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ABSTRAKT

Socialni média jsou jednim z nejefektivnéjSich zpiisobtl, jak propagovat vasi znaCku. Moje
bakalarska prace se zabyva vyzkumem efektivity socidlnich médii a jejich efektivity pro
zaCinajici IT startup. Budu analyzovat nejefektivnéjsi nastroje pro zvyseni povédomi o
znacce. A nasledné cilem bude vybrat a identifikovat nejefektivnéjsi socidlni médium pro
startupovou spolecnost a v zdvéru poskytnout doporuceni. Moje metody analyzy budou
pfevazné kvantitativni, z &tvrtletnich vysledkd spole¢nosti nebo od oficialniho Ceského
statistického ufadu. Diky tomu budeme moci identifikovat nejucinnéjsi médium. Ukazuje se
vysoké vyuzivani socidlnich médii mezi vékovymi skupinami 14-45 let. Jako nejefektivnéjsi
zpusob se ukazalo pouziti specifického cileni reklam na konkrétni osoby podle jejich zajmt
nebo konicka. Také jsem zjistil, Ze interaktivni obsah generuje mnohem vice povédomi a
poméha vylepSovat dlouhodobé vztahy se zdkazniky. Diskuse sméfuje k efektivnim
marketingovym strategiim. Zvlastni pozornost je vénovana autentickému a origindlnimu
obsahu. Na zavér naSich diskusi poskytuji doporuceni pro vytvaieni efektivnich

marketingovych kampani na socialnich médiich.

Klicova slova: Socialni média, marketingovd kampan, efektivita, povédomi o znacce,

zakaznici



ABSTRACT

Social media are one of the most efficient ways How to promote your brand. My bachelor’s
work is on research effectivity of social media as a tool for raising brand awareness. My goal
is identifying most effective social media platform for startup company and give
recommendation for them. My methods for analyzing will be mostly quantative from quarter
earnings of companies or official Czech statistical agency. So, we can understand What
procedures are needed campaign to raise. Results had shown, high usage of social media
between ages of 14-45. Most effective way has been proven to use specific targeting of ads
for specific people according to their interests or hobby’s. Also, we can see that interactive
content will generate a lot more awareness and helps to improve long-term relations with
customers. Discussion is aiming for effective marketing strategies. Special care about
authentic, original content. In conclusion of our discussions, I am giving recommendation

for creating effective marketing campaigns on social media.

Keywords: Social media, marketing campaign, effectiveness, brand awareness, conversion
rate, customers
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Uvod

Tato bakalafskd prace zkouma, jak efektivné lze vyuZzivat socidlni sité¢ pro technologické
startupy v Evropé. Tuto praci budu psat v ceském jazyce. Nasledné¢ budu pouZzivat
komparativni metody, zkoumat rtizné studie a porovnavat vysledky ze skute¢nych dat.
Vzhledem k tomu, Ze rlist zajmu o startupy stéle roste, jak v ramci investorskych okruhti, tak
pravé 1 podnikatelskych, mtlize byt tato prace uzitenym nastrojem pro identifikovéani
nejefektivnéjsi socialni sité pro technologicky startup. Hlavnim cilem prace je ovéfit, zda
propagace pies Facebook, Instagram a LinkedIn je uzitecna a ptipadné v jakém sméru se da
kazda socidlni sit’ efektivné vyuzit pro svij Ucel. Vyzkum se zaméfuje na identifikaci
nejucinngjsich metod v rdmci propagace znacky a startupu na socialnich siti. Konkrétné se
prace snazi zjistit, nejefektivnéjsi socidlni sit’ a identifikovat jeji silné a slabé stranky a
poskytnout uceleny pohled na jeji fungovani. Tento ndhled vede k hledani optimalnich
strategii a doporuceni, které by mohly startupy posilit a zvysit jejich atraktivitu pro
potenciondlni investory, zakazniky ale i nové zaméstnance do tymu.

Rozd€leni prace na teoretickou a praktickou ¢ast umoznuje komplexni pfistup k tématu.
Teoreticka ¢ast poskytuje obecné definice a teoretickd vychodiska socidlnich siti, véetné
ptehledu marketingovych néstroji relevantnich pro analyzu. Praktickd cast je vénovana
piipadovym studiim a rozboru aktualnich dat o vyuzivani socialnich siti analyze uzivateli,
s cilem odpovédét na klicové vyzkumné otdzky a v zadvéru nabidnout doporuceni pro
zlepSeni.

Proto je nejprve nutné si pfipomenout obecnou charakteristiku socidlnich siti a jejich vliv
vcetné obecnych trendl. Na soucasné podnikani maji socialni sité nedilnou soucést, a nejen
na podnikani, ale 1 na bézny denni zZivot. V poslednich letech digitalizace se socidlni sité
staly nedilnou soucésti nasich zivotl a jejich role pfitom sahaji od obecné komunikace po
globélni ekonomiku. Konkrétné v marketingu maji socidlni sit¢ zasadni roli, jelikoz
proméiuji zplisob, jakym piemyslime a komunikujeme, jelikoz znacky diky svym médiim
komunikuji vzdy k lidem, ktefi se o dané téma zajimaji. Tato skupina lidi se v odborném
prostfedi nazyva cilovou skupinou. Komunikace k cilové skupiné umoziuje znackam
dohromady interaktivni komunikaci, kde znacky mohou vést dialog se zakazniky a
naslouchat jejich potiebam. Plnéni potfeb zakazniki neni vSak jedinym cilem
technologickych startupli, nybrz v prvni fadé vyvinout feSeni pro firemni nebo socialni

problém. A nasledné se zaméfit skrze socialni média na komunikaci a okamzitou zpétnou



vazbu. Bezprostfedni zapojeni svych zdkaznikl ¢i sledujicich ptindsi do obecné roviny
lidskou tvaf v pracovnim svéte, ktery se stava svétem korporatnim. Silné znacky totiz sdileji
hodnoty a ndzory jejich komunity. Z tohoto divodu je nesmirn¢ dilezité, aby zacinajici
firmy nejen reprezentovali lidské hodnoty, ale aby je komunikovali, co nejefektivnéji a
usetfili si tak cenny ¢as a penize. Proto ovéfim, zda pro technologické startupy ptisobici v
oblasti B2B (business-to-business) je LinkedIn efektivnéjsi socidlni siti pro generovani
obchodnich leadi?

Nasledné¢ dalsi vyzkumna otdzka se zabyva tvrzenim, ze LinkedIn by m¢l byt nejefektivné;si
socidlni sit’ pro B2B marketing a komunikaci. Cilem této prace bude zjistit, zda je toto
tvrzeni pravdivé.

Kteréd socialni sit’ poskytuje technologickym startupiim nejvétsi ROI v ramei digitalniho
marketingu a jaké faktory tuto efektivitu ovliviiuji? To v této praci je pfedmétem zjisteéni.
Avsak celkovou analyzou nebude lokalizace pouze pro B2B marketing, ale i ziskani a
udrzeni zakaznikd. Postup, ktery zvolim pro milj vyzkum bude pomoci studii
z internetovych zdrojt, které budou obsahovat ptipadové studie a budou interpretovana
pomoci grafli, dat a dotaznikii. Piinos této prace muze byt dobrym zdrojem pro zacinajici

firmy, které chtéji efektivné zacit budovat a komunikovat svoji znacku.



