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Zahodte navody
a naucte se o sitich
premyslet

John sedél u svého fyzioterapeuta. Zatimco vétS§ina lidi fyzio-
terapeuta navstévuje kvili bolavym zaddm a zatuhlému krku,
Johna trapil jiny problém: ochabla ruka. Ale nestézoval si. Od
détstvi byl zvykly prekondvat prekazky.

Uz jako maly se rozhodl, Ze se stane spisovatelem. Ze Skoly
ale nosil tak mizerné znambky;, Ze se jeho plan zdal stejné nedosa-
Zitelny jako snéni spoluzdki o tom, Ze se stanou kosmonautem
nebo prezidentem. U¢eni mu zkratka neslo. K jeho vysledkim
neprispivala ani obsedantné-kompulzivni porucha, kterou mu
pozdéji diagnostikovali.

Johnova matka Casto plakala. Syntv chaby prospéch ale
nebyl tim hlavnim, co ji trapilo. Stejné jako pro jakoukoliv jinou
milujici matku pro ni bylo zdrcujici pozorovat, jak jejtho syna
ve Skole spoluzdci Sikanuji. Situaci se snazila nékolikrat reSit,
vedeni §koly ale stdlo za svym: neda se nic délat, John to prosté
musi vydrzet.

A tak John zatinal zuby. Stejné jako o tricet let pozdéji,
v ¢ekarné u fyzioterapeuta. NestéZoval si. Navic mu tentokrat
bylo jasné, ¢im si problém s rukou privodil. Pravé podepsal
prvnich 150000 vytiskt své knihy, ktera se jesté pred vydanim



vy$plhala na prvni misto v Zebfi¢cich Amazonu i knihkupecké
sité Barnes & Noble.! Jak se néco takového mohlo stat? Stacilo,
aby John precetl prvni dvé kapitoly na svém YouTube kandlu.?

John Green, kdysi Sikanovany kluk s bidnym prospéchem
a obsedantné-kompulzivni poruchou, se podle ¢asopisu Time
stal jednim ze sta nejvlivnéjsich lidi na téhle planeté.> Dosud
se uZ prodalo pres 24 miliont vytiskd jeho knih preloZenych
celkové do 55 jazykd.

Vypada to jednoduse, Ze? Jeden by fekl, Ze vam dnes k tomu,
abyste se stali slavnymi, uspé&Snymi a bohatymi, staéi jen tro-
cha §tésti a rychlé internetové pripojeni.

V poslednich osmi letech jsme pomdhaly malym i velkym firmam
se socialnimi sitémi a konzultovaly znacky v§ech moZnych obora
i velikosti. Mamy na materské, korporaty, lidi hledajici praci, srd-
cafe na volné noze, men$i rodinné firmy, neziskovky, nadnarodni
spolecénosti s miliardovymi obraty i statni urady. S mnoha z nich
jsme spolupracovaly dlouhodobé, nékterym jsme vytvorily stra-
tegie a pecovaly o jejich online komunity, dalSim jsme pomohly
uspésneé spustit kampané. Sdhly jsme si na produkty i sluzby, od
Casopisu pro déti aZ po firmy z velké ¢tyrky. A za tu dobu, co se
socidlnim sitim vénujeme, jsme pfisly na jednu dileZitou véc:
Byt ispésny na sitich zase tak jednoduché neni. Tisictim lidi
brouzdajicich po socidlnich sitich musite dat divod vas sledovat.
Pottebujete je pri jejich bezbrehém skrolovdni zastavit, zaujmout,
donutit vdm vénovat pozornost a nakonec udélat to, co po nich
chcete. Coz byva ¢asto véda, za kterou je spousta prace.
VSichni, se kterymi jsme se setkaly, resi, jak vyZzdimat ze siti
maximum. A mdlokdo z nich dokaZe potencidl socidlnich siti
opravdu vyuzit. Ne proto, Ze by nékdo jeSté nevédél, jak si zalo-
zit profil a do kterého poli¢ka co vyplnit. Tyto technické zale-
Zitosti si vSichni miZzeme béhem péar vtefin vygooglit. Firmy
a freelancefi tapou v uplné jinych vécech, které se daji shrnout
do jednoho jediného problému: Neuméji nad sitémi premyslet.
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Nerozuméji jejich samotné podstaté, nerozuméji lidem, kteri
se na nich pohybuji, neuméji zaujmout, strategicky premyslet
a nevédi, jak dosdhnout svych byznysovych cild.

