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1. B2B personalizacia

Dnes spotrebitelia ocakavaji od znadiek, s ktorymi spolupracujii mnoho. Chct vediet, ze ak komunikuju s
podnikmi, hovoria s 'ud'mi na druhej strane. Vztah podnikania k podnikaniu by nemal byt iny. Ak podnik hovori
0 inych podnikoch mali by sme vediet’ viac ako ktokol'vek iny, ze na druhej strane tychto l'udi si l'udia, firemné e-
mailové Ucty a propagované tweety. (Jackson, 2018) Takze otazkou nie je, ako sa angazujete v podnikani, ale ako sa
zaoberate 'ud'mi. Chcete povedat’ nejaku udalost, pribeh, reakciu a zaoberat sa tym. Chcete pouzivat’ povodny jazyk
a podielat’ sa na zmysluplnych interakciach. Namiesto generického, masovo cirkulovaného obsahu, zamyslite sa nad
prispbsobenim vasich sprav jednotlivcom. Jeden popularny vychadzajici trend ma tento presny pristup. To znamena
personalizované e-mail kampane (Jackson, 2018).

V minulosti sme sa v online marketingu mohli stretnfit’ so snahou oslovit’ o najviac populécie za ¢o najmenej
finan¢nych prostriedkov a obsadit’ webové stranky banermi, zobrazovat’ vyskakovacie okna, emailové schranky, ktoré
obsahujii masové ponuky spamov. Cim vagsiu populaciu ste reklamou oslovili, tym bola vi&sia prileZitost, Ze tato
ponuka niekoho zaujme (Sulik, 2015). ,Naklady na vytvorenie takychto kampani boli v porovnani s tradiénymi
Zacalo s tym pér firiem, neskor sa k nim pridali d’alsie a ako to uz byva, tak onedlho sme boli zaplaveni reklamou
v celom online priestore* (Sulik, 2015).

Zasielanim mnozstva reklam do emailovych schranok smerovalo k spravaniu, ze pre I'udi sa reklama stala
neefektivna. AdBlock, rozsirenie do prehliadaca, ktoré blokatorom reklamy, si stiahlo takmer 300 miliénov
pouzivatelov. To zobrazuje 5 % z kompletnej internetovej populécie. Newslettery si od podnikov otvori iba pétina
uzivatel'ov emailov, zvys$na Cast’ ich ignoruju. To obdobie, kedy ste mohli oslovit na socidlnej sieti davy l'udi
s pomerne malym rozpo¢tom, je uz davno pre€. V sucasnosti je trendom v online svete personalizacia. Zmyslom je
oslovenie ¢o najvécsieho poctu spravnej skupiny osob a nie ¢o najvacsi pocet osob. Ludi, ktory odoberaji novinky
alebo nakupuji produkty (Sulik, 2015).

Priblizne 60 % B2B distribtorov tvrdi o e-mailovom marketingu, Ze je najefektivnejsim kanalom, ktory tvori
prijmy a dobrym spdsobom néjdenia informécii (O"Neil, 2018).

2. Video marketing

Video marketing dnes pouziva vySe 81 % firiem ako stcast’ marketingovej stratégie podl'a americkych $tadii
HubSpot State of Video Marketing v roku 2018 (Jackson, 2018). Za poslednych 10 rokov sa digitalny marketing vo
svete zmenil. Technolodgie ovladli svet, dnes sa bez nich uZ skoro nikto nezaobide ako v préaci, v doméacnosti, vo
volnom ¢ase. A ¢o viac, digitilna technologia je dnes ovela lacnejSia ako pred rokmi, nie su prakticky hranice, kde,
kedy, ako, I'udia moézu komunikovat’ s obsahom. V marketingu presiel zmenou aj obsah marketingu. Dnes sa obsah
podari iba vtedy, ak vytvorite to, ¢o spotrebitelia chcll, kedy a ako si to predstavuju. Pre kazdu krajinu je
prosperujice byt v obraze, drzat’ krok v meniacom sa svete marketingu, vtedy ak investujete do $pickovych foriem
obsahu, ako video marketing.

