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Napsali o knize Konec marketingu

»Selhdva vas marketing? Prectéte si tuto knihu. Carlos Gil odhaluje strategii
budovani loajalni klientely v dobé, kdy je loajalita vzacnosti.”
Michael Stelzner, zakladatel a CEO, Social Media Examiner

»Diky pestré kariéte je Carlos Gil povolanym odbornikem, jenz mtize pomo-
ci (tendfim vyznat se ve stile se ménicim svété marketingovych technolo-
gii. Je vzrusujici najit knihu, kterd nabizi jak strategicky plan, tak podrobné
a srozumitelné rady. Kniha se stane nezbytnym pravodcem jak zkusenym
marketértm, tak tém, kteti se teprve vydavaji na cestu budovani osobni
znacky.

Bonin Bough, zakladatel a reditel pro rozvoj, Bonin Ventures

»Carlos Gil se s nezdolnym odhodlanim vénuje svému femeslu. Neobtézuj-
te se ¢ist knihu Konec marketingu, pokud nejste ptipraveni zménit mysleni
a zastaraly ptistup k marketingu.

Leah Dorsey Harris, veditel obsahu a programovdni, Digital Summit
Series

»Carlos Gil m4 bystré usudky, nabizi chytré postiehy k zamysleni a neboji
se tikat véci tak, jak jsou. Dlazdi cestu nové éfe marketingu.”
Gerard Adams, spoluzakladatel, Elite Daily

»Carlos Gil je jednim z nejazasnéj$ich marketérd, s nimiz jsem mél tu éest
pracovat, a jeho posttehy a znalosti jsou zasadni pro Gspéch v dnesnim své-
té byznysu. Knihu Konec marketingu by si méli pfeéist vsichni podnikatelé
a marketéti bez vyjimky. Autor ma pravdu: Marketing je mrtvy; jsou to to-
tiz mezilidské vztahy a emoce, co motivuje lidi a ovliviiuje jejich jednani.
Josh Machiz, reditel komunikace se zdkazniky, Nasdaq

,Carlose Gila jsem poprvé slysel pfednaset na konferenci SXSW v roce 2016
a okamzité jsem mu nabidl spolupraci s nasi spole¢nosti. Jeho znalosti,
odbornost a schopnost u¢it druhé a implementovat nejlepsi praxi ho radi
mezi elitu.”

Chris Heller, ¥editel realit, 0JO Labs



10

O autorovi

Carlos Gil je mezindrodni mluvéi a oceriovany autor online obsahu, ktery
ma za sebou vice nez dekddu zkuSenosti s fizenim strategii na socidlnich
sitich u globalnich znadek, mezi néz pat¥i mimo jiné LinkedIn, Winn-Di-
xie, Save-A-Lot a BMC Software. Carlos Gil je latinsko-amerického ptavodu
ajeho prace byla prezentovana naptiklad na webu CNNMoney, v ¢asopisech
Harvard Business Review a Entrepreneur nebo na webu Social Media Exami-
ner a v desitkach obchodnich publikaci. V soucasnosti ptisobi Carlos Gil jako
reditel a zakladatel spole¢nosti Gil Media Co., sidlici v Los Angeles, ktera
poskytuje kompletni servis v oblasti online marketingu a pracuje s klienty
z Zebticku Fortune 500.