V této knize tedy nedostanete technicky navod na pouzivani
socidlnich siti. Misto toho vas nau¢ime o sitich premyslet tak,
abyste uz Zadné navody nikdy nepotrebovali.

— 13



Od radia k selflie
fotkam

Sila webu 2.0

Doba se méni. Lidé jako John Green uz nejsou zavisli na vydavatel-
skych domech, televiznich stanicich, nakladatelstvich a klasickych
médiich. Sila, kterou doneddvna vladli producenti, nakladatelé
a redaktori, je ted v rukou kazdého z nas. Svych pét minut slavy
dnes mize diky jednomu videu na YouTube, ¢ldnku na blogu, sta-
tusu na Facebooku ¢i fotce na Instagramu zazit kazdy. A pokud
vam pét minut strdvenych ve svétle reflektor nestaci, mizete
si sami zaéit budovat komunitu fanouskl z celého svéta. Staci
védét, jak na to.

UZ nemusime v pfedepsaném Case ¢ekat u obrazovek na svij
oblibeny pofad, novy dil seridlu nebo na zpravy ze svéta. Uz
davno nejsme nuceni bézet jednou tydné do trafiky, abychom
se dozvédéli vic o rybareni, matefstvi nebo pleteni. Internet
nam poskytuje mozZnost vstfebavat i tvorit cokoliv a kdykoliv.
Sami si fidime své vzdélavani, zdbavu i podnikani.

Stali jsme se centrem svého internetového vesmiru.

Za poslednich patnact let, kdy takzvany web 2.0 umoznil uzi-
vatelim snadno a masové spoluvytvaret i sdilet online obsah,
se proménil nejen internet, ale také celda moderni spole¢nost.
Po vyjimecénych osobnostech jako papez Jan Pavel II. nebo
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Martin Luther King byl v roce 2006 za osobnost roku ¢asopisu
Time vyhldSen obycejny ¢lovék: Vy (YOU). Na titulni stranku
casopisu se tak dostali vSichni uzivatelé, kteri kazdy den tvori
internetovy obsah, at uz na Facebooku, YouTube, MySpace nebo
treba Wikipedii.t

Posun v mySleni zrcadli i slovutny slovnik Oxford Dictiona-
ries. Sedm let po vydani zminéné legenddarni obdlky vyhlasil
slovem roku slovo ,selfie“.®> Pomyslné svétlo reflektort se zamé-
rilo na kazdého z nés, na naSe prani, sny a zivoty.

Socidlni sité nam daly do rukou jesté vice sily. Kazdy z nas
muzZe dnes byt zpravodajem, spisovatelem, hercem nebo zpé-
vakem. Kazdy z nds se mtze k ¢emukoliv vyjadfit a strhnout na
sebe pozornost celého svéta. Nemusi sice uspét, ale ma k tomu
vSechny potfebné nastroje.

Nendpadny kluk v k§iltovce, ktery sina laviéce v parku hraje
s mobilem, mtze mit na Twitteru nebo Instagramu vic sleduji-
cich nez filmové hvézdy. Uspésny bloger dnes dovede docilit
vétSi ¢tenosti nez celostatni noviny a youtubefi vice zhlédnuti
nez televizni seridl v hlavnim vysilacim ¢ase. Za poslednich
nékolik let se zménil cely koncept celebrit. Sldvy a vlivu mize
poprveé v historii dosdhnout kazdy, kdo ma pfistup k internetu
a vi, jak s novymi nastroji pracovat. Kazdy jsme svou vlastni PR
agenturou a tvrcem vlastni image.

Na socidlnich sitich je dnes 45 procent svétové populace.®
Z témér 4,4 miliard lidi, ktefi maji na svété pristup k internetu,
jsou skoro 3,5 miliardy na socidlnich sitich.’ To je za tak krat-
kou dobu jejich existence naprosto fascinujici posun v déjinach
mezilidské komunikace.

