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If people believe they share values

P rOé Se Znaé kam i with a company, they will stay loyal

to the brand.”

r .
Za byvat Howard Schultz, CEO Starbucks
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Péce o znacku, to neni jen to, jaké logo se znaCka zac. Jaké ma postoje, nazory, v co
kde pouzije. Znacky v zivotech lidi ¢asto véfi a... Je toho spousta. Nasledujici ¢isla
funguiji jako viditelné prodlouzeni jejich a postrehy by vam méli jen dokazat, pro¢

nazorl a demonstrace jejich postoju. Proto je prace na (vaSem) brandu tak dulezita.
je tak dllezité jasné popsat, co je vase



Tri zakaldni divody, pro¢ se zajimat o
branding

PROC JSOU ZNACKY
TAK DULEZITE?

1. Lidé maji na to se rozhodnout

malo casu

2. Vétsina nabidek si je vice nez
podobna

3. Nase nakupni rozhodnuti se
zakladaji na pocitu duveéry

Marty Neumeier

Dnesni doba nas zahlcuje neustale novymi Vybudovat znac¢ku znamena, ze vam

a novymi informacemi. V této premire zakaznik divéruje. A jedena z nejcastéji
podnétl je t&Zké se zorientovat, a tak citovanych vét Warrena Buffetta zni: It
casto jedname zkratkovité. Zkratky nam takes 20 years to build a reputation and
ulehéuiji i ty nejbanalnéjsi kazdodenni five minutes to ruin it. If you think about

cinnosti. Jak jinak byste vybrali ze Ctyficeti that, you'll do things differently.”

druh( ¢okoladovych ty¢inek? Nejspise
mate svou oblibenou (znac¢ku) a tak po ni Duvery zakazniku byste si meli vazit,
pecovat o ni a brat ji jako jedno

Vg Viv/

u pokladny sahnete. Znacky takto funguiji

jako zkraty nejen pri nakupech potravin.
spolec¢nost ma.



Ctvrty

70 %
lidi klikne pri hledani

produktu spise na
znamého prodejce
nebo znacku

SearchEngineland, prosinec 2018

Online prostredi rozhoduje o Uspéchu

a neuspéchu. Pro malé nebo nezname
znacky je velmi naro¢né se dostat na prvni
stranu ve vyhledavani nebo na ¢elni mista
ve vysledcich na Amazonu.

A i tak vétSina lidi spiSe pfi vyhledavani
klikne na vysledek, ktery obsahuje znacku,
kterou znaji. Jsou to prave ty zkratky,
které jsem zminil na prfedchozi strance,
které za to mohou.

Tak co ma mala nebo zacinajici znacka
udélat pro to, aby si u lidi vybudovala
divéru?

Z velké Casti je to o vhodné zvolené
obsahové strategii a spravném zacileni a
nacasovani obsahu.

Pokud se totiz zakaznik nedozvi, ze
znacce muUze divérovat, tak je vSechna
namaha zbytec¢na.

A mozna s tim pomuze i dalSi stranka >



Je to o tom, kde se objevite

41 %

W 5

spise uveri reklame,

pokud ji uvidi na
strance duvéryhodné
zhacky

Kantar UK, 2019

Toto nenapadné procento je velmi dulezité. Ale pokud expandujte do zahranici, uz je
Nejen kdyzZ planujete start své znacky. na misté dakladny prizkum. A nejen

pouhé zacileni na vybrany trh.
Peclivé zvazte, kde se vase reklama ma

objevit. S kym se spojite, to urci smeér vasi znacky.

A v kone¢ném dUsledku to plati i pro
,offline*“ inzerci tfeba v novinach nebo
casopisech.

V nasich médiich se mUzete bravurné
orientovat a mit tak jasny prehled, kde se
objevit a kam radéji nechodit.