1 Teoreticka ¢ast

Moje teoreticka ¢ast se bude skladat ze tii hlavnich bloku, které rozeberu ve tii socialnich
médii kvali jejich specifickému publiku. Komunikacni teorie a jeji modely, pro tuto
teoretickou oblast si rozebereme leadery v této oblasti, a to jsou dvé aplikace od Facebook a
Instagram a na zavér budeme zkoumat LinkedIn v ramci nejen komunikace a budovani
znacky, ale také jaky vliv maji psychologické aspekty na lidi a jejich chovani
v rozhodovacim procesu.

Dalsi ¢asti bude jiz zminované zkoumani psychologickych aspekti, a to jaké psychologické
techniky se pouzivaji pravé pro budovani vice konverzi. Kazda socidlni sit’ ma totiz svoji
zakladnu uZzivatelt, kteti maji urcity vzorec chovani, proto nelze pouzit stejné psychologické
techniky.

Posledni oblasti v teoretické ¢asti bude inovace a technologicky rozvoj a nutnost adaptace
se na nové podminky. Pro startupovy B2B business je adaptace se na nové podminky i
vyuziti novych trendii kliCova pro snizeni nakladl a zvySeni efektivity dosahu. Nez si
definujeme veskeré pojmy je dulezité si definovat co je to startup. Startupy jsou podniky
zamétené na uvedeni konkrétniho produktu ¢i sluzby na trh, ¢asto bez plné vyvinutého
obchodniho modelu a dostatecného kapitalu pro dalsi rozvoj. Obvykle je zpocatku financuji
zakladatelg, ale spousta z nich hleda dodate¢né zdroje financi u rodiny, pfatel nebo investort.
Pro ziskani pocate¢niho kapitdlu a rozvoj obchodni strategie je klicovy vyzkum trhu a
detailn¢ zpracovany obchodni plan. Silicon Valley je zndmd pro svou silnou komunitu
investorl a svétovych podnikateld. A také dost vyhledavanym, ale ndroénym prostfedim pro
startupy.! Vvodu je nutné si identifikovat klic¢ové pojmy pro lepsi porozuméni
nasledujiciho obsahu. Jiz zminéna ROI (Return on Investment) tedy pomér mezi ziskem a
investici. V kontextu reklamy se jednd o pomér mezi navratnosti z investice do reklamy.
Engagement tedy mira zapojeni uZzivateli. Do tohoto se pocitaji veSkeré socialni interakce
vcetné ,,lajk*, komentaii a dalSich interakci. Pojem cileni je dalSim pojmem, ktery urcuje
schopnost umistit reklamu nebo specificky obsah se spravnym zaméfenim na socidlni sit’,
kde je specificka skupina uzivateli na zakladé¢ demografickych tdajt, zajmi a chovani.
Dal8im asi nejznadméjSim pojmem je konverze. Konverze je v podstaté zadana akce, kterou
uzivatel provede. Napftiklad cil marketingové reklamy je, aby vyplnili formular na webové

strance. Pocet lidi, ktefi vyplni tento formulaf se bude rovnat poctu konverzi.

! Grant Mitchell. ,,What a Startup Is and What's Involved in Getting One Off the Ground*. investopedia.com.
[online].



A na zavér takzvané ,,leady*. Lead se déli na hot lead a cold lead, ale ve své podstaté lead je
prvni informace, kterou obdrzi firma o zdkaznikovi. Lead je osoba, ktera projevila zajem o
nase produkty ¢&i sluzby tim, Ze ndm na sebe poskytla e-mail &i jiny kontakt.?

Dosah je ukazatel unikatnich uzivatell, ktefi vidéli vas obsah oproti tomu imprese je pocet
zobrazeni. Znamena to, Ze stejni uzivatelé si mohli vas piispévek zobrazit vicekrat, a to je
zapocitano do impresi.

V neposledni fad¢ konverzni pomér je pomér, ktery vyjadiuje procentudlni pomér mezi
uzivateli, kteti vidéli reklamu a na ukor toho vykonali Zadanou akci.

Dale je nutné definovat metodologii a metodou zkouméni. Komparativni metoda, kterd je
slozena z téchto oddili je idedlni volbou pro tento typ prace. A to porovnani dat, které jsou
dostupné a nésledné interpretovani vysledki. Metoda se sklada z téchto oddilu.
Identifikace jednotek analyzy: Jednotky analyzy jsou socialni sit¢ jako je Facebook,
Instagram a LinkedIn. Néasledn€ vybér relevantnich proménnych na porovnani, a to je dosah
a angazovanost na socialnich sitich. Poté také ndklady a vynosy spojené s reklamou a
marketingem na socialnich sitich. Konverzni poméry a ispéSnost marketingovych kampani.
Data jsou dal$im oddilem, ktery je naprosto zasadni pro uspésné a divéryhodné Setieni. Pro
sbér je nutné zvolit kombinaci kvantitativnich a kvalitativnich metod, vcetné analyzy
statistickych dat tfeba jako je Cesky staticky uiad, k prizkumu mezi uZivateli a sledovani
trendil a analyzu poctu uzivateld na socialnich sitich.

Nasledna analyza dat méla byt analyzovana s ohledem na jednotlivé proménné a jednotky
analyzy. Proto v teoretické ¢asti jak jednotky analyzy, tak proménné budeme zkoumat
oddé€lené pro kazdou socialni sit’ zvlast, ktera bude mit vSak stejnou proménou, a to bude
budovani technologického startupu. Tento proces bude zahrnovat porovnavani vysledkt
mezi riznymi socialnimi sitémi, identifikaci kliCcovych trenda a vztaht, a zjisténi, jakym
zpisobem ovlivituji efektivitu marketingovych strategii technologickych startupi.
Interpretace vysledkl je poslednim oddilem a na zéklad¢ analyzy dat budou vysledky
interpretovany s cilem poskytnout pochopeni toho, jaky vliv maji socialni sit¢ na tspech
technologickych startup.

Celkova komunikacni teorie, psychologické aspekty a technologicky vyvoj se velmi lisi
v zavislosti na jednotlivych médiich, proto je potieba si nasledné rozebrat jednotliva socialni

média, kde si rozebereme idedlni komunikaci, strategii a také identifikujeme cilovou

2 Strafelda, Jan. ,,Privodce online projektem®. strafelda.cz. [online].
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skupinu. Nasledné¢ tato tvrzeni v praktické ¢asti podlozim daty a ptipadovymi studiemi, které

nam napovi o celkové efektivite.

1.1 Facebook

Historie Facebooku saha az do roku 2004. Facebook je americka online socialni sit, soucast
spolecnosti Meta Platforms, zalozena v roce 2004 skupinou studenttit Harvardovy univerzity
v Cele s Markem Zuckerbergem. Meta nyni zastfeSuje vétSinu socidlnich médii, proto je
dilezit¢ mu vénovat pozornost. Do roku 2021 se stala nejvétsi socialni siti svéta s témet
tfemi miliardami uZivatel@i, pfic¢emZ polovina z nich ji vyuzivd denng&.® Sidlo ma v
kalifornském Menlo Parku a vydélava prevazné na reklamé. Umoznuje vytvareni profild,
sdileni fotografii, zakladani a pfipojovani ke skupinadm a komunikaci mezi uzivateli. K Meta
Platforms dale patii Instagram, Messenger a WhatsApp.