Podékovani

Ze vieho nejdfive musim podékovat Bohu za to, Ze mé v zivoté vystavil
situacim, diky nimz jsem dnes tim, kym jsem. Z celého srdce jsem presvéd-
¢en, Zze nas formuji okolnosti a podminky, v nichZ Zijeme, coz zahrnuje i lidi,
s nimiZ se setkdvame, a situace, jimz musime na Zivotni cesté Celit. Jsem
vdéény nejen véem svym uliteltm, ktefi mi v prabéhu mé profesni drahy
v dospélosti pomahali na kritickych k¥izovatkach, ale ptredevsim svym ro-
di¢tm, kteti p#i mé vzdy stéli od prvniho dne. Dékuji své mamé Millie Gi-
lové za to, Ze mi jednoho osudového dne v listopadu roku 2008 doporucila
LinkedIn. Casto mé napadne, kde bych dnes byl a jakym bych byl ¢lovékem,
kdybych nedal na jeji radu a nepodival se na stranky. Jak se #ika, ,mama vi
nejlip“. Tata Carlos J. Gil mi vzdy daval ¢tyti rady, které by mél znat kazdy,
kdo ¢te mou knihu: 1. Nejhorsi strach je ten, ktery ocekavas. 2. Vzdycky
méj v hlavé rozsviceno. 3. Nikdy mimo domov nediskutuj o penézich, vite
a politice. 4. Je lepsi byt hlavou mravence nez ocasem slona. Dékuji ti, tati,
budu ti vzdy vdéény za tvou moudrost. A nakonec bych chtél podékovat
Chrisi Cudmoreovi, Lachean Humphreysové a celému tymu Kogan Page
za to, Ze mi pomohli p#ivést tuto knihu k Zivotu, a predevs$im za to, Ze mi
vérili. Napsat knihu bylo vZdy mym cilem a povedlo se mi to. Ve ostatni
uz je odted jen bonus. Dékuji.

n
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Predmluva
VSe, co bylo, ted’konci a vSe, co bude, zacina

Carlose uz znadm nékolik let. Po letech upevriovani online p¥atelstvi jsme
se kone¢né setkali osobné, paradoxné na online akci v prvnim patte sidla
Twitteru v San Francisku. Okamzité jsme navazali pFatelstviiv redlném
svété, z néhoz se tésim dodnes. Vzdy jsem respektoval Carlosovo nasa-
zeni a primocary pi¥istup ke komunikaci a podpote interakci v online
prosttedi. Ale jesté vic obdivuji jeho osobnost. Carlos, kterého jsem mél
moznost za ty roky poznat, je uptimny, hloubavy, ohleduplny a laska-
vy — tyto vlastnosti bychom radi vidéli u kazdého a ve vsech oblastech
Zivota, av8ak jsou velmi vzacné. Proto si jich tolik vizime, kdyZ je u né-
koho rozpozname.

Myslim, Ze pravé o tom to je.

Lidskost se pocité ze véeho nejvic bez ohledu na to, co v Zivoté délame,
at v osobni nebo profesni roviné.

Pravé ona kombinace autentické up#imnosti, uvazlivosti a ohleduplnos-
ti tvoti zdklady nejsmysluplnéjsich a vzajemné nejprospésnéjsich vztaha.
Kdy?z to zaZijete, poznite to. At je to v online prostfedi nebo v redlném své-
té, tyto zdklady definuji podstatu nasich interakci a kontakti. S digitalnimi
technologiemi ovsem prichazi ptilezitost posilit tyto zdklady v exponen-
cidlnim mé¥itku.

Mame neuvétitelné $tésti, ze miZeme zit v dobé, kdy mame ptistup
k novému typu vztaht a kontaktt. Kdyz se nad tim zamyslite, byl nam dan
dar spojit se s lidmi, s nimiZz bychom se jinak nemohli vidét nebo slyset.
[ vam byla dana mozZnost oslovit lidi, kteti by dfive s nejvétsi pravdépodob-
nosti ani neznali vase jméno a nevédéli, co vis déla... jedineénymi. Navic
jsme dostali neuvétitelné a bohaté nové zdroje svézich perspektiv a ndpada
i nekonven¢nich zptasobi komunikace, mysleni a uceni.

Tyto dary zménily vse.

Média se socializovala, stala se spole¢enskou platformou. Informace,
vztahy a vliv se zna¢né demokratizovaly. Svét se tim hodné zmensil a je do-
stupnéjsi. Najednou dostal kazdy moznost ozvat se, nevidany pfislib a moc,
$anci zménit budoucnost. Nyni mtZze kazdy vysilat i konzumovat medialni
obsah a komunikovat s ostatnimi kdykoli... cely den... celou noc... kazdy
den. A my tuto pfilezitost vyuzivime. Mozna aZ pfesprilis.