Aniz bychom si toho moZna vsimli, pravé dospéla prvni
generace, ktera je vic nez polovinu svého zivota online. Jeji pfi-
slusnici vyrastaji s mobilem v kapse, seznamuji se na internetu
a jejich rodic¢e nechdpou, ¢im se jejich déti vlastné zZivi. Tato
generace prozila dospivani v dobé neuvéritelného zrychlovani,
kde lidé na svych obrazovkach odskroluji devadesat metra



denné.® Radiu trvalo 38 let nasbirat padesat miliont poslu-
chact. Televize uz to zvladla za tfindct let. Instagram to ale
stihl za pouhy rok a ptl.°

Introvert hvézdou socidlnich siti

Kdyz Michal Soucek uprostied jednoho fijnového dne roku 2012
otevrel oéi, zjistil, Ze lezZi v sanitce. Posledni, co si pamatoval,
byly pohledy jeho kolegti z kancelare. Jesté plil hodiny pfedtim
totiz vedl pracovni poradu.

Michalovi nebylo ani dvaatficet. Pred ¢tyfmi lety si vzal za
Zenu dceru svého obchodniho spole¢nika a za¢al budovat rodin-
nou firmu zabyvajici se sprdavou realit. Jeho nasazeni neslo
ovoce: za kratkou dobu zvladl z jedné firmy vybudovat firmy
étyri, nicméné rizeni takového koloto¢e mu ddvalo zabrat. Pra-
coval tfindct hodin denné, nejedl, moc nespal, a aby to v§echno
unesl, pil. Télo to dlouho nevydrzelo.

Kdyz se po kolapsu zacal vracet zpdatky do Zivota, védél, ze
musi sv(j Zivot od zdklad®l zménit. ,Uvédomil jsem si, Ze jsem
vyCerpany a hrozné nestastny,” vzpomina Michal. Kratce nato
odeS$el z rodinné firmy i od své Zeny. A stal pred velkym rozhod-
nutim: Co ted budu délat? Jisté védél jen jednu véc. Ze uz nikdy
nechce byt bezejmennym a snadno nahraditelnym pésakem ve
velké firmé. Rozhodl se, Ze vyuZije své dvanactileté zkuSenosti
s realitami a za¢ne podnikat sam na sebe jako realitni maklér.

Na ¢eském trhu se pohybuje vic nez 15000 realitnich mak-
1éra. V tak obrovsky konkurenénim prostfedi rozhodné neni
misto pro vSechny. Povést realitnich makléid Michalovi do
karet také nehrala. V§imli jste si, Ze kdyZ se nekdo predstavi
jako realitni maklér, koué nebo finanéni poradce, za¢ind hned
v zapéti vysvétlovat, Ze neni ,klasicky maklér, koué a poradce“?
Jako by se za své povolani tak trochu stydél. I ti nejlepsi z nich
totiz védi, Ze povést jejich branze je Zalostna. V predstavach lidi
se realitni makléri radi nékam mezi vekslaky a vykonavatele
néjaké naprosto zbyteéné profese. ,Jenomze ja jsem véril, Ze to
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jde délat dobre. A Ze kdyZ budu realitni byznys délat poradné,
uSetfim nékomu spoustu penéz, casu a energie,” rikd Michal.

Zapomneély jsme vam o Michalovi Fict je§té jednu ddleZitou
véc: Michal je stydlivy introvert. Z pfedstavy, Ze by mél podobné
jako ostatni realitni makléfri obvoldvat nezndamé lidi, kteri
zrovna prodavaji byt, mu naskakovala husi ktze.

Védeél, zZe jeho praxe bude fungovat jen tehdy, kdyz se mu
lidé za¢nou ozyvat sami. JenomzZe za deset let, co se pohyboval
v realitdch, se mu nikdy nikdo sam od sebe neozval. Dokonce
ani jeho pratelé mu za celé roky nedohodili jedinou realitni
zakdzku. Kdyz se Michal pidil po d@vodu, pro¢ jej nikdo z pta-
tel nezada o pomoc v oboru, zjistil Sokujici véc: nikdo poradné
neveédél, co presné déla. A co bylo dilezitéjsi: nikdo z jeho okoli
nevédél, jak to déla. Nikdo to nikdy nevidél.