Abychom si Iépe zaclenili Facebook do digitalniho svéta je nutné si definovat jeho roli, ktera
umoziuje spoustu funkci a moznosti. Role Facebooku v digitdlnim marketingu je klicova
pro technologické startupy. Umoziiuje jim cilit a komunikovat s Sirokou uzivatelskou
zakladnou, zvySovat povédomi o znacce, podporovat uzivatelské zapojeni a posilovat vztahy
se zakazniky. Diky sofistikované reklamni platform¢ a analytickym nastrojim mohou

startupy efektivné méfit navratnost investic a optimalizovat své marketingové strategie.

1.1.1 Komunika¢ni teorie a modely Facebooku

V oblasti komunikac¢nich teorii a jejich modelti na Facebooku, bychom si ptedstavili model
STDC. See Think Do Care, zkracené¢ STDC framework, je obchodni schéma zamétujici se
na 4 ndkupni faze zdkaznika — See, Think, Do a Care, pti¢emz v kazdé z nich je zapotiebi
mit k potencidlnim zakaznikdm odlisny piistup.*

Pravé odlisny pfistup k zakaznikim na kazdé z jednotlivych siti je kliCovy pro uspéech.
V soucasné dob¢ se sitémi, jako je Instagram, Tiktok a Facebook §ifi spousta obsahu, ktery
se stava viralnim, ale netvofi Zadnou hodnotu a jelikoz netvofi Zadnou hodnotu, velice tézko
se marketingove¢ uchopi pro zdkaznika. Tvorba hodnoty pro zakaznika a jeho uspokojeni je
srdcem moderniho marketingu, jeho mysleni i praxe.’ Divodem, pro¢ je dobré pouzivat
tento model pro tvorbu obsahu a plnéni marketingovych cila je, ze vytvati celkovy pohled

pro strategii v medialnim prostfedi od zacatku az do konce.

3 Hall Mark. ,,Facebook social network*. https://www.britannica.com/. [online].
4 Krejta. ,,STDC Marketing Framework (See Think Do Care) v praxi®. krejta.cz. [online].
3 Kotler 2007, s. 33.

11



Tento model See, Think, Do, Care (STDC) rozsituje tradi¢ni marketingové modely tim, Ze
se zamé&fuje na Ctyti klicové faze zdkaznického rozhodovani. "See" V ramci prvni faze
oslovujete nejveétsi ¢ast publika, kterd je jako takova relevantni k nabizenému produktu.
"Think" faze zahrnuje mensi, ale stdle rozsdhlou skupinu, ktera zvazuje vasi nabidku,
protoze se vaze na n¢jakou konkrétni potfebu. Ve fazi "Do" se zamétujeme na zakazniky
ptipravené k ndkupu. Proto idealni variantou je vytvofit PPC reklamu a pomoci toho pfivést
zakazniky zpét na naS obchod. "Care" faze pak pecuje o stavajici zdkazniky, aby zlstali
loajalni. Loajalita zakaznik® se odviji od nasi péée o né.° Proto péée o zakazniky je zasadni.
Naptiklad pomoci slevovych akci nebo vérnostniho programu. Tento model pomaha
vytvaret efektivnéj$i marketingové strategie tim, Ze rozliSuje rtizné skupiny zakaznikl a
jejich potieby v jednotlivych fazich. Praveé proto, Ze rozliSuje jednotlivé skupiny zakaznikt
je idedlni na vyuziti svoji strategie na Facebooku, jelikoz Facebook umoziuje vyuziti
spousty analytickych nastrojl pro lepsi cileni a efektivni reporty dosahi.

1.1.2 Psychologie Facebooku

Jednou z dalSich oblasti, které¢ jsou nedilnou soucasti pro za¢inajici startupy je to, jak funguje
z psychologického hlediska platforma Facebook. Psychologie Facebooku zkoumad, jak
platforma ovliviiuje chovani a rozhodovani uzivateli. Vyuzivaji se fady psychologickych
taktik, jako jsou socidlni interakce (napt. pocet ,lajk*“), zpétna vazba v realném case,
personalizované obsahy a efekt FOMO (strach z propasnuti pfilezitosti), aby se zvysilo
uzivatelské zapojeni a podporovaly se prodeje. Prodejci a marketéti tuto psychologii
vyuzivaji pro navrhovani reklam a obsahu, které jsou vice rezonujici s cilovou skupinou, coz
vede k vEtsi angazovanosti a konverzim. Velkou nevyhodou je, Ze Facebook je pomérné
rizikové prostiedi pro mladez a nezadkonné aktivity. Tim, Ze byl jednou z prvnich socialnich
siti v moderni dobé je spojovan s nedivérou sdileni polohy a psani si s profily, které jsou
nediaveéryhodné a vytvari pomérné jednoduché prostiedi pro kriminalni aktivity. VSak nutno
podoktnout, ze Facebook svoji technologii neustale zlepSuje a maze denné tisice piispevki
a nevhodného chovani. Naopak nabizi komplexni pomérné profesionalni platformu pro
startupy, ktery chtéji mit pfistup k detailnim statistikam, jak se jejich kampani nebo produktu
daftilo pii uvedeni. Diky Meta Business Suite si jednoduse propojite veskeré aplikace od

Meta Platforms, kde 1ze sledovat veskeré statistiky na jednom misté. To vytvari naopak

6 Klamo Maté&j. ,,Co je model See Think Do Care a jak vdm pomiiZze pifi provozovéani e-shopu?.
Blog.shoptet.cz. [online].
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z uzivatelského hlediska startupti velice piijemnou platformu pro sledovani a aktivni spravu

online kampani.

1.1.3 Vyvoj a budoucnost Facebooku

Jaka je budoucnost, nikdo nevi. Avsak existuje nékolik moznych scénaiti, jakym smérem by
se Facebook mohl vyvijet nejen Facebook, ale i CEO a zakladatel Mark Zuckerberg.
Prvnim moznym scénafem je, ze Mark Zuckerberg se bude snazit o proménu své veiejné
podoby, aby byl vniman pozitivnéji vetejnosti. Jeho usili naznacuje, ze Zuckerberg povazuje
svlj vefejny obraz za kliCovy pro udrzeni své pozice v ¢ele Facebooku, zejména vzhledem
k tomu, Ze je ¢asto vniman jako soucast SirSich problémt spole¢nosti. Pfepracovanim svého
budoucnost Facebooku. Dalsi ptedpovédi je, ze Facebook se odvrati od zaméfeni na
novinovy a medialni obsah ve prospéch obsahu od jednotlivych tviirct, coz je reakce na
zmény v algoritmu, ktery nyni dava prednost obsahu od individudlnich tvirct pied
tradi¢nimi médii. Tento krok otevie tvlircim nové moznosti, jak si vybudovat publikum a
vyd¢lavat. Dale mize prilakat mladsi a vice angazovanou uzivatelskou zakladnu. Avsak,
toto rozhodnuti také nese riziko zvySeni mnozstvi dezinformaci na platformé, jelikoz obsah
od individualnich tviirci Casto neprochazi tak striktni faktickou kontrolou jako medialni
obsah. Posledni dva scénare se tykaji budouciho sméfovani Facebooku obecné. Zuckerberg
by mohl opustit svou roli CEO, coz by byl krok, ktery by mohl vyvolat obavy o stabilitu
spolecnosti, ale zaroveil by mohl oteviit cestu k novému zaméfeni spolecnosti, coz v jedné
fazi urcité bude na misté a jediné co je jisté z celé budoucnosti je, ze jednoho dne Zuckerberg
svoji pozici uréité opusti, coz jak jiz bylo zminéno miize vést k novym inovativnim smérdm.’
Dalsi velmi pravdépodobny scéndf je, Ze Facebook by také mohl vice investovat do
technologii virtualni a roz§ifené reality, coZ je oblast, ve které jiz ma zna¢né investice, véetné
vlastniho VR headsetu Oculus Quest.