Ne kazdy si vSak uvédomuje hodnotu téchto daru.



Neékteri lidé diky témto cennym darim objevili dynamické prostfedky
a moznost délat totéz co dfiv, oviem na novych mistech. Vysilaji zpravy;
spiSe mluvi, nez poslouchaji; propaguji, misto aby se u¢ili; a buduji si za-
kladnu poslucha¢t napti¢ komunitami.

Prislib téchto daru je stile z velké miry nevyuzit. PrileZitost tu ovSem
je, pro kazdého, kdo vidi moznosti v novém svétle, bez okovii perspektivy
kulturniho dédictvi ¢i dosavadnich zkreslenych mé¥itek uspéchu.

Nyni Zijeme v dobé, kdy se lidé stavaji znackami a znacky se snazi stat
lidmi. Nékde cestou jsme se v8ak vichni provinili tim, Ze na socialnich si-
tich spiSe zveli¢ujeme své ,ja“, nez abychom propagovali humanni rozmér
skute¢ného vyznamu spolec¢enského kontaktu.

S tim, jak se socidlni sité i v§echny druhy médii stavaji stéle inteligent-
néjsimi, je na ¢ase osvobodit se od masovych konvenci a pfehnaného dira-
zu na nablyskané véci a pomijivé trendy. Dary jsou stéle $tédré a mizeme
si to dovolit.

Se spravnou perspektivou a zamérem, a navic s troskou empatie, mohou
noveé vznikajici inteligentni platformy nasmérovat zati reflektora k lidem
andzortm, na nichZ ndm nejvice zalezi. S umélou inteligenci se ndm para-
doxné nabizi Sance byt jesté lidstéjsi. Uméla inteligence vsak s sebou nese
i nebezpedi posileni preZitych zkresleni, kvali nimZ se média stavaji stéle
antisocialnéj$imi.

Vse se méni s vami.

Takovou uz ted mate moc i potencidl.

Dary, které lezi pted vami, i ty, co zatim ¢ekaji na horizontu, nepodlé-
haji d#ivéj$im nizortm, praktikdm ani protokolim. Omezuje je pouze sila
predstavivosti, zdméru a presvédéeni.

Maite moznost se rozhodnout, co udélate jinak.

Mohu-li vdm nabidnout néjaké ujisténi, fekl bych, Ze vétsina lidi se roz-
hodne fidit se tim, co uz zna. Tim padem se jim nezdafi skute¢ny pralom.
Nepovede se jim vytvotit skute¢né nové hodnoty. Nezaseji vice smyslupl-
nych vztahda.

A presto ted stojite tvari v tva¥ budoucnosti, kterd z velké ¢asti zatim
neni napsand. Ve, co udélite od tohoto okamziku, vas vytrhne z viednos-
ti. Vage cesta nabidne novou nadéji a povede k pfekvapivym a napliiuji-
cim zazitkim. Vami vyslapana pésinka se stane stezkou, po niz vas budou
ostatni nasledovat.

Az doted jsem nezminil slovo marketing. A v tom tkvi kouzlo cesty, na
niz se pravé vydavate.

Z historického pohledu nebyval marketing synonymem k navazovani
vztaht. Nakonec je ale v8e o lidech, a ne jen o technologiich. Ano, mélo
to tak byt vzdy. TakzZe je ted na vas, abyste zménili nastaveny kurz. Je na
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vas, abyste vdechli Zivot jasné a slibné budoucnosti, v niz budou sttedem
zajmu lidé.

Diky vasi vizi a praci mtZeme socidlnim sitim opét vratit spolecensky
rozmér. V disledku toho budou lidé i vztahy éerpat vyhody spojeni inova-
tivnich technologii, empatie a vzajemné hodnoty.