Je to drsné, ale nejspise nikoho nezajimate

LIDEM BY BYLO JEDNO,
KDYBY ZMIZELO

77 %

evropskych
znacek

Havas Group’s Meaningful Brands 2019 report

Nadpis je mozna trochu drsny, ale pokud budouci zakazniky presvedcit, ze to
jste Cetli predchozi kapitoly, tak vam uz myslite vazné. Reknéte jim, v co véfite,
zacina byt jasné, ze to tak mozna bude. co jste zac.

Lidé maji své znacky, na které jsou zvykli. Nebojte se, Ze neoslovite vSechny.
Zmeéna by znamenala, ze budou muset Opravdu nepotrebujete vSechny.
vystoupit z jejich komfortni zony Uvédomte si, Ze zavdéedit se kazdému,
a vyzkouSet néco noveho. PresveédCit je je prakticky nemozné.

k néemu novému, je ale ¢asto velmi
drahé Cim jasnéjsi bude vase cilova skupina

a ¢im jasnéji k ni budete promlouvat,
Ale vzdy je tu prostor ukazat a prokazat tim vérnéjsi vasi zakaznici budou.
smysluplnost vasi znac¢ky. Zkuste své



Zijeme v rozkladu hodnot

55 %

lidi se domniva, ze

znacka v jejich zivoté
2jSi roli

hraje dulezitéjsi ro
hez viada

Havas Group’s Meaningful Brands 2019 report

Toto Cislo je smutné. Kdyz si uvédomite,
jaky zmar je za nim.

Ned(véra v autority jde napfi¢ vékovymi
skupinami. Proto lidé ¢asto svéfuji svoiji
dlvéru znackam. A véfi ze ty je
nezklamou. Opravdu tomu Véfi.

V posledni dobé se znacky zacinaji
dokonce i zasazovat o0 zménu ve
spole¢enskych pomeérech.

Vzdy je jejich motivem zisk. Ale chapou, ze
je po tom poptavka. Pravé ze strany
zakaznikUl, které zklamala autorita, ktera se
o to méla postarat.

Tak si zna¢ky mohou dovolit, vyjadfit nazor
a usilovat o spole¢enskou zmeénu.



Znacka opravdu neni jen logo

78 %

A 4 ( N

lidi ocekava, ze jim

- 57 ©

znacka zlepsi jejich
kvalitu zivota

Havas Group’s Meaningful Brands 2019 report

Rikejte tomu, jak chcete. Treba pFidana Prodejem to nekonéi!

hodnota. Je zatim ale jesté trochu vic.
Zamérte se na cely nakupni proces -

Pokud néjakou dobu Setfite, abyste si véetné nasledné péce.
mohli koupit vysnéné tenisky, tak po jejich

nakupu ocekavate, Zze vam prinesou

v§echno, co jste vidéli v jejich reklamé.

Pokud toto o¢ekavani tenisky nebo jejich
znacka nenaplni, nevznikne mezi ni a
zakaznikem duvéra. Zklamani a frustrace,
ktera z toho pak mlze pramenit se snadno
muze prelit i na dalsi osoby.



Znacky a obsah

“A brand is a voice and a product is a
souvenir.”
Lisa Gansky

Zaklinadlo inbound marketingu pouziva

nejedna agentura. Obsah je kral. Musite
vytvaret obsah. To jsou rady, které slycha
mnoho majitel( firem. Souhlasim. Ale! Ale
obsah musi byt zabavny, srozumitelny,

dobfre cileny, srozumitelny a za
rozumnou cenu. V opa¢ném pripadé se
zaradite po bok vSech téch znacek,

které plytvaji svym obsahem a nemaiji z néj
uzitek.



To ¢islo muze byt klidné dvojnasobné

70 000 000

blogovych pfispévku
vznhikne kazdy meésic

(a to jen na strankach
s WordPressem)

WordPress.com/activity

A navic vlastné nepredstavitelné.

Toto ¢islo znamena, ze kazdou minutu
zhruba 1600 lidi uverejni svou myslenku.
Nebo jesté jinak: 1600 vasich konkurent(
muze zverejnit néjakou formu své reklamy.