V dubnu 2017 jsme Michala Soucka potkaly na naSem §kole-
ni Jak na sité. V té dobé uz vedle svého osobniho brandu
MichalSoucek.com budoval i komunitu reklamnich makléra
Qara a vzdéldvaci projekt Makléri makléidm. Na konté mél t¥i
knihy a zprostifedkovani obchodd v hodnoté stovek miliont
korun. Ale predevsim se uz opiral o vybudované dobré jméno.
Kdyz jsme se zeptali lidi z naSeho okoli, ¢asto mluvili o zku-
Senosti s Michalovymi sluzbami v superlativech nebo aspon
védéli, co déla. To pro nas bylo vzhledem k Michalové branzi
velmi prekvapivé zjisténi. (Promin, Michale!)

Jak to, sakra, udelal? Jak zvladl za tak kratkou dobu vynik-
nout mezi tisici dal§imi makléfi a ziskat si dGvéru spousty lidi
véetné nasich znamych?

Ctyfi kli¢ové dovednosti

Celkové jsme proskolily na raznych seminatich a workshopech
uz vic nez dvanact tisic lidi. Diky Skolenim a konzultacim mame
zcela vyjimeénou pozici: ro¢né nahlizime pod pokli¢ku stovkam
firem. Na par hodin, dnf, tydnt ¢i mésicli jsme pomyslné ¢lenky
jejich bojového tymu a pomahame jim zvitézit. A setkaly jsme se



samoziejmé s témi nejuspésnéjsimi, i s takovymi, kterym sité
zatim moc nejdou. V ¢em se tyto dvé skupiny od sebe 1i§i? Budete
se divit, ale nelisi se rozpoctem. Vic neZ na penézich zalezi na
nécem uplneé jiném. Vypozorovaly jsme, Ze znacky, at uz firmy ¢i
jednotlivci, které na socidlnich sitich slavi uspéch, spojuji ¢tyri
zasadni dovednosti:

1. Uméji zaujmout

Znate takové ty lidi, kteti jsou stfedobodem kazdého veéirku?
Zamysleli jste se nékdy nad tim, jak to délaji? VétSinou nejsou
ani nejhez¢i, ani nejchytrejsi ze v§ech pritomnych. Maji ale
jakysi faktor x, ktery lidi pfitahuje. DokdZou na sebe strhnout
pozornost. Cim? Tim, Ze védi, co, kdy, jak a komu rict. Rozuméji
prostredi, v némz se pohybuji. A stejné je to se znackami.
Ty nejlepsi se uméji pohybovat v riznych prostiedich, znaji
pravidla i mistni triky a vyuzivaji je ve svij prospéch.

2. Umeéji naslouchat
Kdyz se Tino Hrnéiar ve své talkshow INSPEAT ptal Michala
Pastiera, zakladatele agentury Zaraguza a jednoho z nejkreativ-
nejlépe vystihuje, odpovédél Michal bez vahdni: naslouchani.’’
»Mnoho lidi si neumi povidat, protoze chtéji mluvit. Nejdiiv
je potreba mlcet a poslouchat. Jakmile zaénete mluvit, ovliv-
nujete velmi mnoho. Jakmile nékomu feknete ndzor, svedete
ho z cesty. Potlacit své ego, neresit, vyslechnout, zpracovat
a pak se ptat. Naslouchat, naslouchat, naslouchat,” doplnil.
Uspésné znacky dlouhou dobu poslouchaji. A teprve pak
mluvi. Vénuji dostatek ¢asu tomu, aby rozumély svym zakaz-
nikim, a aZ poté chtéji, aby nékdo rozumél jim.

3. Uméji vypravét
Predstavte si, Ze se vratite z dovolené, a vaSe matka, nejlepsi
kamaradka a $éf se vas postupné zeptaji, jak jste se méli.
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Vsadime se, Ze neodpovite v§em tfem uplné stejné. Ani jednomu
sice nebudete 1hat, ale kazdému feknete trochu jinou verzi,
v nizZ vzidy zdlraznite, vynechate nebo naopak rozmdaznete
jiné informace a mozna i trochu jinak vystavite pointu. Prosté
prizplsobite obsah a zplsob svého vypravéni cilové skupiné.
ProtoZe jen pak vas budou mama, kamarddka a $éf radi poslou-
chat. A nékteré znacky jsou v uméni vypravét naprosti mistfi.