Al nebo také uméla inteligence také velmi zamichd celou budoucnosti v otdzce vyvoje,
protoze i kdyz tradi¢ni metoda vyvoje je efektivni, tak je velice pomala. Al nejspiSe spoustu
procest urychli a tato orientace nabizi nové moznosti pro inzerenty a tvirce obsahu, ale to

muze také zvysit obavy ohledné ochrany soukromi a sbéru dat.

7 Gallen Ray Canillo. ,,The Future of Facebook According to Mark Zuckerberg®. https://webfriendly.com/.
[online].
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KaZzdopadné navzdory snaham o zlepSeni vefejného vnimani bude Facebook vzdy celit
kontroverzim, které mohou ohrozit jeho budoucnost, véetné otazek souvisejicich s ochranou

soukromi, politickou zaujatosti, dezinformacemi a monopolnim postavenim.

1.2 Instagram

Dale si pojd'me predstavit Instagram. Je to platforma, ktera umoziiuje sdileni fotek a videi
skrze svoji aplikaci. ZjednoduSené Ize fict, Ze se jedna o platformu, kde nejen mohu sdilet
obrazky a okamziky ze svého Zivota, ale i vytvofit si takovou vlastni online image.
Instagram v roce 2010 zalozili Kevin Systrom a Mike Krieger, a dnes je v majetku
spolecnosti Meta Platforms, Inc., kterd je rovnéz vlastnikem Facebooku. S vice nez dvéma
miliardami mési¢né aktivnich uzivatelii v roce 2022 se Instagram fadi mezi nejvétsi socidlni
sité na svété.® Hlavni kancelaie spolecnosti se nachazi v Menlo Parku, v Kalifornii. Vznik
Instagramu se datuje do doby, kdy Kevin Systrom, absolvent Stanfordu a byvaly
zaméstnanec Google, vytvoril aplikaci Burbn. Burbn, inspirovany svym z4jmem o whisky a
bourbon, byl plivodné zaméfen na sdileni polohy a fotografii, coz tehdy nebylo béZzné na
socidlnich sitich. Po ziskdni financovéani tohoto projektu ptizval, dalSiho absolventa
Stanfordu, aby spolecné prepracovali aplikaci s novym zaméfenim na sdileni fotografii z
mobilnich zafizeni, coz vedlo k pifejmenovani na Instagram. Zaméfili se na jednoduchost,
pridavani filtrd k obrazklim, komentaie a ,lajky*, zdmérné opomijeli webovou verzi ve
prospéch aplikace pro i0S, ktera vyuzivala vylepSené fotografické funkce iPhonu 4. Po
nékolikamési¢nim vyvoji byl Instagram spusStén v fijnu 2010 a ihned si ziskal obrovskou
popularitu, dosahujici milionu uzivatell za méné nez tii mésice.

1.2.1 Komunika¢ni teorie a modely Instagramu

Komunikacnich modelt Instagramu je nespocet. My si vSak predstavime dva zakladni
komunika¢ni modely uplatiiované v ramci socidlni sité Instagram. Prvni z nich, tradi¢ni
sémioticky komunikacni model, je charakterizovan pfimou komunikaci mezi jednim
odesilatelem a jednim pfijemcem. Tento model, ktery byl rozSiten Romanem Jakobsonem,
se opird o Sestici prvku: kontext, odesilatele, ptijemce, zpravu, kod a kanal. Tento zplisob
zdiraziuje linedrni tok informaci a zohledfiuje komunikativni funkce v ramci
psychologického a socialniho kontextu, ale setkava se s vyzvami pii aplikaci na komplexni
interakce na socialnich sitich. Na druhé strané€, Instagram piedstavuje dals$i komunikacni
model, ktery se vyrazné 1isi od pfedchoziho modelu tim, ze umoznuje interakci mezi mnoha

odesilateli a piijemci souc¢asné¢. Tento model se opira o rozsdhlou kolaboraci a vyménu mezi

8 Alison Eldridge. ,,Instagram social networking service®. https://www.britannica.com/. [online].
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uzivateli, kde obsah zahrnuje obrazky, videa, texty, hashtagy a geolokac¢ni data je dynamicky
sdilen a distribuovan.’ Tento multimodalni a interaktivni pfistup odhaluje dileZité aspekty
Instagramu, kdy platforma slouzi nejen jako prostiedek pro sdileni vizualniho obsahu, ale
také jako nastroj pro rozvijeni socialnich vztahli a komunit. Pravé sdileni geolokac¢nich dat
s obrazky, texty a hashtagy pro zviditelnéni obsahu, déla Instagram jedine¢nou platformou
pro jakykoliv startup piedstavit svoje produkty a zaroveinl vytvaret Gzce specifickou skupinu
lidi, kteti sdileji podobné zajmy.

1.2.2 Psychologie Instagramu

Vice nez miliarda lidi pouziva Instagram, na kterém travi primérné odhadovanych 30 minut
denné, coz z néj €ini platformu s intenzivnim zamétenim na vizualni sebeprezentaci. Vnitini
studie Facebooku poukazuji na mozné Skodlivé ucinky aplikace na teenagery, vcetné
zhorseni problémi s vnimanim vlastniho téla u jedné ze t¥i dospivajicich divek.!® Vétsina
vyzkumt v této oblasti je vSak stale ve svych zacCatcich a opird se o korela¢ni a samo-
hodnotici data. Ale pteci jen jeden z nejvétsich psychologickych aspekti v ramei Instagramu
pro startupy je zkresleni obrazkl a vytvareni Gpln€ jiné reality pro zakaznika. Diky tomu, Ze
je Instagram platformou, ktera se hlavné otaci kolem vizualni stranky je velice snadné pro
startup prezentovat sviij produkt o néco lepsi, nez ve skutecnosti muze byt. Toto zkresleni
reality nepatii jenom do svéta startupii, ale 1 do obecné roviny standartnich uzivatell, protoze
nékteré studie spojuji Instagram s depresi, problémy s vnimanim vlastniho t¢la, sebetctou,
socialni uzkosti a dalSimi problémy, pficemz aplikace vyuzivad biologickou potiebu
socidlniho pfinalezeni a podnécuje uzivatele k neustdlému prochazeni obsahu. A prave tim,
jak Instagram podnécuje uzivatele k prochazeni obsahu sice vytvaii ornou pidu pro
zaCinajici startupy, ktefi cht&ji prezentovat sviij produkt, tak bohuzel muze podkopat
sebevédomi uzivatelll Instagramu.

Zvlastni zpusob interakce na Instagramu, jako je digitalni hledani statusu a socialni
srovnavani, vede k negativnim psychologickym disledkim napii¢ v€kovymi skupinami.
Zvetejniovani upravenych ,,selfies* je také korelovan s poruchami piijmu potravy. Problémy
spojené s Instagramem nejsou omezeny pouze na dospivajici. Dospéli, kteti jsou nachylni k
socidlnimu srovnavani, konzistentn¢ celi problémiim se socialni tzkosti, sebetctou a

naladou. Dalsi experimentalni vyzkumy si projdeme v praktické ¢asti.