Nechci davat znaménko = mezi blogovy
prispévek a reklamu, ale v tom mnozstvi je
to vlastné asi jedno. Kazdou minutu jde
do online svéta 1600 prispévkul. A to jen
na strankach pohanénych WordPressem.

Pokud vas toto Cislo nedonuti zamyslet se
nad tim, jak zachazite se svym obsahem
(nebo svym marketingem), tak uz opravdu
nevim.

Rozmyslete si, co za obsah budete tvorit
a komu ho budete doruCovat.
Nezapomenite, Ze pro rlizné faze
nakupniho procesu se hodi jiny typ
obsahu.



Obcas se zdari

1,5 %

A 4

obsahu ma za pricinu

75 % vseho sdileni
vaseho obsahu na
socialnich sitich

Backlinko, brezen 2019

Ale neméla by to byt nahoda!

Je to prace, a tak by uspéch nemél
prekvapit. Ale vzdy je tézké odhadnout, jak
vyrazne zareaguje vase publikum. Ale da
se to.

Pokud uz vytvorite takovyto obsah, tak si
ho hyCkejte a zkuste z néj vydolovat co
mozna nejvice. Vytvorte z ngj serial,
udélejte z néj ebook nebo se prostée
étenarl zeptejte, co se jim tak libilo.

Na zakladé téchto dat, mUzete pfipravit
dalsi, podobné Uspésny prispévek.

10



Ach ty statistiky

1000-2000

slov

Obsah o této délce se

- 00

sdili nejcastéji.

Backlinko, brezen 2019

Podobné statistiky a zaru¢ené rady se

v marketingové bubliné objevuji se
Zeleznou pravidelnosti. Zaru¢eny navod na
uspech! Bez namahy!

A pak se vSichni zacnou podle téchto ¢isel
fidit a doslova se nechaji strhnout.

Ruku na srdce. Kdy jste naposledy napsali
nebo precetli (do konce) ¢lanek, ktery ma
2000 slov. Pro predstavu: to jsou 4 husté
popsané actyrky...

Pokud ted marné patrate v paméti,
tak na tom jste asi jako vasi zakaznici.

Samoziejmeé existuji formy, kde to dava
smysl. Treba pripadové studie nebo
védecké &lanky. Ale to jsou nastroje spise
pro B2B.

Berte podobné ,,zaru¢ené” rady z internetu
spiSe skepticky. A radégji se fidte tim, co
ma uspéch u vasi cilové skupiny.

11



Mozna jedna, ktera funguje

14-17

¢lanky s nadpisy s
timto poctem slov
se sdili 0 76,7 % vice

Backlinko, brezen 2019

Pokud v nadpisu jasné reknete, o co ve
vasem obsahu jde, tak mate velmi dobrou
Sanci, ze se na né€j uzivatel proklikne.

Optimalni délka pocitana na slova?
Klidné...

SnazSi je si ale zapamatovat, ze by to mélo
byt maximalné souvéti o pfirozené délce
pro nas jazyk. Coz by mohlo byt onéch
14-17 slov.

Pozor ale na taktiky, které se skryvaji pod
slovickem clickbait.

Tedy klamava prohlaseni, ktera
nekoresponduji s obsahem na strance
a maji za Ucel jen nalakat na kliknuti

a uméle si tak zvySovat navstévnost.

Tyto praktiky vyhledavace a socialni média
HESEN

12



Nez zaCnete s obsahem, tak si uvedomte, ze
ho nekdo bude muset tvorit

2

zamestnance na

blogovani by mel mit
kazdy prumeérny
stredné velky podnik

Niel Patel / Blog

A neni to o tom, Ze to date za ukol dodavateli. Ale pozor. Tenhle vztah bude
Marusce, ktera se stara o kavu. hodné intimni. A dlouhodoby.