4. Vyhodnocuji

Ti nejlepsi, se kterymi jsme se setkaly, pouzivaji sité velmi
efektivné. Nemaji sité jen proto, Ze tam jsou v§ichni. Nespo-
lupracuji s youtubery jen kvili tomu, Ze to délaji vichni. Cas,
penize a energie, které do socidlnich siti vkladaji, maji pro
firmu pfinos, at uz v ramci budovani povédomi o jejich znacce,
vytvareni komunity nebo v prodejich. Uspésné znacky uméji
svlij uspéch mérit a vyhodnocovat. Maji strategii, plan a sle-
duji ty spravné metriky.

Zaujmout, naslouchat, vypravét a vyhodnocovat. Dobré
znacky délaji na sitich vlastné to, co dobry spole¢nik na prv-
nim rande. To by vdm mélo jit, ne?

Trocha Stésti a WiFi nestaci
Povedlo se Johnu Greenovi, jehoZ pfibéhem nase vypravéni zacalo,
vybudovat nékolikamilionovou komunitu nerdt z celého svéta
a prodat pies 24 miliont knih jen diky tomu, Ze umi zavalet na
prvnim rande? Ne. John, stejné jako mnoho dal§ich uspésnych
osobnosti a znacek na internetu, dal své komunité jesté jednu,
John nebyl Spatny student. Jen mu zkratka chybélo inspi-
rativni a ke studiu podnécujici prostredi. Jakmile totiz nadSe-
nou komunitu chytrych lidi naSel, za¢alo ho u¢eni bavit pfimo
naramné, coZ mu vydrzZelo po celou dobu stfedni Skoly i na
vysoké. Kdyz mu v rané dospélosti zacala komunita opét chybét,
prosteé si ji vytvoril. Online.



Po vydani svych prvnich dvou knih, jejichZ prodeje nebyly
nijak zavratné, spustil za¢atkem roku 2007 se svym bratrem
Hankem projekt Brotherhood 2.0. Oba sourozenci se zavazali, Ze
spolu budou komunikovat pouze prostrednictvim videi na jejich
YouTube kanéle VlogBrothers. Zadné e-maily, Zddné SMSky, jen
videa. Cely jeden rok.

JelikoZ John a Hank vyruastali oddélené, chtéli dohnat
vSechno, co jim béhem dospivani uteklo, a 1épe se poznat. Jejich
videa pokryvala Siroké spektrum témat. V jednom John béhem
pojidani toaletaku rozebira politickou situaci v Nepdlu, v dal-
§im Hank vysvétluje fungovani autorského prava a jindy John
vybird nejlepsi urdzky ze Shakespeara.

Vlog na sebe postupné nabalil komunitu mladych zvidavych
nadSenct, ktefi si podle jednoho z Johnovych videi zac¢ali fikat
Nerdfighters. Komunita kolem bratrt Greenovych se mohutné
rozristala a diky tomu ziskali John a Hank dokonce finance
na edukativni projekty.! Zacali napriklad natdcet vzdéldvaci
potady Crash Course, SciShow, 100 days nebo Mental Floss,
poradat pro online video tviirce konferenci VidCon nebo orga-
nizovat komunitni charitativni hnuti Project for Awesome.

Kratce po spusténi kandlu Crash Course, v lednu 2012, vysla
kniha Hvézdy ndm neprdly, u niz John podepsal cely prvni
ndklad, onéch 150000 vytiskt, o kterych uZ byla fe¢. Roman
Hvézdy ndm neprdly byl sice uz jeho Sestou knihou, ale zdroven
prvni, z niZ se stal celosvétovy bestseller. Diky ¢emu? Protoze
John vibec dopsal. Mimochodem byla spole¢né s knihou Papi-
rovd mesta také zfilmovana; z obou se staly kasovni trhéky po
celém svété.