Video marketing je jedna z najrozvijajucich sa a najziaducejsich poddb marketingu, ktorG by mali vo svete
marketingu pouzivat’ vsetci (Bowman, 2017). Sledovanim videa si zédkaznici pamaitaji va¢si obsah informacii, ktory
je auditivny a vizualny ako pri textovom obsahu. Ak si spomenu na marketingovy video obsah, tak sa im pripomenie
aj znacka firmy, a to znamena Vvicsi prinos zakaznikov a viac predajov. Zakaznici radi zd’ielaji vided, ktoré sa im
pacia a takto aj Siria reklamu spolo¢nosti, rozsiruju ich obsah. Propagaciou zvysuji predajnost. Video by malo byt
zaujimavé tak, aby si to udrzalo dlhi pozornost' sledovatelov, zdkaznikov. Znacka by mala byt ropoznatelna
s obsahom videa, Ze je to doty¢na firma podl'a farby, pisma, loga.

Video marketing méze zvysit' SEO stranky. Pridanim videa na webové stranky zlepSuje hodnotu stranky danej
spolo¢nsoti SEO a taktiez mieru prekliknutia. 65% l'udi, ktori sa rozhodnu podnikat’, navstivi internetovt stranku
marketingu po prezreti kvalitného videa.
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Kvalita a dolezity video marketingovy obsah mdze vyrazne zdokonalit’ optimalizaciu webovych stranok tym, Ze
zaujemcov nasmeruje na domovskd stranku a zvysit' tak konverziu. Video marketing pomaha zintenzivnit brand
spolo¢nosti, je idealnym nastrojom na posilnenie identity brandu a ubezpecenie sa, ze zakaznici vedia, kto ste. Ak sa
obsah spolo¢nosti na danom zariadeni alebo prehliadacovom systéme nezrealizuje dobre, podnik za nim straca svoj
obchod a vysledkom je zminimalozovanie poctu konverzii. Video marketing je najvac¢sim trendom v sicasnosti.
Video obsah prostrednitcvom réznych digitalnych zariadeni sa dostava do popredia, tym padom rozsiruje dosah videa
a ulahCuje jeho pouzivanie a orientaciu na spotrebitela. Podl'a Bowmana je video obsah silnym nastrojom pre
ktorukol'vek znacku, ktora chce rozsirit’ svoj dosah online alebo mat’ $irsie publikum (Bowman, 2017).

B2B video marketing ma niekol’ko trendov v oblasti videa. M6zeme spomentt’ mapovanie projekcie, 360 -
stupnové videa a videa z virtualnej reality, ktoré dnes poskytuju marketingovym odbornikom mimoriadny pocet
vizualnych médii. Vided st dostupnejsie, lepsie podporované technologiou to znamena, Ze je mozné urobit’ viac ako
vyprodukovat' pozoruhodny video obsah. B2B znacky s schopné rozvijat svoje stratégie marketingu videa na
celkom novu troven sofistikovanosti a dosahu. Jednym z priméarnych faktorov, ktoré vedu k rozvoju B2B video
marketingu st néklady. Cenovo dostupnejsi softvér na produkciu a tpravu videa, sluzbam a inym zdrojom je
dosledkom zniZovania nakladov, zatial’ o dopyt obchodnikov po videach sa zvysuje. V stiCasnosti stoji za to vytvarat
a publikovat’ vysokokvalitny video obsah prostrednictvom novsej technoldgie ako bolo v minulosti. Formujdca sa
technologia je o tom, ze video je efektivnejSie s rozvinutej$im zacielenim a taktiez aj lacnejsie. ZvySenie navratnosti
investicii do video marketingu zarucuje zvySena presnost’, vylepSené zacielenie publika a kontextové umiestnenie
videa (Brenner, 2018).