® Mohammadreza Mirsarraf. ,,The communication model of instagram*. https://www.britannica.com/. [online].
10 Zara Abrams. ,,How can we minimize Instagram’s harmful effects https://www.apa.org/. [online].
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V zavéru této Casti je dilezité zminit, ze Instagram ma spoustu psychologickych nevyhod,
avSak v proménlivé digitalni dobé je unikatnim portfoliem a marketingovym nastrojem,
ktery poskytuje dynamicky prostor pro prezentaci produktii, talent a unikétnich pribehii na
globalni platformé. Instagram tak dokazuje byt neocenitelnym marketingovym nastrojem
pro znacky a podniky ve vSech odvétvich diky své schopnosti generovat vysokou

angazovanost a poskytovat uzivatelim nekonecné piilezitosti k rastu.

1.2.3 Vyvoj a budoucnost Instagramu

Vyvoj a budoucnost Instagramu, také neni jednozna¢né déana, ale podle piedpokladii se zda,
ze nejsilnéjsi oblasti, ve které se Instagram bude rozvijet jsou Reels videa. Jedna se velice
popularni koncept kratkych videi, ktery mé za ukol okamzité zaujmout a kratce podrzet vasi
pozornost. S timto konceptem se prvni predstavila ¢inska spole¢nost TikTok, ktera pronikla
na svétovy trh diky tomuto konceptu kratkych videi. Bohuzel se souvisejici politickou situaci
je mozné, ze praveé kvili ¢inskému pivodu dojde k zakézéani této aplikace pravé kvili
agresivnimu sbéru dat, proto je tato oblast pro Instagram velice zajimava, a i kdyby m¢lo
dojit nékdy k padu TikToku Instagram Reels bude prvni nahradou, ktera ptijde. Pro startup
je tento koncept videi nejjednodussi a nejlevnéjsi variantou, jak se zviditelnit a neutratit
velky obnos penéz. AvSak tento koncept naprosto méni pravidla tradi¢ni reklamy, zde se
opravdu pouze jedné o rychlé zaujmuti pozornosti a jeji udrzeni.

Lze také ocekavat, Ze trend vyuzivani umélé inteligence (Al) na Instagramu i v SirSim
technologickém sektoru bude nadale rlst, coz by mohlo zahrnovat jak Al-generované
postavy, tak nastroje pro tvorbu obsahu. Diky tomu Ize o¢ekavat, ze startupy lehce vyuziji
jakékoliv nové nastroje pro zjednoduseni jejich kampani. Dal$i novinkou je Threads, textova
aplikace spusténa s velkymi ocekavanimi, Celi nejisté budoucnosti poté, co zaznamenala
pokles zdjmu o 70 %, navzdory jejimu rekordné rychlému startu a nedavnému ptidani
nastroji pro vyhledavani a objevovani.!! Piivodné zamyslend jako potencidlni nastupce
Twitteru, ted’ hled4 svoje misto, a tak trochu ptsobi strategie Instagramu jednoduse, jelikoz
se snazi rozvijet funkce, které nahradi prave trendy aplikace. Kazdopadné pokud Instagram
bude nadéle rozvijet svoje funkce nic nenasvédcuje tomu, ze se v budoucnu stane nefunkéni

aplikaci pro nové startupy.

' Christina Newberry. ,,12 Foolproof Instagram Growth Strategies for 2024, https://blog.hootsuite.com/.
[online].
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1.3 LinkedIn

Historie LinkedInu nesaha daleko, zaloZzena v roce 2002 a se sidlem v Mountain View. Velky
rozdil, ktery oproti ostatnim sitim LinkedIn m4 je tvofeni spiSe profesionalniho a profesniho
obsahu na rozdil od rekreacnich a komer¢nich socialnich siti. Proto tvofi idedlni zdzemi jak
pro jednotlivce, tak 1 pro startupy piisobici jak pro B2B, tak i pro B2C. Uzivatelé¢ nebo
spolecnosti si vytvareji profilové stranky podobné struktuie zivotopisu, na kterych mohou
shrnout svou kariéru nebo produkt a prezentovat své dovednosti nebo vyhody produktu ¢i
nabizené sluzby. K navazani spojeni mezi uzivateli dochazi, kdyz jeden uzivatel pfijme
pozvani jiného do své sité. LinkedIn umoziuje uzivatelim a firmam rozvijet své kariéry
vyhledavanim pracovnich mist nebo naopak spousténim naboru. Clenstvi je zdarma, ale s
placenim za prémiové sluzby mohou uzivatelé¢ ziskat vétsi pocet profili ve vysledcich
vyhledéavani a vidét uplné profily jakéhokoli uzivatele LinkedIn. Spolec¢nost zalozili venture
kapitalista Reid Hoffman, produktovy designér Allen Blue, marketingovy profesiondl
Konstantin Guericke, inZzenyfi Eric Ly a Jean-Luc Vaillant, a web byl spustén v roce 2003.
Pocate¢ni rist byl pomaly, ale v roce 2005 LinkedIn ptedstavil sluzby, které umoznovaly
spole¢nostem zvefejiiovat nabidky prace a vyhledavat v siti potencidlni zaméstnance. '? Pieci
jen i v roce 2024 neni LinkedIn viralni platformou, ale spousta startupti nebo firem vzhlizi
k tomu, zda jejich zaméstnanci maji LinkedIn, a dokonce to muze hrat kliCcovou roli
v pfijimani novych posil do tymu. Ze strany startupti je to skvéla ptilezitost, jak nabrat nové
sily a pridat na svoji divéryhodnosti. Startup, ktery nenabizi zddné pracovni mista nebo
nema spravné upraveny profil na LinkedIn ptsobi velmi nedivéryhodné.

K historii 1ze jest¢ dodat, Zze v roce 2016 byl LinkedIn pievzat spolecnosti Microsoft za
priblizn€ 26 miliard dolart a nésledujici rok hlasil vice nez 500 miliont ¢lenti v ptiblizné
200 zemich.

1.3.1 Komunikacni teorie a modely LinkedInu

Na LinkedIn, platformé& zaméfené na profesiondlni rozvoj a networking, 1ze vyuzivat rtizné
komunika¢ni modely, aby byla komunikace co nejefektivnéjsi. NejrozsifenéjSim
komunika¢nim modelem je komunikace Sedm C, coz znamena clear, concise, correct,
coherent, complete and corteous. V ptekladu zahrnuje: jasnost, struc¢nost, konkrétnost,
spravnost, soudrznost, uplnost a zdvofilost. Tyto vlastnosti jsou nezbytné pro jakoukoliv

zpravu, kterou chcete predat svému publiku, at’ uz je psana nebo mluvena.

12 Brik Gregersen. ,,LinkedIn American company*. https://www.britannica.com/. [online].
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Dodrzovanim Sedmi C zajistite, Ze vase komunikace bude snadno srozumitelnd, relevantni,
pfesnd, logickd, komplexni a respektujici. To vam mulze pomoci piedejit zmatku,
nedorozuménim a chybam a pomiize to zvysit vasi daveéryhodnost a profesionalitu. A o to
se startupy na této platform¢ musi snazit. Hlavné o udrZeni si davéryhodnosti a
profesionality pro svilj GispéSny rozvoj.

