ZISK MANAZMENT

AKO

VYBUDOVAT

LOVEMARK?

Cudovali by ste sa, kolko je na Slovensku pod-
nikatelov, ktori vnimaju vybudovanie znacky ako
zalezitost, ktora spada cisto pod marketing. Su
presvedleni, Ze spravne podchyteny marketing
Im zarucene prinesie vysledok vo forme silnej
znacky, ktora na trhu nebude mat konkurenciu.

ymto podnikatelom prajem
I v ich praci vela $tastia, budu
ho potrebovat. Znacka je totiz

vo vnimani uzivatelov sice z velkej
Casti skuto¢ne vnimand pomocou
marketingu, ale to ,,niec¢o", kvoli ¢o-
mu sa rozhodnu znacku nielen ak-
ceptovat, stat sa jej zakaznikmi, ale ju
dokonca mat radi, stat za fiou a pri
diskusiach s priatelmi ju aj obhajovat,
to ,nieco” iba s pomocou marketingu
nevytvorite.
Najjednoduchsia situacia s vytvara-
nim silnej znacky je na trhu, kde ste
uplne prvi. Nemate konkurenciu a ak
svoje sluzby tplne neflakate, znacka
si velmi rychlo néjde svoje pevné
miesto v podvedomi vasich zakazni-
kov. Je to stav podobny vyhre v lotérii
a ak sa vam podari vymysliet produkt

alebo sluzbu, aku este nikto iny ne-
priniesol, ur¢ite nevahajte a chodte
do toho (samozrejme, predtym je
dolezité zistit, ¢i tento vas produkt
zakaznici skuto¢ne potrebuju). Kras-
nym prikladom je Youtube, ktory bol
prvy a doteraz vo svojom segmente
nema konkurenciu, ktora by ho
vyraznejsie ohrozovala.

Horsie to uz je, ak mate produkt,
ktory uz na trhu funguje a st s nim
spojené silné znacky (napr. Heineken
a Pilsner Urquell v pivovarnictve).
Vtedy sa musite pripravit na dlha
pracu, ktord vobec nebude jednodu-
chd, pretoze staré znacky st natolko
usadené v mysliach [udi, Ze verejnosti
bude trvat dlht dobu, kym vas za¢ne
akceptovat. No a najhorsiu situaciu
mate, ak sa rozhodnete, Ze tie znacky

Ak sa snaZite o vytvorenie lovemark
zo svojej znacky, ale robite to vysostne

kvoli zisku, vykaslite sa na to.
Bez skutoéného nadsenia to nikdy
nedosiahnete.
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porazite a vytvorite pojem, ktory

v hlavach zakaznikov postupne pre-
vezme Zezlo od tych existujtcich.

Ja sa chcem venovat prave posled-
nému pripadu, pretoze v nasej firme
sme prave na takomto ,tazeni“ uz 5
rokov a posledny rok sa ndm v nasej
cielovej skupine zdkaznikov podarilo
preskocit zndme mena pdsobiace na
Slovensku tak, ze si k na$mu brandu
vytvaraju silny emocionalny vztah.
Odbornych ¢lankov na tému budova-
nia znaciek je velké mnozstvo a velmi
lahko si ich vyhladate na internete,
preto budem opisovat nase empirické
skusenosti, ktoré ndm pomobhli a stéle
pomahaju tento stav dosiahnut.

BRAND V OCEANE
OSTATNYCH

Predstavte si trh, na ktorom chcete
posobit, ako ocean. Je velky a nacha-
dza sa na nom vela rdznych lodi - to
su znacky. St velmi rdznorodé,
néjdete tam zaocednske parniky,
ktoré st mimoriadne silné, pevné,
dostanu sa kamkolvek, ale na druhej
strane st dost pomalé a rychle
manévrovanie, napr. pri nepredvi-
danych skaliskach alebo pri nahlej
zmene okolnosti, je v podstate
nemozné. Potom vo vasom ocedne
mozete stretnut mensie lode, ktoré sa
pohybuju pri malej Casti pobrezia

a vozia svojich klientov napr. na
jednodiiové vylety - tie predstavuju
lokélne znacky. No a nakoniec je tu
zopar skvostov - jacht, ktoré uz

z dialky ldkaju a ak kotvia v pristave,
spravidla pri nich najdete muzov -
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dovolenkarov, maskrtne obzerajic
ich ladné krivky. Ktorykolvek druh
lode budete kormidlovat, mozete ju
preslavit. Medzi pasaziermi, ktori
maju radi druh lodi, aky mate vy, sa
mozete stat prvou a jedinou volbou,
ked sa budt rozhodovat, ktoru
spolo¢nost si vyberu. Dobre cielenym
marketingom dosiahnete, Ze vas
vidsina z vasej cielovej skupiny
vyskusa. Ak ale neposkytujete to, ¢o
slubujete alebo je kone¢ny dojem
pokazeny ¢imkolvek, na ¢om im
zalezi, viac sa nevratia.