Obchodnici sa uz nemusia spoliehat’ na interny video produkény tim ¢i agentaru, aby si zabezpecili video obsah.
Pre vdcsinu B2B znatiek bude pouzivanie profesiondlnej video produkcie zohravat’ vyznamnu ulohu v celkovej
stratégii so zdmerom udrzat’ vysoku uroven kvality obsahu. Existuje viacero digitalnich zdrojov na rozsirenie video
marketingu. M6zeme spomenit’ Animoto, ktory sluzi na vytvarenie videi na cloudu, kde je mézné pouzivat’ hudbu,
fotografie, vided, texty na vytvorenie profesionalnych marketingovych videi. Moovly je cloudové riesenie, ktoré sa
pouziva na animaciu a strich videa. Tento subjekt je prospesny pri vytvarani personalizovaného video obsahu, ktory
je vhodny pre rozpocet pre cielové publikum. Rocketium je idedlom na rychle socidlne medialne vida. Mézeme tu
zaradit’ propagaény video obsah, zoznamy, oznamenia videa. Forma vhodna pre e-mailové bulletiny. Wirecast je
univerzalny video produkény softvér pre zivé vysielanie ainé, ktory je mozny pouzit s akoukol'vek webovou
kamerou a audiovizualnych zariadeni. YouTube je platformou pre video a pribehy Instagramu sd v oblube miliénov
pouzivatelov. Socialna platforma B2B zakaznikov, na ktorej mozu byt je LinkedIn. V roku 2017 na LinkedIn
zverejnilo video iba 38% obchodnikov. Pouzivanie nativnych videi zvySuje pritomnost znacky na platforme cize
algoritmy. Tym, Ze LinkedIn dava videa nahraté priamo na stranku davaju vacsiu vahu, a to je sposob, akym prilakat’
zékaznikov k d’alsiemu obsahu spolo¢nosti. Videa sluzby LinkedIn sa praktickejSie pre Zivé konferencie a iné
marketingové podujatia a taktiez pre videa s vysvetlenim. (Brenner, 2018)

3. Voice marketing

Takmer 35 miliénov americkych obyvatel'ov st pouZivate'mi inteligentniho re¢nika, kde sa tento trh defi ¢o dent
zvysuje k ¢islici 2 miliardy dolérov do roku 2020, tvrdi Gartner. Technoldgia ovladana hlasom nebude len vyluéne
len pre podniky produkujiice spotrebitel'ské zariadenia. V stcasnosti je kazdd spolo¢nost’ digitadlnou (Buckner
Chowdhry, 2017). Hlasovy nastroj uz v stasnosti pouZivany Coraz CastejSie vychadza z Ustnej formy ako
z kore$pondenénej formy na ziskanie vysledkov vyhl'adavania. MéZzeme spomenut’ hlasové vyhladavacie technologie
ako je Amazon Alexa, Apple Siri a Microsoft Cortana. Avsak nie tak vyhl'adava¢ Google ako vyhl'adavas Bing je na
vrchole hlasového vyhladavania, ktory je spojeny s uz spomenutymi troma hlasovymi vyhl'addvacimi technolégiami.

Tieto voice vyhl'adavace by tiez mohli zintenzivnit’ svoje schopnosti pri prepojeni so zahrani¢nymi partnermi
vd'aka schopnostiam prekladu alebo poskytovat' sluzby tym, ktori maji vizualny handicap alebo iny handicap
(Harrison, 2018). Hlasova technoldgia by mohla slazit’ ako osobny asistent v pripade spolo¢nosti B2B. To, Ze by tieto
technologie slizili firmam by zjednodusilo ich pracovny vykon, ale vzl'adom k vyhl'adavaniu prostrednictvom hlasu
by to malo rusivy charakter v priemernom kancelarskom prostfedi. Tento sposob marketingu méze byt pre niekoho
novinkou, ale obchodnici B2B by mali vziat' na vedmie Ze tieto hlasové technologie rastu Coraz rychlejsie a
V budiicnosti to méze mat’ vacsi vplyv na marketing, pretoze pravidla hlasovej asistencie st odlisné od tradi¢ného
vyhladavania Google.
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Predpokladom je, ze doba napreduje a taktiez aj technoldgie ako je uz spominané hlasové vyhladavanie
prostrednictvom novej vyhladavacej technoldgie, ktora sa dostava do popredia mnozstve uzivatel'om socialnych sieti
pricom sa toto mnozstvo neustale zvysuje, kde vyhladavania budu uskutoénené vo vi¢sej miere tymto sposobom.
B2B budu ntiteni prijat’ tito efektivnu technologiu (Harrison, 2018).

