké kupila.

Otazka na tomto mieste znie: preco ste si kupili prave to jed-
no konkrétne auto?

Preco si kapi devitdesiattisicova Toyotu Land Cruiser ¢lovek,
ktory neplanuje jazdit off-road?

Preco platit navyse za Ludicrous Mode na Tesle, ak neplanu-
jete (alebo nepotrebujete) zrychlenie z 0 na 100 km/h za menej
ako 3 sekundy?

Preco mat v aute trojtisicovu stereo ststavu, ked doma mate
pusteny jedine tranzistor za tridsat dolarov?

Es$te vd¢$mi je miétaca skuto¢nost, Ze najoblubenejsia farba
auta sa lisi podla druhu kupovaného auta.
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Ak sa ani pri kupe dopravného prostriedku za pétdesiattisic
dolarov neriadime primdrne jeho uzito¢nostou, akd $ancu ma
flakén parfumu alebo zuvacka?

Marketing nie su preteky o ¢o najvicésie mnozstvo funkcii za
¢o najmenej penazi.

Marketing je vyprava za zmenou v mene nasich klientov. Do-
kazeme to, ak porozumieme nasim hnacim, iracionalnym silam.

Znamy riff o Stvrtpalcovom vrtaku

Harvardsky profesor marketingu Theodore Levitt raz povedal:
»Ludia nechct kupovat $tvrtpalcovy vrtak. Cheu $tvrtpalcovi
dieru.”

Myslel tym, ze vrtak je len prostriedok, ¢o vsak Iudia v sku-
to¢nosti cheu, je diera, ktord vyvrtaja.

To viak este stile nejde dostato¢ne do hibky. Nechceme
predsa dieru.

To, ¢o chceme, je policka, ktorti osadime do steny, ked bude
diera vyvftana.

V skutoc¢nosti vsak cely ¢as ide o prijemny pocit z toho, Ze je
vSetko usporiadané. Veci st ulozené v policke, pretoze v stene je
vyvitana $estmilimetrova diera.

Ale to nie je vsetko...

Ludia chct mat taktiez pocit zadostu¢inenia z toho, Ze to
spravili sami.

Mozno tuzia po uznani, ktoré dostant, ked partner/ka po-
chvdli ich pracu.

Alebo chct mat pokoj na dusi, pretoze spalia je konecne
usporiadana, bezpec¢na a Cistd.

»Ludia nechcut kupit $estmilimetrovy vrtak. Chca mat pocit
bezpedia a re$pektu.”

Bingo.



Vazeni Ctenéfi, prave jste docetli ukazku z knihy Toto je marketing.
Pokud se Vam ukazka libila, na nasem webu si miiZete zakoupit celou knihu.