A jaka byla tedy ta tajna ingredience, se kterou John ovladl
srdce miliond sledujicich? John dal své komunité pocit sounale-
Zitosti. Dodal milioniim mladych lidi z celé planety pocit, Ze byt
nerdem je skvéla véc, Ze ma smysl zkoumat svét, lacnit po védo-
mostech a nebyt u toho povysSenecky sarkasticky nebo ironicky.
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Volng $iFitelna ukazka z knihy JAK NA SITE — Ovladnéte ¢tyfi principy Gspéchu na socidlnich sitich

Vybudoval kolem sebe to, co jemu samotnému v détstvi tolik
chybélo. A tak se z kluka, kterého na vysoké nevzali do kurzu
tvlrcéiho psani, vyklubal nejproddvanéjsi autor young adult lite-
ratury, ktery podle nékterych literarnich kritik@ nastolit novou
éru realistické literatury pro mladez.

Na to, abyste byli uspésni na socidlnich sitich, nemusite mit
za zady miliony nadSenych teenagert po celém svété. Potrebu-
jete ale, aby o vas védéli lidé, kteri o vds védet maji. A musite
také védét, co jak kdy a pro¢ jim mate fict. Zni to podezrele
jednoduse?

Michal Souc¢ek nema na konté statisice sledujicich a roz-
hodné nechrli jedno video za druhym jako John Green.'? Ale
presné vi, co jeho lidé potfebuji slySet a vidét, aby se stali jeho
fanousky a nasledné zakazniky. (Nebo je to naopak?) Michal jed-
noduse vi, pro¢ na sitich je a co na nich hodla délat. A diky tomu
mu dnes 70 procent zakdzek chodi ze socidlnich siti.

27.%ijna 2018 - ©

‘ ’l Michal Sou&ek

Zadny takovy byt uZ v Praze neni. Novy maijitel si to bude neuvéfiteln&
uZivat. A miZe hned bydlet. Jediny byt na prodej v Terasy Smukyrka. &




Opravdu socialni sité nic nestoji?

NezZ viibec zacnete, dikladné si rozmyslete, pro¢ byste méli vénovat
penize, ¢as a energii socidlnim sitim. A nemyslime tim rozhodné
tyto diévody, které od lidi v naSem okoli (nebo od klientd pred
zahajenim Skoleni) slychame az prilis casto:

Mytus Skutecnost

Nic to nestoji Vytvareni obsahu a jeho
distribuce stoji penize

Nemusim na to Je treba ovladat alespon zaklady
nic umét deviti riznych profesi*
Konkurence ma Zalezi jen na tom, jestli je tam
taky socky vaSe cilovka, ne konkurence
Mladej na to To je jako pasovat svého syna na
dohlidne finanéniho feditele firmy, protoze

uz mél nékdy v ruce penize

V televizi rikali, Ne vSe, co rikaji v televizi, je in,
Ze je toin natoz pravda

*  Obsahovy stratég, copywriter, fotograf, grafik, komunitni manazer,
reklamni expert, analytik, account manazer, kameraman

Duvéra prodava

Proé¢ se Michal Soucek zac¢al vénovat socidlnim sitim? Stanovil
sijasny cil: potreboval, aby se mu lidé, ktefi chtéji prodat nebo
koupit nemovitost, ozyvali sami. Potieboval, aby mu lidé divé-
fovali. Jeho obsah tedy musel odpovidat na otazky:
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Na co se lidé ptaji Co lidi ve skutecnosti zajima

Co vlastné Michal déla? Co mutZe udélat pro mé?

Jak to vlastné dela? Da se mu verit?
Jaké véci uz délal? Zvladne to?

O ¢em a jak mluvi? Budeme si rozumét?
Kdo ho zna? Neobere mé?

Michal si byl jisty, Zze vSechny tyto obavy dovede rozptylit
velmi jednoduSe prosté tim, Ze lidem ukaZe, co a jak déla. A tak
dal na svém soukromém i fanou§kovském profilu na Facebooku
nahlédnout pod pokli¢ku. Zacal psat o své praci, koniccich,
klientech i rodiné. Jednou u néj najdete fotku, jak si hraje s dce-
rou, podruhé video z prohlidky, potfeti selfie z natdceni. Od
té doby, kdy Michal zacal ukazovat svému okoli, co déla, prijde
kazda ctvrta zakazka od jeho pratel nebo znamych.