4. Big data marketing

Najznamejsou aplikaciou, ktora spracuvava Big Data je vyhladava¢ Google, Bing, Yahoo! a iné. Medzi d’al§imi
efektivnymi internetovymi produktmi je Facebook, Amazon, eBay a iné (Kosecek, 2015). Big Data nie je len
vyhladava¢ Google, ale okrem toho, Ze slizi na spracovanie Udajov zo socidlnych sieti a na vyhladavanie na internete
poskytuje taktiez mnoho réznych aplikacii spracovania tychto velkych udajov ako marketingové aplikacie na
segmentéciu zakaznikov, analyzu spravania zakaznikov a cielend reklamu. Tie spajaju Udaje z predaja a databaz
zakaznikov, aplikacie na optimalizacie business procesov, kde tieto data kombinuju z divergentnych aparatov,
snimanie RFID &ipov, pocitatovych logov a iné.

Big Data mézeme charakterizovat’ tromi V: Volume (objem) / Velocity (rychlost’) / Variety (roznosrodost’)

Volume — objem: hlavnou charakteristikou vel’kych dat je objem. V stcasnosti sa $pecialne technologie pre big
data pouzivaju na Gidaje radovo stoviek terabajtov dokonca az petabajty (petabajt = 1 000 TB, terabjat = 1 000 GB).

Velocity — rychlost: big data technoldgie zabezpecuju spracovavat’ data, ktoré rasti velkou rychlost'ou. Data
spracuvané klasickou metodou uréené pre analyzu v tzv. datovych skladoch (data warehouse) je predovsetkym
nevyhnutné transformovat’ a ndsledne pridat’ do analytickych databaz. Big data mozu preniknit’ do analytickych
procesov v brutto stave v ¢ase realnom tak ako prichadzaju.

Variety — roznorodost: typickou vlastnostou velkych dat je roznorodost. Tu mdZzeme okrem klasickych
tabulkovych dat zaradit’ heterogénne dokumenty pouzivané kazdodenne ako st web stranky, obrazky, video i audio
stibory, statusy na socialnych siet’ach ¢i prepojenia socialnych sieti, logovacie stiibory z rozdielnych zariadeni.

Big Data st data, ktoré si vyzaduju spracovavat’ synchronizovane na tisickach pocitaov, ¢o znaci stovky
terabajtov, ktoré do systému rasti mnohonasobnou rychlost'ou a su roznorodé (Kosecek, 2015).

Vyuzitie velkych udajov v marketingovej stratégii méze mat’ dolezity vplyv na vztahy so zakaznikmi a
zékaznicku podporu. Prioritou pre obchodnikov je stanovit, kto je ich idealny klient. Zo ziskanych dat o zékaznikoch
ako vychodiskového bodu pouzivatelia marketingu mézu vyuzit' nastroje na prehl'ady, ktoré sa zacielia na prenikanie
ich organizacie na trh a nasledne zhodnotia spolo¢né vzorce vzt'ahujiice sa prijimov zdkaznikov, ndkladov na obsluhu,
rastového potencialu a d’alsich inych (Botibol, 2017).

Velké udaje venuju pozornost’ na sledovanie postupu klientov takisto klientov prostrednictvom predajnej
cesty. Najvyssim stupiiom je sledovanie aktivit navStevnikov webovych stranok, ktorého cielom je urcit ich
postavenie ako vedlceho a ktorykol'vek pripustny zamer k ndkupu. MdZeme tu zaradit’ stahovanie bielych knih
i pripadovych $tadii, registracia na webovych seminaroch ako zlomok vyskumného $tadia, proces vypliiovania
formulédrov. Tieto ¢innosti vytvaraji udaje, ktoré pomahaju identifikovat’ potencialnych klientov ¢ize klientov, ktori
spifiaju kritéria stanovené pre idedlnych zakaznikov, ale &i konanie zikaznikov znamena, ze by mali byt prenesené na
predaj, alebo si narokovat d’alSiu starostlivost pomocou marketingu na miesto, kde by ohodnostili konverzaciu
s predajcom (Botibol, 2017).