Takové uz byvaji konce... vZdy uvolni misto pro nové zac¢atky. A tento je
vas. Jste potieba vic, nez si mozna uvédomujete. Pojdme na to...

Brian Solis



Marketing je mrtvy

Marketing v podobé, v jaké ho zname, je mrtvy.

Mozna si ted po precteni pfedchozi véty tikate: ,To urcité,
marketing neni mrtvy — nikdy neumfe.” Pak si ale uptimné odpo-
vézte na otdzku: Kdy jste naposledy po zhlédnuti reklamy - at uz
v televizi nebo online — okamzité vytahli kreditni kartu a koupili si
néco ¢isté jen na zdkladé momentalniho impulzu? Pokud si nevzpo-
mindte, je to tim, Ze neni a nikdy nebylo pravdépodobné, Ze by vas
jedina reklama ovlivnila natolik, abyste se hned stali zakaznikem.

Nicméné jsem ochotny se vsadit, Ze jste se béhem posledniho
roku ¢ dvou nechali ovlivnit v nékterém z nésledujicich p#ipada:

+ Koupili jste si stejné tenisky, jaké nosi vase oblibend celebrita...
protoZe chcete, aby ostatni v praci nebo p#itelé na internetu vi-
deéli, jak jste ,trendy®.

+ ZiTunes nebo Spotify jste si stdhli skladbu, kterou sdilel na In-
stagramu nékdo, koho sledujete... a najednou je to vase nejobli-
benéjsi véc, protoze se libi véem ostatnim.

+ Jelijste na dovolenou snd do popularni destinace proto, Ze vim
va$ oblibeny youtuber ukazal, jak skvéle se mél v rezortu, kde
byl ubytovany... a pak jste kazdému, kdo byl ochotny vas poslou-
chat, vypravéli, jak neuvéritelné iZasné to tam bylo.

+ Nezapominejme na pravdépodobnost, Ze jste se zapojili do riiz-
nych vyzev, jako byly naptiklad , desetileta vyzva“, ,vyzva In My
Feelings®, ,kbelikova vyzva“, ,figurinova vyzva“, nebo ze jste ex-
perimentovali s Keto dietou, protozZe to délaji v8ichni v okruhu
vasich internetovych piitel.

Mam pravdu? Pokud jste se ztotoznili s kterymkoli z uvedenych
ptikladd, pak jste spottebitel, jakého se zoufale snazi oslovit spo-
le¢nost, pro niz pracujete, ale vyrazné se ji to nedati. Tady uz nejde
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o marketing - je to psychologie aplikovana jako néastroj k podpote prodeje
a monetizace. A funguje.

Rikejte si tomu klidné ,strach, aby ndm néco neuteklo (anglickou zkrat-
kou FOMO), ovsem dnesni spottebitel chce byt soucasti néceho vétsiho, co
presahuje jeho kazdodenni Zivot. Divodem, pro¢ miliony lidi dnes a denné
tihnou k socidlnim sitim, nemusi byt nutné to, Ze jsme vsichni extrover-
ti a rddi komunikujeme s cizimi lidmi, ale spise fakt, Ze chceme uniknout
z reality véedniho Zivota, jaky v8ichni zndme, odpoutat se od kolotoce prace
od deviti do péti, déti, partnert a koni¢ki. Duvod, pro¢ sledujeme televizni
reality show, je stejny jako dtivod, pro¢ sledujeme influencery a celebrity na
internetu a odebirame jejich ptispévky — chceme uniknout z reality. Socidlni
sité nespojuji jen lidi mezi sebou, ale také nas vSechny ptipojuji k paralel-
nimu vesmiru, kde jsme najednou popularnéjsi, mame vice p¥atel a nase
nazory se §ifi za hranice nasich komunit a mést.