ZN. TVORIME ZNACKU
KROK ZA KROKOM

V prvom rade je, samozrejme, klu-
¢ovym krokom spravne sa s vasim
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produktom zamerat na skupinu Iudi,

ktori sa maju stat vasim zakaznikom
a podla toho sa zamerat na silne
hodnotené stranky produktu. Ak
tato ulohu zvladnete, mate otvorené
dvere k dal$im usekom na ceste
vytvorenia silnej znacky. My sme sa,
vzhladom na situdciu na trhu, v kto-
rom posobime, rozhodli postavit
jachtu - znacku, ktord ma perfektné
technologické pozadie, poskytuje
prvotriedny servis a kvalita, ktorou
sa prezentuje navonok, je pritomna
v kazdom jednom detaile a na
kazdej pracovnej pozicii. V. druhom
rade si nachystajte peniaze — ak ste
na va$om trhu novacik alebo
preskakujete z jedného druhu lode
do druhého, odporti¢cam vam vyna-
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sobit si predpokladanu ciastku koe-
ficientom 1,7 a dostanete sa k real-
nym ndkladom na postavenie
kvalitnej znacky vo svojom seg-
mente. Nevedomé rozhodovanie
vasich zakaznikov je zakerna vec.
Posudzujt, vnimajt a vyhodnocuju
mnozstvo dal$ich, na prvy pohlad
nepodstatnych faktorov a v podve-
domi neustale prepocitavaju pomer
kvalita/cena. Ak tvorite silnt
znacku, musite vediet, na ktorych
detailoch vasej cielovej skupine
zélezi natolko, Ze to vie ovplyvnit
ich rozhodnutie vrtit sa aj nabu-
duce. Ak teda uz viete, ktorym dru-
hom ,lode budete (alebo uz ste), je
vas ciel jasny — byt najlepsi spome-
dzi vsetkych ostatnych s rovnakou
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cielovou skupinou a pontknut svoje
sluzby s najlepsim efektom kvalita/
cena. Pri¢om nezabudajte (a vdc¢sina
firiem na Slovensku na to pravidelne
zabuda), iba malej ¢asti zdkaznikov
v prvom rade zalezi na premennej

¢. 2 - cena. Ak sa chcete stat love-
mark, potrebujete sa zamerat v pr-
vom rade na kvalitu: ¢o spravi vagich
zakaznikov o tolko spokojnejsich,
aby sa nielen vratili, ale o tom
porozpravali aj svojmu okoliu? Ked
popustite uzdu fantazii, zistite, Ze
najdete hned niekolko zmien, ktoré
vyrazne zvysia efekt, niekedy
dokonca s nulovymi dal$imi nak-
ladmi - napr. v hoteli zamestnate
barmana, ktory je velmi priatelsky

a rad sa usmieva.

Tie najsilnejsie znacky v segmente by-
vaju ale spravidla najvéacsie alebo naj-
kvalitnejsie. Cize v nasom priklade
lodi zaoceanske parniky a luxusné
jachty. Samozrejme, ze naklady na ich
vybudovanie s aj najvyssie, parnik
ani jachtu nepostavite len tak.
Globalne znacky, ktoré sa orientuju
na masy, pri vstupe na novy trh
vyuzivaja obrovsku ¢ast svojich nak-
ladov na marketing. Preto pri snahe
o0 zachovanie ¢o najpriaznivejsej ceny
musia zefektiviiovat ndklady v inych
oblastiach, ¢asto nevynimajuic sa-
motnu kvalitu produktu, ¢o v kone¢-
nom désledku vedie k zaradeniu
znacky v kvalitativnom porovnani
celého segmentu niekam k priemeru.
Top znacky, ktoré stavili na maxi-
malnu kvalitu, naopak, nevyuzivaju
nadlinkové néstroje marketingu alebo
ich vyuzivajt velmi cielene (napr. ak
prevadzkujete ranc, zaplatite si rekla-
mu v periodiku Zivotny $tyl a kor).
Tieto naklady tvoria iba malu ¢ast

z celkovych nakladov, vicsina je prave
vo vyrobnych nakladoch a mzdach.
Kvalitu proste neoklamete, tak ako
narocni hostia citia, Ze v reStauracii
ste im na tanier nalozili lacny poloto-
var ohriaty v mikrovlnke, aj ked
pekne vyzdobeny, tak budu aj pri
va$om produkte vediet, Ze $etrite. Na
nich. A to sa im vobec nepadi. Ak
totiz chcete vybudovat lovemark,
musite zacat najprv zvnutra. To nez-
namend, ze si zamestndate odbornikov,
zaplatite ich, nakupite stroje,
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zabezpecite si prvotriedne suroviny

a peniazky sa za¢nd hrnut. Musite si
vybrat tych spravnych odbornikov,
skratka potrebujete zostavit nadseny
tim zapaleny pre vec. Lovemark
musite najprv vytvorit u vasich
zamestnancov. Ak sa snazite o vybu-
dovanie top znacky, ale vo vasej firme
je atmosféra na $tyl ,,lekla ryba®
skuste sa zamysliet, preco sa vasi
zakaznici nevracaju. A nie je to o tom,
aby sa vasi zamestnanci usmievali
podla obrazka uvedeného vo firem-
nych smerniciach. Nad$enie z nich
musi vyzarovat, v tom vasich zikaz-
nikov neoklamete.