Jednym z hlavnych novotérov v Big data oblasti je Google. Google vo svojom zaliatku mal uloZenu celu
databazu na desiatich Stvorgigovych diskoch. Web sa dostal do popredia rastu a vo vyhl'adavani doslo k technickym
limitom databaz v minulosti. Google publikoval vedeckd pracu v roku 2004, programatorskej metdde MapReduce a
0 sposobe ukladania velkych dat BigTable v roku 2006. Zakladnou vlastnostou inovécii bolo to, aby umoziovali
masivne paralalené spracovanie dat, priom sa data rozdelia medzi masu pocitacov a kazdy z nich spracuje len malu
Cast’ udajov a vysledky sa zhrni. Vd’aka tomu Google moze obsluzit’ nespocetné mnozstvo uzivatel'ov, kde zakazdym
je nutné okamzite spracovat’ obrovsky objem udajov (Kosecek, 2015).
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5. Influencer marketing

Influencer marketing je dynamickym komponentom digtalneho marketingu tak ako aj r6zne iné oblasti, ktoré st
cielom podvodov ako fake folowers, enegaments, interests. Ticto nastroje sposobuju celosvetovy problém v tejto
oblasti tym, Ze vytvarajt fiktivne publikum a obmedzuji kampane o vykon a peniaze (Svec, 2018).

Influencer marketing je vybornou stratégiou na podporu podnikania nového publika. Influencer marketing je
marketingovy formuldr, ktory sa zameriava na identifikaciu ur¢itych jednotlivcov s vyplvom na publikoum aich
vyuzitie pri dosahovani mernych segmentov publika (Buryan, 2018).

Influencer marketing je Coraz viac v narastajicom vrchole, ktory vyuzivaju rozne firmy prostrednictvom
znamych aj neznamych osobnosti. Na zdklade mnozstva followerov propaguji rozliéné produkty rdznorodého
sortimentu, ¢im zvySuju predajnost’ danych produktov a tym aj obratkovost. V tomto marketingu sa naskytnu aj
,fake followers” na socidlanch sietach. Falo$né ucty uzivatelov socidlnych sieti sa stali uz beznou rutinou
Vv sicasnosti pre obchodnikov. Rozsiahle a tazko identifikovatelné ucty, falosni uzivatelia ovplyviiujici svojich
followerov drzia uzivatelov na svojich uétoch na socidlnej sieti s klamiicimi znackami a obohacuju sa milionmi
dolarov v nehospodarnych investiciach (Buryan, 2018).

Narastajdci vplyv marketingovych rozpoctov stiipa, ale nie vietky finanéné prostriedky st vynalozené v dobrej
miere. Redlny podiel marketingovych rozpoctov firiem smeruje k fiktivnym socidlnym médiam ¢ize 'ud'om, ktori
nakupuju falodnych sledovatelov, aby sa prostrednictvom instagramu dostali do popredia uzndvanym osobnostiam.
Spolo¢nosti  spolupracujiice s ovplyviujucimi faktormi pravdepodobne stracaju finanéné prostriedky na
pouzivatel'och s mylnym sledovanim (Buryan, 2018).

6. Zaver

Téma, ktorou sme sa zaoberali je rozsirenou v oblasti marketingu. Konkurencia je enormna a udrzatelnost’ na
trhu si vyzaduje velké usilie. VACSi zaujem o nastroje tohto typu im pomoze k rozvinutiu svojho podnikania,
zviditelenenia spolo¢nosti 'ud’om, ktori maju o ich produkty zdujem. UZivatelia pravdepodobne nepoznaju vyhody
niektorych online nastrojov. Mézeme spomenit’ hlasové vyhladavace, ktoré by mohli zintenzivnit’ schopnosti pri
prepojeni so zahrani¢nymi partnermi, vd’aka schopnostiam prekladu alebo poskytovat’ sluzby tym, ktori maji nejaky
handicap. Z velkého mnozstva dat je prioritou pre obchodnika stanovit’ si idealneho klienta zameranim sa na
spravneho personalizéciou.
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