V dubnu 2019 mélo ptistup k internetu 56,3 procenta svétové popu-
lace - to je ptiblizné 4,3 miliardy lidi vstupujicich do svéta existujiciho
primédrné v mobilnich telefonech nebo pocitacich (Internet World Stats,
2019). Vzhledem k velikosti online komunity je dne$ni internet vhodnym
mistem k ndkupim i vyzkumu. Na rozdil od jinych forem masmédii, jako
jsou televize, rozhlas a tisk, kde komunikace obvykle smétuje od jednoho
zdroje k masadm, umoziluje internet — a zejména socialni sité — komunika-
ci plynouci ptirozené vSemi sméry a nabizi interaktivni misto, kde si ma-
Zeme povidat o celebritich ¢i politice, zanadavat si i omilat své ndzory na
oblibené sportovni akce a udileni cen nebo reagovat na kampané znacek
i spole¢enska hnuti, jako je #MeToo.

Jelikoz socidlni sité usnadriuji fadu zpisobu komunikace, véetné in-
terakci mezi dvéma jednotlivci nebo skupinami uzivateld, spottebitelé se
dnes instinktivné zajimaji o vasi nejnovéjsi reklamni kampan pouze tehdy,
kdyz o ni mluvi jejich pratelé. Tyto konverzace mohou zacit online a pte-
nést se i do offline prostoru, coZ zpétné rozvifi vice konverzaci v online
prosttedi.

Vzhledem k tomu, Ze doslo k proméné komunikace, musel se zménit
i marketing. Nékteti marketingovi odbornici vnimaji socidlni sité pesi-
misticky z toho divodu, Ze zde nemuZete inzerovat a prodavat spottebi-
telGm stejnym zpusobem, jak jste byli v minulosti zvykli prostfednictvim
reklamy v tisku & televizi. Za ,starych ¢ast“ pfed nastupem sociélnich siti
se ikonické znacky, jako naptiklad Nike, Coca-Cola a dalsi, nemusely moc
snazit, aby presvédc¢ily masy k nakupu. V televizi nebo v casopise stacilo
ukidzat mezindrodné znamé logo, vyznamnou celebritu, kterd ho propa-
guje, a chytlavy slogan, ktery vymyslela marketingova agentura, a byla to
trefa do ¢erného.



Dnes vyzaduje marketing a reklama novy zptisob mysleni a je t¥eba si
uvédomit, Ze digitalni svét je postaven na upfimné komunikaci, a nikoli
na masové komunikaci. Za téchto okolnosti dnesni spotfebitelé nechtéji,
aby jim nékdo néco prodaval - chtéji se zapojovat a byt soucasti néjaké-
ho hnuti. Vasi vyzvou neni najit zpusob, ,jak inzerovat® cilové skupiné
spotrebiteld, ale méli byste se zamé¥it na to, jak oslovit cilovou skupinu,
aby zacala propagovat vasi znacku, a tim presvédcila své pritele, aby se
pridali.

Dobra zprava je, Ze tato forma $iteni reklamniho sdéleni by neméla byt
pro marketéry novinkou: Podoba se situaci z osmdesatych a devadesatych
let minulého stoleti, kdy se teenageti schazeli v obchodnich centrech, kde
se chlubili pfatelim nejnovéjsim oble¢enim a teniskami, a tim rozsifovali
skupinu spotfebitel a podporovali vétsi prodeje.

JenZe dnes uZ nestadi mit jen dobte znamé logo. Diky technologiim je
uz tato doba za ndmi. Nakupni centra a jidelni zoény uz nejsou tak tzasny-
mi a trendy misty k setkdvani. Ted jsou v kurzu online party ve hie Fort-
nite, kde teenage¥i jako muj syn provétravaji maminu a tatovu kreditku,
aby méli jistotu, Ze jejich herni postava je na prvni pohled vic trendy nez
postavy pratel. Podle spole¢nosti Epic Games, kterd hru vyvinula, vzrostl
pocet hra¢a Fortnite mezi lety 2017 a 2018 na vice nez 125 miliont (The
Fortnite Team, 2018). Kdyz si udélate rychly prazkum na Twitteru a zadate
do vyhledavani ,Fortnite®, zjistite, jak vyrazné malo spole¢nosti zmiriuje
své znacky pti komunikaci v hra¢ské komunité, kterd mési¢né prilaka vice
nez ¢tyticet milion hraca.