Nic proti Marusce, ale pravdépodobné to
neni jeji obor, ve kterém se pravidelné
vzdeélava. Vysledek tak bude spise k
smichu, nez ke konverzim. Ze je to jasné?
Divili byste se, kolik firem to stale nebere
vazne.

Pokud odbornika ve svém kolektivu
nemate, tak se poohlédnéte po néjakém

13



“Determine who you are and what

Z naé ky a O n I i ne your brand is, and what you're not.

The rest of it is just a lot of noise.”

re kI a m a Geoffrey Zakarian

Pro znacku je online prostifedi naro¢né. Je OdliSnost strategii rozhoduje o Uspéchu
stale rychlejsi. Postupy jsou stale nebo prohfe. V§em prece musi byt jasné,
sofistikovangjsi, systémy komplexnégjsi ze nemohou délat stejné véci jako jejich
a specializace na jednotlivé obory se stava konkurence. Nebo?

nutnosti.

14



Kapka v mori

80 %

online obsahu se

k uzivatelum nikdy
nedostane

Searchmetrics, brezen 2019

Konkurence je vSude. A chce to stejné,

co vy. A protoze vymyslet néco nového, je
tézké a drahé, tak to bude nejspis délat
podobné jako vy. A navic i cilova skupina
nejspiSe neroste exponencialni fadou. Tak
co z toho plyne? Pretlak!

Takze pokud nezaplatite, tak se vas obsah
nedostane k vibec nikomu. Uz zadinate
chéapat, jak dllezité si je vSe predem
rozmyslet a naplanovat? Jinak se mize
stat, Zze budete plytvat obsahem, penézi a

lidskymi zdroji a budou to doslova
vyhozené penize.

Mozna se zkuste na zaCatku sami sebe
zeptat, jestli vasi zakaznici o vas obsah
budou stat? Bude jim uzite¢ny? Budou ho
chtit v budoucnu stale konzumovat?

Pokud jste si alespon jednou odpovedeéli
,ne,”“ tak premyslejte o tom, kde by byly
vase penize lépe investované.

15



Poznejte svoji cilovou skupinu

59 %

online reklamy se

hedostalo k zamyslené
cilové skupiné

Nielsen CMO Report 2018

Poznat svou cilovou skupinu do
nejmensich detaill je zcela zasadni.
Nemluvim ted o tradi¢nich marketingovych
personach.

Ty v dnesSni dobé pomalu ztraci smysl,
a dokonce mohou byt v uréitych oblastech
podnikani na obtiz.

Zkuste se zameérit na to, co lidi motivuje,
aby vstoupili do interakce s vasi znackou.

Nebo naopak. Co by je odradilo nebo
odrazuije.

Stejné tak mohou byt dulezZité jejich
navyky, ritualy, sny. Prosté cokoliv, v ¢em
jim mGze byt vase znacka napomocna.

VSechny tyto informace dejte na jednu
hromadu a vyuzijte je pro planovani vasi
komunikaéni strategie.

16
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Jen planovat nestaci

1 ZE 4

Jen jeden ze Ctyr

marketéru je schopny
vyhodnotit ROI vsSech
kanalu, které vyuziva.

Nielsen CMO Report 2018

VypUj¢im si jednu sportovni metaforu.
Dulezita je i koncovka.

Planovani naslepo si muzete dovolit jen na
zaCatku. Jakmile mate k dispozici data, tak
pouzit odhady a intuici je spiSe ostuda.

Musite védét, jestli se vam dany kanal
vyplaci a jestli dalSi investovana koruna
prinese vysSi zisk (nebo naopak).

Nikdo po vas nechce slozitou matematiku.
Velmi &asto staci selsky rozum. A pokud

se dostanete do bodu, kdy se budete chtit
pitvat v atribu¢nich modelech, tak si
nejdfiv zkuste zajit na néjaké skoleni.