Okrem toho sa pripravte na cas,

kedy vyjdete na trh a postupne zac-
nete zistovat, aké dalSie investicie este
budete potrebovat, pretoze v pod-
nikani je to jednoducho tak, ucite sa
neustale a ked chcete byt najlepsi,
nemozete si dovolit nad nedostatkom
jednoducho mévnut rukou. Takisto,
kym si vybudujete aku-takd znalost
znacky, prejde isty cas, a tak neratajte,
Ze zacnete predavat a do roka ste

v zisku.

»LOVERS AND HATERS“

Top znacky so sebou automaticky
nesu word of mouth. O ozajstnej
kvalite sa totiz vasi zakaznici radi
podelia so svojim okolim. Je to naj-
efektivnejsi a (zdanlivo) najlacnejsi
marketingovy nastroj. Samozrejme,
cena vasho produktu je pravde-
podobne posadena niekde v hornej
casti cenového rozpitia v segmente.
Ak nie a ste najkvalitnejsi, urobte tak,
inak okrddate sami seba. Vysoka cena
ale samozrejme prindsa rad odpor-
cov, ludi (idedlne) mimo vasej
cielovej skupiny, ktori su ale ¢astou
verejnosti a velmi intenzivne vy-
jadruju svoj nazor na vas produkt na
internete — haters. Cim viac sa svojim
zameranim odklanate od priemeru
obyvatelstva (¢im ste exkluzivnejsi),
tym va$nivejsie ndzory mozete
ocakavat v diskusiach pod ¢lankami
o danom segmente. Alebo v redlnom
Zivote — tym viac ,,zndamych“ vam
bude odkazovat, ze sice sluzby fajn,
ale s cenou by ste mali nieco robit.
Velmi vela za¢inajtcich top znaciek
robi ti chybu, Ze sa nechaji ovplyvnit

vacsinou. Sice ich cielova skupina je
spokojna a vracia sa, $iroka verejnost
nie je a podniky riadiac sa nezmysel-
nym heslom -,,na$ zakaznik, nas
pan“ znizia cenu, ¢im sice uspokoja aj
menej naro¢nu klientelu, ale zaroven
odradia ich p6vodnu cielova
skupinu, pretoze sa ocitli na $piréle
znizovania vynimocnosti znacky.
Vytvorit silnti znacku znamend
vytvorit eméciu u vasho zakaznika,
idedlne pozitivau. Vy mu musite byt
sympaticki — vSetci: produkt, firma,
lider, aj zamestnanci. A ak uveri
spravnosti vasho konania a dokonca
vidite v podnikani aj hlbsi zmysel,
ako st peniaze, nejaky vyssi ciel, ste
na najlepsej ceste k tomu, aby si vas
zapamital, vratil sa a eSte sa aj pri
pive s kamaratmi za vas ,,pobil®
Lovemark. Myslim, ze 90 % z vas ma
hned na mysli rovnaké meno firmy,
ktora je jej symbolom — Apple. Steve
Jobs dokazal vytvorit silné emdcie

u svojich zakaznikov prave tym, ze
presne odhalil, na com im zaleZi na-
tolko, Ze su ochotni kupit si poéitaé,
telefon alebo cokolvek iné, ¢o vyvi-
nul, za takmer dvojndsobnu cenu,
ako to predavala konkurencia. Pre-
toze jeho zakaznici boli presvedceni,
7e to konkurencia nepredéva, lebo
nema Sancu dosiahnut takd kvalitu —
vo funkénosti, inovativnosti,
jednoduchosti ovladania a dizajne.
Kazdy detail bol premysleny a dove-
deny k dokonalosti. Skoda len, ze
Jobs opomenul dalsi dolezity aspekt
silnej znacky - jej dlhovekost. Je
idealny stav, ked vytvorite znacku,
ktora v rovnakej alebo dokonca
rastucej sile pretrva generdcie. Preto
by kapitan lode nemal zabudat, ze
skuto¢ne nikto nie je nenahraditelny
a ze miesto vlastného ega je pre
znacku dolezitejsia nova generacia
lidra. Samozrejme, najistejsia cesta,
ako to dosiahnut, je vychovat si ho

z ¢loveka, ktory ma sku-
tocny potencidl sa lid-
rom stat. To uz je ale iny
pribeh. m
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