Jste-li McDonald’s, PepsiCo nebo znacka, ktera cili na teenagery ¢i mladé
dospélé, je pro vas osloveni této skupiny stejné snadné jako vytvoreni uctu
se znac¢kou vasi spole¢nosti na platformé Twich a pozvani mikroinfluence-
rid, v tomto ptipadé hraca, aby hrali vasim jménem. Nasledné byste mohli
tyto aktivity propagovat na své facebookové strance, na u¢tu na Instagra-
mu, na kanalu na Twitteru i v e-mailovém newsletteru.

Je to tak snadné, ale zatim to témét nikdo nedéla. Zklamanim je ne-
dostatek povédomi vrcholového managementu mnoha spole¢nosti, jehoz
predstavitelé se rozhodli povazovat socidlni sité z hlediska marketingu
a reklamy za druhotné az tercidrni médium. Vétsina velkych korporaci
zaméstnava desitky velmi vzdélanych marketingovych specialisti, ktefi
si ro¢né vydélavaji statisice, ovsem vzhledem k tomu, Ze nevyuziva po-
tencial socidlnich siti, nevyuziva naplno ani schopnosti svych zamést-
nancd.

K tomuto odtrzeni dochazi proto, Ze ¢asto nedokdzeme oddélit svou spo-
trebitelskou roli od role profesni. To, co chceme jako spottebitelé, ¢asto ne-
odpovida tomu, co jako marketéti o¢ekdavame od svych zadkaznikd. Mezitim
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dokéze praveé ted Sestnictileté décko nékde na svété vydélavat Sesticiferné
sumy mési¢né diky memm na Instagram nebo prodejem produkti, jako
jsou tricka a doplitky stravy, na Shopify nebo Amazonu, pfi¢emz nevlastni
jediny tiskatsky lis ani sklad.

Zatimco marketing v podobé, v jaké ho zndme, je mrtvy, konzumni zpa-
sob zivota je stéle Zivy a stoji si velmi dobte. Lidé budou vzdy potiebo-
vat zbozi, produkty a sluzby. I kdyz budou auta autonomni, vzdy budeme
potfebovat vozidla a dopravu, podobné jako budeme potfebovat obleéeni,
budeme chtit nav$tévovat rizna mista a vidat se s lidmi. ProtoZe nejsme
roboti - jsme lidé.

Ajako lidé vsichni citime potfebu byt uznavani, chténi a milovani. Znaé-
ky se proto musi vic snazit, aby daly svym zakaznikam najevo, jak si jich
vazi, ak tomu je potfeba pochopit, kdo je vase cilova skupina a jak ji oslovit.

At poskytujete sluzby, mate talent, ktery chcete uplatnit, nebo chcete
propagovat svou osobni znacku, socidlni sité umoziuji velmi snadno najit
zdkazniky a pfimo se s nimi spojit. Pfedstavte si, Ze byste hned ted otevieli
stranky Googlu, zadali do vyhledavani , Najit zdkazniky, kteti chtéji koupit
XX avidéli byste vysledky vyhleddvani v redlném ¢ase. Tato moznost uz
existuje. VyuZijete-li Twitter a Instagram jako vyhledavace, mtzete vyhle-
déavat své idedlni publikum.

Ale nez za¢nete implementovat tyto strategie a naplno vyuZivat poten-
cidl socialnich siti, je dilezité pochopit jejich étos i duvody, pro¢ mohou
fungovat tak efektivné. Vysvétleni je provokativni a mazZe byt tézké ho
ptijmout. A ja bych vdm ho chtél predat:

Lidé nekupuiji od firemnich znaéek, kupuiji od lidi.
Lidé davéFuji lidem.

Zijeme v nové éfe a lidé maji moznost ovliviiovat masy kdekoli na svété
z iPhonu. Marketingovou hru uZ nehraji vyhradné multimiliardové kor-
porace.