Sami do toho asi jen tak lehce
neproniknete. Vérte mi. Mluvim z vlastni
zkuSenosti...

17



Zase ty ,,zarucené* tipy

20 STORIES

byste méli mit prumérné
stories na Instagramu,

abyste maximalizovali
dosah a imprese

Buffer blog

Mluvil jsem o tom v jedné z predchozich
kapitol a stejné jsem to vytahl znovu. Zase
dalsi ,zaru¢eny“ navod. Ale ma to svUj
dlvod.

Pokud si uvédomite, kolik obsahu to
znamena za tyden, tak se asi dostanete
do bodu, kdy o tom vS§em zaCnete
pochybovat.

Stories jsou pro mne ztélesnénim
zbytecného obsahu. Ony ale jsou uréeny

pravé pro tento typ obsahu. Nekvalitni,
rychly, uréeny k zaniku béhem 24 hodin.

Presvédcéte mé prosim, abych do
podobnych véci investoval...

A stejné. Je o to zajem. Lidé si stories
prohliZzeji a marketaci se teteli blahem,
ze bezostysneé vyuzili efektu strachu

ze zmesSkani (FOMO efekt, doporucuii...).

Prodejni strategii na tom pravdépodobné
ale nevybudujete. Brdovou ale mozna ano.

18



Zbystrete!

61,5 %

hledani na mobilech

skoncilo bez prokliku

SpartToro, zafi 2018

Google s Seznam tady nejsou od toho,
aby vam pomohli s podnikanim. Chtéji
vydélat. To méjte stale na paméti.

Na své prvni strance uzivateli mnohdy
poskytnou tolik informaci, Ze ten uz nema
potrebu klikat na vasi stranku. A to je cil.

Udrzet uzivatele co nejdéle ve svém
ekosystému, aby byl vystaven co nejvétsi
davce reklam, kterou draze prodavaiji.
Stejné je to v pripadé Facebooku a dalSich
socialnich siti.

Ale tim nefikam, abyste okamzité prestali
inzerovat. S jakou jistotou mUzete fici,

Ze zakaznik do vasi kamenné prodejny
nepriSel pravé na zakladé informaci z prvni
strany Googlu? Troufam si tvrdit, ze to
bude velmi ¢asto ten pfipad.

Neposuzujte proto svoji online Uspésnost
jen podle miry proklikd.

19



Lidé jsou prehlceni

55 %
lidi ignoruje

online reklamu

Kantar UK, 2019

Kazdy den nas podle vyzkumu Hubspotu
muze doslova atakovat 4000 az 10000
reklamnich sdéleni. | kdyby to byla
polovina nebo tfetina, tak to znamena
doslova zamoreni reklamou.

Proto si nékteri zakaznici vypéstovali
reklamni slepotu a jini zase pouzivaji
adblockery. Tak jako tak je to ochranny
mechanismus.

To vSe mUzZe za to, Ze je nyni na vzestupu
nativni reklama. Reklama, ktera je

zapasovana do obsahu - napf. zpray,
tak dobre, Ze ji vlastné na prvni pohled ani
neidentifikujete jako reklamu.

Désivé? Mozna. Ale je to jen reakce
na stale se ménici prostredi. Jak moc
hloupé to je a jak se to podepiSe na
znacce uz resi jen malo kdo.

20



“When people use your brand name

Troc h a psyc h O I Og ie as a verb, that is remarkable.”

Meg Whitman

e - |

bl 4 |

Behavioralni védy zazivaji velky rozmach. Nemam ambici postihnout vSe, ale spi$
Pokud to se svou znackou myslite vazné, vas navnadit. A ukazat, Ze psychologie pfi
tak byste neméli vynechat ani tuto budovani vasi znacky hraje dllezitou roli.

kapitolu.

21



Stereotypy jeste nikomu neprospely

71 %

generace Z (18-24 let)
si pripada nepochopenych

a stereotypizovanych v

médiich

U jedné z predchozich statistik jsem
zminoval, pro¢ tradi¢ni marketingové
persony mohou pro vase podnikani
znamenat pohromu.