Nejvice se vSak Michalovo podnikani rozjelo aZ potom, co
v roce 2016 zacal na Facebook a YouTube umistovat video-
prohlidky nemovitosti ze své nabidky. Nejenze se diky tomu
razantné zkratila doba, za kterou byl schopen nemovitost pro-
dat, ale videoobsah prinesl i dalsi benefity:

1. Laka nové zakazniky. Michalovi se zacali ozyvat lidé, kteri
chtéli, aby stejné profesiondlnim zplsobem odprezentoval
a prodal i jejich byt nebo dam.

2. Setii éas. Méné lidi si vyZadalo prohlidku bytu, protoze ho
uz vidéli na socidlnich sitich. Na misto prisli vZdy jen vazni
zdjemci. Realitni turisté nemeéli proc jezdit.



3. Buduje vztah s klienty. Jestli si s Michalem sednete, nebo
ne, zjistite z par online videi. Nemusite kvtli tomu na kafe.
Diky tomu, Ze si ho klienti online okamzité ,naciti, privadeji
mu videa relevantni klienty, s nimiZ uz mé na prvni schtizce
vybudovany elementarni vztah.

4. Pracuje 24 hodin denné. Michaliv ¢as je omezeny, ukazovat
byty a domy muze jen v pracovni dny a v jednom okamziku
zvladne byt jen na jedné lokaci. Oproti tomu jeho videoprohlidky
za néj pracuji 24 hodin denné 7 dni v tydnu. Diky nim mutze
ukazovat v§echny nemovitosti komukoliv, kdykoliv, kdekoliv,
aniz by u toho musel byt fyzicky pfitomny.

I presto je Michal stéle jen jednim z mala realitnich agentq,
ktefi se poctivé opreli do marketingu na socidlnich sitich. Pro¢?
ProtoZe i kdyz jeho prezentace miiZe na prvni pohled vypadat
jednoduse, stoji za ni spousta vloZené energie a ¢asu. Vytvoreni
strategie, napsdni scénare k videu i samotné spusténi nové
reklamni kampané - to v§echno vyzaduje mnoho dobfe a poctivé
odvedené prace. Moznd pravé proto slavi Michal svymi profily
na socidlnich sitich takové uspéchy. Jak lidsky, tak byznysové.

Kdyz jsme se ho ptali, v ¢em spoc¢ivd jeho strategie, ekl bez
otaleni: Nikdy neprodavam. To nefunguje.

Co potrebujete k uspéchu?

Na to, abyste byli uspésSni na socidlnich sitich, nepotfebujete
piredem davy fanouskl ani sluzbu, my$lenku nebo produkt, kterou
uz lidi miluji. Potfebujete ale védét, jak zaujmout, naslouchat,
vypréavét a vyhodnocovat. (A kdovi: moZnd vam to pomuze i na
dalSim prvnim rande.)

Napsaly jsme tuto knihu proto, abyste se uz nikdy nemuseli
potit nad vymysSlenim dal§iho facebookového prispévku, ktery
pravdépodobné nepfinese nic ani vam, ani vasim fanousktm.
Napsaly jsme ji proto, abyste nezverejnovali prispévky jen
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proto, Ze je zrovna stfeda. Abyste si sité uméli obhdjit u Séfa
nebo kolegd. Abyste védéli, co na né dlouhodobé davat, jak
vyhodnocovat vysledky a kolik utracet. A aby vas uz nikdy nena-
tahl zadny konzultant nebo agentura. Napsaly jsme ji proto,
abyste o sitich umeéli strategicky i kreativné premyslet.

Michal Souéek - Real Estate ose

‘# Broker

Sponzorovano - @

Tento rodinny dim se mazZe stat i va§im novym
domovem. Je asporny, ma Gchvatnou atmosféru
a jedineény vyhled na Vitavu a panorama Prahy.

————

Jeden priklad za vsechny: Michalova videa maji takovy uspéch, Ze kdyz
v lété 2016 proddval rodinny dim v Chuchli, reagovali na propagaci
nejen zdjemci o koupi domu, ale i tiicet novych zdkaznika, kterym se
prezentace tak libila, Ze Michala ndsledné pozddali o prodej vlastnich
nemovitosti.