1.3.2 Psychologie LinkedInu

Online profily se béhem poslednich dvou desetileti staly nezbytnym néstrojem digitalniho
svéta, at’ uz jde o hledani prace, obnoveni kontakti s prateli nebo Cistou sebeprezentaci.
LinkedInu se velice jednoduSe prosadili vramci této platformy diky tfem klicovym
psychologickym technikdm, které mohou zlepsit va§ dosah. Prvnim z nich je vizualizace.
Lidé jsou vizualni bytosti a asi 93 % informaci piijimame vizualng a sluchové.!® To se poji
1 s Instagramem ten je velice popularni pravé pro svoji vizudlni stranku. Pravé kvili tomu,
ze se ¢asto zapomind na LinkedInu pouZzivat i vizualni obsah Casto klesa dosah a zapojeni
uzivateli. To se projevuje i v tom, jak lidé vnimaji online profily. Diilezitost jasného
profesiondlniho profilového obrazku je nezpochybnitelna pro vytvaieni prvniho dojmu.
PtenaSeni budovani vztahli na internet, a tedy 1 na LinkedIn, mlze byt pro vétSinu generaci
obtizné kvuli neschopnosti zachytit neverbalni komunikaci, jako jsou vyrazy tvare a ton
hlasu. Uspé&sni lidé na socilnich sitich jako napiiklad na LinkedInu ho pouZivaji k navazani
kontaktu s byvalymi kolegy nebo nové potkanymi lidmi. Je dtlezité si uvédomit, Ze mit vice
nez 500 spojeni neznamena byt dobfe propojeny; naopak, pfijimani pozvani od lidi, které
neznate, muze poskodit vasi diveéryhodnost. Proto je nutné zdiiraznit, Ze potfeba nékam
»patfit“ nesmi ovlivnit nase piisobeni na LinkedInu, protoze je to platforma, u které je
dilezité¢ si zachovat duvéryhodnost a profesionalitu. LinkedIn nabizi tisice komunit
znamych jako skupiny, kde mizete navazat kontakt s lidmi ve vasem oboru nebo s odborniky
v jinych oblastech. Casté ptispivani do tdchto skupin vam pomiize byt vidén jako cenny zdroj
a odbornik v daném oboru. Proto dalsim klicovym pilifem je byt aktivni v konkrétnich
skupinach a diky pfinesené hodnot¢ at’ uz firemni profil startupu nebo jedinec, tak efektivné
pridavaji do svych skupin obsah piinasejici hodnotu, mysli na skupinu pted sebou samymi

a vyuzivaji LinkedIn chytfe, aby otevieli nové piilezitosti.

13 Bernardo Tirado. ,,The Psychology of LinkedIn*. https://www.psychologytoday.com/. [online].
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Psychologie siti je podobna, avSak kazd4a ma svoji specifickou stranku, proto je potfeba vse
brat s rezervou a zkouset, co naptiklad funguje pravé vam.

1.3.3 Vyvoj a budoucnost LinkedInu

I kdyz jste moznd v soucasnosti v obraze ohledné trendii na LinkedInu, je pravdépodobné,
ze se budou ménit, jak strdnka bude pokracovat v rlstu, a uchazeci o zaméstnani budou
muset piizpusobit sviyj piistup. Clenové Forbes Coaches Council sdileli své predpovédi o
budoucnosti LinkedInu v nadchézejicich letech, vCetné trendl a funkci, na které byste se
méli pfipravit, a jak vam kazdy z nich miiZze profesiondlné& prospét.'* Mezi nejotekavangjsi
funkce patii vyvoj "LinkedIn Local" pro snazsi nalezeni lidi ve vasem okoli, pravé diky
integraci umg¢lé inteligence pro analyzu profili, tak klade vétsi diraz na budovani
komunitniho citéni, mozné prechody na model placenych spojeni a pokracujici zaméteni na
tvorbu obsahu.

Zduraznit je poteba i vyznam autentického osobniho brandingu, moznosti zivych vysilani,
dostupnosti cenové dostupného koucovani ptimo v platformé. Jednim z moznych dalSich
scénafd je 1 integrace emailového prostiedi pro uzivatele LinkedInu, to by mohlo opét zvysit
divéryhodnost a kredibilitu obsahu. Dalsi pfedpoveédi zahrnuji vEétsi zaméteni na sdileni
vysledkl a Gspéchli tymu v nastaveni zvaném "Private Client" pro boj proti spamu.

Nebo tfeba také generovani leadl prostfednictvim videa, vyuziti hashtagh pro budovéni
spojeni a vyuziti videi pro pfedstaveni uchazecli o praci potencidlnim zameéstnavateltim.
Tyto funkce a trendy naznacuji, Ze LinkedIn bude pokracovat v evoluci a poskytovani
novych pfilezitosti pro profesiondlni riist a marketing, coz vyzaduje, aby uzivatelé¢ byli
informovani a pfizpasobili se novym zménam, aby ziistali konkurenceschopni a vyuzili

platformu k dosazeni svych cilii at’ uz osobnich, tak pracovnich.

“Forbes Coaches Council. ,,The Future Of LinkedIn: 14 Experts Predict The Platform's Next Big Feature®.
https://www.forbes.com/. [online].
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2 Prakticka c¢ast

Tato prace je rozdélena na dvé hlavni ¢asti: teoretickou a praktickou. Teoreticka Cast se
zaméfuje na obecnou teorii tykajici se socialnich médii, zatimco praktickd cast se vénuje
spiSe analyze stavajicich dat a rozebrani ptipadovych studii pro kazdou socidlni sit’, ktera je
predmétem tohoto vyzkumu. Vytvofeni a provedeni této prace ma za cil prohloubit
pochopeni socialnich siti pro nové a zacinajici startupy. Zakladnim cilem vyzkumu je zjistit,
zda je efektivni pro budovani znacky ¢i produktu se angazovat na socidlnich sitich a ptipadné
jakych konkrétné, aby byla zajisténa co nejvetsi efektivita, s vedlejSim cilem prozkoumat
rozhrani uzivatelli vCetné zjisténi, zda lokace nebo urCity vzorec chovani ovliviiuje
marketingovou kampan pro startupy. Toto Setfeni také zkouma marketing obecné jako novy
trend a snazi se priblizit novy koncept ptisobeni na socialnich siti Siroké vefejnosti.

Pro ziskani ucelené¢ho pohledu na problematiku je nejprve proveden sekundéarni vyzkum,
s rozebranim vybrané studie, kterd zahrnuje primarné demografické Udaje uZzivateld.
Nasledn¢ bude provedena SWOT analyza pro kazdou socidlni sit’. K doplnéni téchto
informaci a ziskani detailn¢jsiho piehledu jsou dale pouzity kvantitativni vyzkumné metody,
kdy je dostupny velky vzorec dat v ptipadové studii, ktery je mozny rozebrat. Vyzkumna
data jsou vymezena s cilem zahrnout vétSinu uzivatelll na socidlnich sitich, aby bylo
zajisténo reprezentativni zkoumani dat. Dotaznik, ktery je rozebran byl vyvéSen praveé na
socialnich sitich a zkoumal, zda LinkedIn vyuzivaji mladi lidé ve v€éku 18-30 let. Diky tomu
bylo umoznéno ziskat urcity vzorec dat, ktery miize pomoci za¢inajicim startuptim, hledat

nové posily do tymu a zaroven tak i rozsifovat svoji znacku po sitich.
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2.1 Komunikac¢ni platformy

V této Casti bakalarské prace budeme rozebirat analyzu uzivatell a jejich vlastnosti, jako je
straveny Cas v aplikacich, demografické udaje a do jaké miry sbiraji data a dalSi obecné
vlastnosti. VeSkery obsah v této casti bude rozebran pro jednotlivou socidlni sit, a to
Facebook a Instagram.