Pokud vsak chcete v této hte vyhrat, musi byt tvafi vasi znacky lidé — ni-
koli logo. Davodem, pro¢ jsem zasvétil vic nez jedno desetileti rozsifovani
povédomi odborniki o sile socidlnich siti, je skute¢nost, Ze témto médiim
vérim, jelikoZ jsem se sam presvéddil o jejich vyznamu jak v osobni, tak
v profesni rovine.

V roce 2008 jsem kvuli ekonomické recesi ve Spojenych statech dostal
vypovéd z mista v bankovnim sektoru. Navzdory ztraté zaméstnani mi
socialni sité pomdahaly znovu si vybudovat kariéru a nedocenitelnou sit



kontaktt. Pravé diky socidlnim sitim a nespoc¢tu hodin zasvécenych studiu
Lhry“jsem se naudil, jak rozvijet firmu v dobé ekonomické recese s nulovym
rozpoctem na marketing.

Diky tsili, které jsem vynalozil v té dobé, jsem pozdéji pracoval pro kor-
porace, mimo jiné i pro LinkedIn, kde jsem mél na starosti vedeni tyma
specializujicich se na propagaci na socidlnich sitich, a mym tkolem tudiz
bylo pfesvéd¢it management v kazdé z firem, pro néz jsem pracoval, pro¢
jsou socidlni sité nezbytné.

Vim, jaké to je byt v tymu sdm a sklizet zamitavd stanoviska, protoze
nadfizeni nechdpou, jakou to ma cenu, ale také vim, Ze data nelZzou. A dnes
se da najit mnohem vic dat o chovani spottebitelt nez kdykoli v historii
lidstva.

Prenesme se do soucasnosti: Kazdy den mé kontaktuji odbornici — at uz
osobné na konferencich, ¢i soukromé prosttednictvim zpravy na Faceboo-
ku —, kteti se stale snazi pochopit nastroje, které sice nejsou nové, ale sou-
stavné se vyvijeji. Vzdy jim odpoviddm, aby se ze vSeho nejdfive pokusili
pochopit zdkladni étos: Méné prodavat, vice naslouchat a komunikovat.

Z celého srdce jsem presvédclen, Ze s tim, jak milenidlové a generace Z na-
hradi silné popula¢ni ro¢niky a generaci X v pozici hlavni hybné sily ekono-
miky globédlniho konzumu, budou muset znacky, které chtéji prezit dalsi
prumyslovou revoluci — a zdroven byt ekonomicky Gspésné, najit zpusob,
jak polidstit svou image a vystoupit zpoza digitalni opony. Coca-Cola bude
muset byt v budoucnosti osobnosti, s niz se dokazu ztotoZnit. Skute¢nou
tvari, kterd bude personifikaci znacky a presvéd¢i mé, abych si koupil Coke
misto Pepsi. Nike bude muset vystupovat jako tym sportovci, jimz se budu
chtit nejen ja, ale i ostatni lidé vyrovnat. Spole¢nost Whole Foods se bude
muset prezentovat jako skupina lidi, ktefi mé naudi, jak si 1épe vybirat, co
jim. Aerolinky Delta budou muset promlouvat prostfednictvim lidi, kteti mi
ukaZou svét pres objektiv svého fotaku ¢i kamery. Mistni fitko bude muset
prezentovat ¢clovék, ktery mé naudi, jak mam cvicit.

Skutec¢nost je takovd, ze s kazdym fitness influencerem, s kazdou kosme-
tickou blogerkou, s kazdym cestovatelskym influencerem je tu jeden dalsi
¢lovék, ktery ubira vasi spole¢nosti podil na trhu. O spotfebitele v digital-
nim svété soupeftite se stejnymi influencery, které si kratkodobé najiméte
na podporu své znacky. A tento model nefunguje.