Porovname-li ndklady na tvorbu videa a jeho ndslednou distribuci
k cilovym skupindm s ¢istym vynosem, ktery Michal ziskal na zdkladé
této jediné zakdzky, zjistime, Ze vynos v tomto pripade ¢ini 41,5ndso-
bek ndkladi, tzn. ndvratnost investic (ROI) je 4150 %. Ano, ndklady
predstavovaly pouze 2,4 % ze zisku.



»Nejdtlezitéjsi je védét, co chci lidem na sitich predat.
Nez si zalozim profil, musim se zamyslet, jestli

jsem schopen ho kontinudlné plnit obsahem, aby to
dlouhodobé ddvalo smysl.“

— Marek Bouska, zakladatel, Brandmark Boutique

Na nasledujicich strankach vam chceme ukazat vSe, co jsme
se za ty roky v online svété naucily. UkdZeme vam, proc je tak
zdsadni zaujmout, naslouchat, vypravét i vyhodnocovat, a ze
pokud nékterou fazi vynechdate, nebude to fungovat.

V kapitole Zaujmi se ponofime do samotného principu
socidlnich siti: pro¢ na né lidé vlastné chodi, jak se na nich
chovaji a jak sité funguji. Odpovédi na tyto otazky potfebujete
znat, abyste dokazali ¢lovéka sediciho u obrazovky zastavit
a zaujmout.

V kapitole Naslouchej se detailné podivame na to, kdo jste
vy, a zjistime, co a komu chcete sdélovat. Sestavime si spole¢né
strategii, ktera vas bude provazet sitémi. Jen si to predstavte:
budete naprosto presné védet, co, kdy a pro¢ mate sdilet.

V kapitole Vyprdvéj si ukaZzeme, jakym obsahem muzete své
sité plnit. Abychom vam toho predaly co nejvic, vyzpovidaly
jsme pfes padesat nejuspésnéjsich znacek z ceského internetu
a vytahly z nich jejich tajné tipy a triky. Mluvily jsme s témi
nejlepSimi marketéry u nas - a v této kapitole od nich uslySite
spoustu praktickych rad a ukazek.

A jakmile budete umét zaujmout, naslouchat a vypravet,
vrhneme se na posledni krok: nau¢ime se vSe vyhodnocovat. Po
docteni kapitoly Vyhodnocuj koneéné porozumite viem metri-
kam a zjistite, které jsou dilezité zrovna pro vés, jak je monito-
rovat a jak je nasledné vyhodnocovat.!

Trochu to pripomind autoSkolu. Kapitolu za kapitolou,
lekci za lekci, budete postupné ziskdvat Sirsi a hlubsi znalosti
0 ndstroji, s nimz nakonec mutZete vyrazit na cestu kolem Ceska,
Evropy ¢&i celého svéta. Budeme se snaZit vam predat vSechny
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ZAUM
NASLOUCHEU
VYPRAVEU

VYHODNOCUJ

JAK TO CELE
VLASTNE FUNGUUE?

CO POTREBUJU VEDET,
ABYCH MOHL ZACIT?

CO TAMMAM PORAD
DAVAT?

JAK POZNAM. ZE M TO
FUNGUUE?




znalosti potfebné k tomu, aby vas jizda bavila a abyste co nej-
drive dojeli do vysnéného cile.

Mozna si ted’ myslite, Ze to bude snadné, protoZe jste na
sitich uz néjaky ten patek a znate je jako své boty. Jenomze to,
Ze sité pouzivate pro zdbavu, jeSté neznamena, Ze je budete
umeét vyuZivat pro svou znacku. Proto je tato kniha zdroven pri-
vodcem a rddcem na cesté prerodu béZzného uzivatele v dob-
rého marketéra na socialnich sitich.

K tomu potrebujeme nejdriv porozumét celému principu
fungovani siti. Pripravte se tedy na porci nezbytné teorie, bez
niz se zadny dobry marketér na socidlnich sitich neobejde.
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Kupte si papirovou nebo elektronickou verzi knihy
za skvélou cenu na
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