Do podobné pasti Skatulkovani se mlzete
dostat i pfi vyuziti zaru¢enych navodd,
co plati na tu ¢i onu generaci.

A podobné stereotypizace maji dost
i zminované generace. Tak trochu paradox,
nemyslite?

Ve vasi cilové skupiné muze byt klidné

i nékolik generaci pohromadé. A pak vam
osvedcené nebo zarucené techniky moc
nepomohou.

Zameérte se na to, jak vase znacka nebo
vas produkt vasi cilové skupiné prospiva
a jaky z toho maji vasi zakaznici uzitek.

Zbytek téchto pseudo rad hodte za hlavu.

22
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Uz nam to moc nemysli

7 (+/-

2)

Tolik informaci si

prumeérné dokazeme
uchovat v kratkodobé
pameéti.

George Armitage Miller, 1956

| kdyz pana Milera interpretuiji, jako mnoho
lidi pfede mnou, trochu nespravng, tak si
dovolim tvrdit, Ze i muj vyklad jeho prace,
je spravny.

Co opravdu v dnesni dobé nezvladame, je
udrzet pozornost. A je jedno, do jaké
generace patfime. Tomu se pfizpUsobila

i média a serviruji nam kratsi zpravy bez
zbyte¢né komplikovanych slov nebo
rovnou ve format sotries, které trvaji
maximalné 10 sekund.

V té zaplavé informaci si stejné
nedokazeme zapamatovat vice. Ani
nechceme. Vime, kde ty informace najit,
a tak nam nedéla problém opakované
googlovat ty stejné informace.

Nékdo by mohl fici, Ze jsme lini. A divite
se? Vy byste chtéli zit jinak?

Nenutte své zakazniky premyslet. Oni
nebudou.
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Nase smysly nas klamou

STEIJNE?

[luze kontrastu

Pfipada vam, Ze kruhy uprostfed obrazcu
jsou rlizné velké? Nejsou! Jen vas oklamal
vas zrak. Obrazek, ktery jsem si vypuijcil

z ucebnic psychologie, demonstruje

tzv. iluzi kontrastu.

Pokud obklopite bod vétSimi objekty,
bude se zdat mensi a naopak. Velmi
zjednodusené receno.

Toho vyuzivaji chytfi webdesignéfi, ktefi
tak napriklad dokazi opticky zmensit cenu
zbozi, aby se vam zdala pfrijatelnéjsi atd.

Ma rada proto zni (a nejen pro tuto
stranku): nenechte sebou manipulovat.
Podrobte vzdy informaci kritickému
mysleni. Zbrklost se nevyplaci.
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Zaver

Branding je pro meé fascinuijici disciplina,
ktera umozriuje majitelim znacek lepSi
propojeni se svymi zakazniky. Nikdo
nezastira, ze na jedné strané této rovnice
je snaha vydélat. Ale na té druhé je toho
mnohem vic. Znacka tedy ke svému
primarnimu vydélecnému poslani mize
pfidat dalSi vrstvy, které ji v koneéném
dUsledku pomohou i v ekonomickych
ukazatelich.

Znacky v dnesnim svéte tvofi pro
zakazniky jeden z mala stabilnich pilifQ,
na které se mohou lidé spolehnout.

Uvédomte si tuto odpovédnost a preneste
ji do svého podnikani tim, Ze budete
o svou znacku pecovat.

Rad vam s tim pomohu.
Jsem Pavel Cahlik a jsem na znacky!

Kontakt

Dalsi a delsSi &lanky jsou na mém
Pravidelné a kratce:

Zdroj obrazku: unsplash.com

Publikace prosla jen lehkou jazykovou a
typografickou korekturou.

VSechna data jsou z volné dostupnych
zdroju.

Uréeno k dalSimu Sifeni i bez autorova
souhlasu.
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