Instagram slouzi jako platforma pro objevovani a prohlubovani zajmu s vysokym procentem
uzivatell sledujicich obsah spojeny s cestovanim, hudbou, jidlem a pitim. Tento trend
naznacuje, ze uzivatelé hledaji obsah, ktery souvisi s jejich osobnimi zajmy a vasnémi, coz
nabizi startupim ideédlni ornou pidu, kde mohou zacit ,,péstovat™ vlastni sledujici, tedy
publikum, které je bude sledovat na zakladé¢ vlastnich zajmui. Proto je dalSim tématem otdzka
na sbér dat a jakym zplisobem se data sbiraji a zda jsou bezpecné uchovavana. Protoze
napfiiklad, kdyZ na internetu hleddme vyraz ,,zradlo pro psa‘“ neni nahoda, Ze se ndm nasledn¢
pak zobrazi reklama na Instagramu nebo Facebooku s reklamou na zvifeci centrum.
Pfirozené€ se tim nabizi otazka bezpecnosti a sbéru dat. Instagram totiz skutecné, jako soucast
spolecnosti Meta shromazd’uje velké mnozstvi informaci, a to nejen téch zékladnich.
Instagram totiz sbira Sirokou skalu dat, v¢etné ucetnich informaci, jako jsou jména, hesla,
emailové adresy, telefonni ¢isla a profilové obrazky. Dale sbird informace z profilu jako je
bio a webové stranky. Ale také kontaktnich informaci jako jsou data o obsahu, fotografie,
videa a komentare. Kuriozitou je, Ze vSak u téchto informaci sbér dat teprve za¢ina nasledné
pak sbiraji informace o zafizeni, a to konkrétné o typu zatfizeni, operacni systém, sériova
Cisla zafizeni, informace o mobilni siti, polohové udaje, pokud jsou polohové sluzby
povoleny.!"

Instagram jako matetska spole¢nost Meta platforms sbira vase data i mimo aplikaci, a to se
déje prostrednictvim sledovani vasi aktivity na tfetich stranach, které vyuzivaji sluzby Meta.
Tento postup umoziuje Instagramu a dal$im aplikacim spole¢nosti Meta poskytovat cilenou
reklamu zaloZenou na vasem chovani jak na jejich platformach, tak mimo n&'® A kromé
vSeho toho, pokud pouzivate prohlize¢ Instagramu, umoziuje to aplikaci sledovat prakticky
vSe, co délate na webovych strankdch, vcetné kazdého kliknuti, zadéni textu, posunuti

stranky, a dokonce 1 informaci, které kopirujete a vkladate. Toto chovani vyvolava znacné

15 Heather Bennett. ,,What Type of Data Does Instagram Collect?“. https://serverlogic3.com/. [online].
16 Gurav Sharma. ,,3 Ways to Stop Instagram From Tracking You Outside the App*. https://gadgetstouse.com/.
[online].
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obavy o soukromi a bezpecnost, protoze Instagram muize timto zptisobem shromazd’ovat
velké mnozstvi informaci o vaSem online chovani bez vaseho vyslovného souhlasu.!”

To vSechno samoziejmé vyvolava obavy uzivatel o bezpec¢nosti.

Po sbéru dat nasleduje analyza demografickych udaji a z4jmii na Instagramu, jelikoz tak
muze vyrazné pfispét k Gspéchu marketingovych strategii tim, Zze umozni znackam lépe
pochopit a oslovit své cilové publikum. Pochopeni demografickych tdaji uzivateli
Instagramu je klicové pro efektivni marketingovou strategii, zvlasté pro novacky na této
platformé. A pro pochopeni demografickych skupin je potieba zminit, Ze existuji tii slozky.
Détska slozka (0-14 let), Reprodukéni slozka (definovanou rodivym vékem Zen 15-49 let) a
post reprodukéni slozku (nad 50 let).!® A jelikoz Instagram, se jevi zajimavym pravé pro
svoji schopnost sdilet svoje zazitky s polohou, tak to je diivodem, pro¢ vétsina lidi vlastné
na Instagram chodi. Sleduji, co jejich ptatelé délaji, a kde se nachdzi. Proto Instagram
ptitahuje Sirokou Skéalu demografickych skupin, s vyraznou pfitomnosti v mladSich

t.!? Statistiky naznaduji, ze

veékovych skupinach, kde dominuji uzivatelé ve véku 18 az 34 le
muzi mirn¢ pievazuji v mladSich vé€kovych skupinach, zatimco mezi starSimi uzivateli
prevladaji zeny.

Zajimavym trendem je, ze mladsi uzivatelé nav$tévuji platformu Castéji, coz otevira
moznosti pro znacky zaméfit se na mladsi publikum, které naopak zajima spiSe dynamicky
zabavny format obsahu, ale klidné 1 vzd€lavaci obsah, ktery jim naopak pomiize s rozvojem.
Analyza véku, pohlavi, polohy a dalSich faktori mize pomoci znackam Iépe cilit a
pfizplsobit sviij obsah a reklamy potiebdm svého publika, at’ uz prostfednictvim
organického dosahu nebo placené reklamy.

Dalsi nedilnou soucasti v komunikacnich platforméch je Facebook, jako dominujici socialni
sit’, ma vice nez 3 miliardy aktivnich uzivateli mésicné, diky ¢emuz je idealni platformou
pro marketingové aktivity startupovych firem. Kli¢em k tspéchu je porozumét, proc a jak
lidé Facebook pouzivaji.

Nejcastéji totiz pro obycejné zasilani zprav skrze aplikaci Messenger pratelim a rodiné az
pak nasleduje sdileni fotek ¢i videi, ale osobn¢ tento trend sdileni fotek miizeme vidét spise
u starSich uzivateld, jelikoz diive byli pravé na Facebook zvykli jakozto prvni a jedinou

socialni sit’. Obecné u mladsi generace se Facebook jako samotnd aplikace mimo Messenger

17 Felix Krause. ,,iOS Privacy: Instagram and Facebook can track anything you do on any website in their in-
app browser®. https://krausefx.com/. [online].

18 CZS0.,,3 Demograficky vyvoj*. https://www.czso.cz/. [online].

Y Moyens Staff. ,,Demografie Instagramu v roce 2021: Dilezité uZivatelské statistiky pro obchodniky*.
https://cz.moyens.net/. [online].
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vyuziva pro ucast ve skupinach, které sdileji stejné¢ zdjmy. Hokejové skupiny, fotbalové
skupiny a dalsi, které umoznuji lidem nabidnout propojeni s lidmi se stejnymi zajmy. A
pravé to otevira moznost i pro mozné startupy. Prostiednictvim téchto skupin nabizet
vyhodné nabidky nebo jakkoliv propagovat svoji znacku. Kazd4 skupina ma, ale svého
spravce, ktery zastava urcita pravidla, proto je nutné se bud’ domluvit se spravcem skupiny
nebo hledat moznosti reklamy jinde.

Ale zajem o znaCky a produkty je stale vyznamnym divodem, pro¢ lidé travi ¢as na
Facebooku, coz ¢ini z této platformy nejpopularnéjsi nastroj pro socidlni média marketing
mezi znackami. Byt viditelny a inzerovat na Facebooku by proto mélo byt kli¢ovou soucasti
marketingové strategie kazdé znacky, zvlasté protoze uzivatelé na Facebooku primérné
kliknou na 12 reklam mési¢né.?°

Jak uz jsme si rozebrali u Instagramu shrneme si u Facebooku, jaké data sbird. Ve své
podstaté je to velmi podobné v nékterych bodech stejné, jelikoz se jedna o jednu spolecnost
nyni, kterou zastfeSuje Meta Platforms. A ti sbiraji Sirokou $kélu dat, véetné informaci, které
uzivatelé poskytnou pfi registraci a pouzivani sluzby, jako jsou jména, emailové adresy,
telefonni Cisla, fotografie a videa. Sbira také tdaje o interakcich na platformé, jako jsou
»lajky*, komentare a sdileny obsah, informace o zatizenich, z nichZ se uzivatelé ptihlasuji,
polohové udaje, pokud jsou povoleny, a informace o prohlizeni a interakcich s reklamami a
obsahem.