Uz to neni jako v devadesatych letech. Snoop Dogg ani Dr. Dre uZ nefti-
kaji vasemu pubertalnimu ja, abyste zasli do obchodu Sam Goody a koupili
si jejich nejnovéjsi CD. Dnes to funguje jinak. Drake pfesvédcuje kazdého
ve véku od t¥inacti do pétatticeti let, aby si stdhl jeho hudbu, tim, Ze mu
d4 letmo nahlédnout do svého soukromi na Instagramu, zatimco Taylor
Swiftova chatuje s fanousky na Twitteru. Kdybyste mi jako ditéti rekli, ze
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jednou skon¢i hrackatstvi ToysRUs a ze Nintendo bude méné popularni
nez znacka, ktera vyvinula walkman (Sony), fekl bych vam, Ze jste zesileli.

Toto je novy svétovy rad... ¥ad byznysu. Pro ptiklady, co se stane, kdyz
vase publikum dospéje a vy se nevyvijite s nim, nemusime chodit daleko,
stadi se podivat na AOL nebo MySpace.

Diky technologiim ptebiraji spottebitelé roli médii. Dnes muze byt in-
fluecerem kazdy ¢lovék s iPhonem a G¢tem na Instagramu. To je jeden z di-
vodi, pro¢ znacky a jejich marketéti p#ilis nepodporuji socidlni sité: Protoze
znacka uZ neni v ocich spottebitelt nadfazenda spotfebitelam. Podstatna
je pro né moc a moznost ovlddat — ale nemeélo by to tak byt. Pochopitelné
nemate moznost ovlivnit, co o vas lidé fikaji — ale pokud se rozhodnete za-
pojit do komunikace a byt jeji sou¢asti, maZete ji usmérnit tak, jak vam to
vyhovuje. To je kli¢ové — znacky by se mély snazit byt souc¢dsti hnuti a mély
by se vyhybat ndzorové pasti, Ze hnutim jsou ony samy. Schopnost ovladat
uz do ur¢ité miry neni vysadou subjektd s nejvétsim marketingovym roz-
poctem, ale ptelila se k lidem, jejichZ sdéleni maji nejvétsi dosah.

Znadky by nemély vnimat socidlni platformy jako nejvétsiho neptitele.
Jsou totiz vasim nejvétSim spojencem a v soucasnostijsou zaroven spojen-
cem, beznéjz uz se neobejdete. Facebookje jednou z nejmocnéjsich — pokud
ne ptimo nejmocnéjsi — korporaci na celé planeté. Mark Zuckerberg a jeho
tym zmeénili zptsob, jakym komunikujeme, sledujeme zpravy a uzivime
sizdbavu. Spolecensky svét na internetu se stdle vic stava soudasti nasich
kazdodennich Zivotd, a kdyz chceme zjistit, co se déje ve svété, uz se tolik
nespoléhdme na masova komunika¢ni média, jako jsou televize a rozhlas.

Tim se dostavame k dobré zpravé — staré véci znovu ozivaji jako nové.
Od pocatku véki byly vztahy stfedobodem vseho, co déldme. Vztahy si ov-
Sem nebudujeme jen prosttednictvim reklamy na Facebooku nebo kampani
znacek, utvafime je také individualné jeden po druhém. Socidlni sité vim
d4vaji moznost identifikovat spottebitele, kteti mluvi o vasi znaéce i o vasi
konkurenci, a zaroven i moznost oslovit je pfimo.

O tyto vztahy je vSak nutné dikladné pecovat. Vztah, ktery navazujete
se zdkaznikem, musi byt oboustrannym dialogem, coz je dtlezité, protozZe
jinak zvetejiiujete obsah jen proto, aby vznikl dalsi ,balast®.

Pti oslovovani zdkaznikl v digitdlnim svété je tteba myslet na par dale-
zitych pravidel. Tady jsou.

Poznejte své publikum: O koho jde

a na kterych kanalech komunikuje?

Pokud se snazite oslovit mladsi spottebitele, s vétsi pravdépodobnosti je
najdete na platformach Instagram, Snapchat, Twich a TikTok. Pokud se ale