Nyni si mtizeme piiblizit jaké skupiny lidi se pohybuji na Facebooku.

Na Facebooku se totiz pohybuje Siroka Skala demografickych skupin, v€etné uzivatelii z
raznych vékovych kategorii, geografickych oblasti a zdjma. Dalo by se fict, ze na Facebooku
se pohybuji lidé vSech vekovych kategorii. Naptiklad k roku 2024 mé Facebook 3,049
miliardy mésién¢ aktivnich uzivateld a 2,085 miliardy denné aktivnich uzivateli.
Zajimavosti vSak je, ze nejvetsi nartst uzivateli je v Asii a Tichomoii, kde je primémy
piijem na uzivatele 5,12 dolaru, zatimco v Severni Americe to je 56,11 dolaru na uZzivatele.
AvsSak 1 pfes extrémni narist Severni Amerika a Evropa generuji 67,26 % piijmi
spole¢nosti.>' Toto jsou statistiky uZivateld, ale co tedy statistiky firem zde v Ceské
republice. Cesky statisticky uiad sdilel data, kolik Geskych firem piisobi na socialnich sitich.
A zajimavosti je, ze ¢im dal vice podnikd ma svijj profil na socidlnich sitich, v roce 2023 se
jednalo o 53 %, u velkych firem to bylo 88 %. Socidlni sit¢ jim pomdahaji predevSim pfi

sebeprezentaci nebo k propagaci produktil. Jejich prostfednictvim vSak stale castéji hledaji 1

20 Oberlo. ,,WHY DO PEOPLE USE FACEBOOK?*. https://www.oberlo.com/. [online].
2! Brian Dean. ,,Facebook User & Growth Statistics“. https://www.czso.cz/. [online].
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nové zaméstnance.?* Stale, ale visi otaznik, co zbylych 12 % velkych firem, které na sitich
nepusobi viibec. Muzeme tedy vidét, ze fungovat se da do urcité miry i bez socidlnich siti,
ale pravdou je, ze socialni sité pusobi, i jako vizitka a takovy odznak davéryhodné firmy,
protoze je lidem vice dostupnd a lidé si mizou o firm¢ piecist vice informaci. Proto je
nesmirné diilezité pro zaCinajici startupy, aby jako prvni véc méli vedeny ucet na socialnich
sitich. A diky této analyze uzivatelii na Facebooku je ndsledné¢ mozné lépe cilit svoje

ptisobeni na Facebooku.

22 CZSO0. ,,Vice nez polovina podnikii ma Gi¢et na socidlnich sitich®. https://backlinko.com/. [online].
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2.1.1 Analyza soucasného vyuziti socialnich siti

Tato Cast bakalaiské prace se soustfedi na analyzu socialnich siti zahrnutych v této
bakalarské praci, kde budu analyzovat pro¢ lidé chodi na vybrané sit¢ a co tam délaji a kolik
tam stravi casu.

Instagram a Facebook budeme zkoumat dohromady s tim, Ze LinkedIn samostatné. Pokud si
rozebereme analyzu z roku 2021 zjistime, ze rok 2021 byl nejsilnéj$im rokem pro pouzivani
socialnich siti. A to s 9% mezironim narustem uzivatell, pficemz 75 % populace je
aktivnich na socialnich sitich. Zaroven primérny pocet uctl na je jednoho uzivatele
socialnich siti je 8,8, coz je obrovsky nartst oproti piedchozim letiim. Facebook a Instagram
se fadi mezi nejpouzivanégjsi socidlni sité, pficemz ve Spojenych statech ptrevazuji mezi
jejich uzivateli zeny.? Zajimavosti je, e vétSina uzivateld (80 %) pfistupuje k t&mto
platformam vyhradné prostfednictvim mobilnich zatizeni, coz podtrhuje rostouci trend
mobilniho pfipojeni. Instagram zaroven vykazuje nejvétsi nariist poctu sledujicich, coz
zduraznuje jeho stoupajici popularitu a dilezitost pro marketingové strategie. Obsah na
Instagramu je dominovén fotografiemi (68 % piispévki), videi (18 %)*. Proto z této analyzy
vyplyva pouzivat vyhradné Instagram pro marketingové kampané, které jsou zalozené na
fotografiich a vizuélnich efektech. Pro technologické startupy je to vyjimec¢na piilezitost, jak
se zviditelnit.

Naopak LinkedIn se stava kiizovatkou pro mnohocestny profesni rozvoj, kde se setkdva
Siroké4 Skala uzivatell, od studentll az po vysoce postavené manazery a zaméstnavatele.
Platforma nabizi prostor nejen pro vyhledadvani pracovnich pftileZitosti a sdileni odbornych
¢lank, ale 1 pro budovani a udrzovani profesnich vztahi. Uzivatelé zde mohou prezentovat
své zkuSenosti a dovednosti, ¢imz si vytvaii silnou osobni znacku, kterd jim muze otevfit
dvete k novym kariérnim piilezitostem (Webtrh.cz) LinkedIn taky navic umoziuje firmam
a individualnim podnikateliim prezentovat se profesionalnimu publiku, coz je zvIasté cenné
v B2B sektoru a pfi ndboru novych talentt. Efektivni vyuziti reklam na Linkedlnu muze
vyznamné zvySit miru konverze a pomoci cilit na specifické skupiny uzivatelt. Pro
maximalni dopad je zasadni vytvaret obsah, ktery odpovid4 potfebam a zajmim cilové
skupiny, a to s ohledem na vyssi vzd€lanostni Groven a profesni zamétfeni uzivatell
LinkedInu. Pfitomnost profesionalniho obsahu je tedy naprosto zasadni, pro jakékoliv cileni

a specificky ptizpiisobena kampai mize byt o to u¢innéjsi.

3 Media Guru. ,,Studie: Pocet sledujicich se zvySuje nejvic na Instagramu®. https:/www.mediaguru.cz/.
[online].
24 Ler Studio. ,,Statistiky vyuzivani socidlnich siti, jaké jsou nejoblibenéjsi”. Https:/lerstudio.cz/. [online].
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Timto jsme si tedy rozebrali uzivatelské profily a mizeme nyni analyzovat primérny
straveny Cas na sitich. Co se tedy ty¢e primérného denné straveného ¢asu na Facebooku,
lidé starsi 18 let, ktefi platformu pouzivaji alespon jednou meési¢né, stravi na Facebooku
prumérné 33 minut denné, coz neni tak Sokujici. Horsi pak je denni priimér, ktery saha az ke
¢tyfem hodindm denné. AvSak v tom jsou zahrnuté aplikace i mimo Facebook, jako je
Instagram, TikTok nebo také zabavni platformy jako tfeba YoutTube nebo Spotify.
Naptiklad v prvnim ctvrtleti roku 2023 dosahl pocet dennich aktivnich uzivateli na
Facebooku 2,04 miliardy, coZ pfedstavuje narast o 77 milionti uzivatelt ve srovnani s prvnim
Stvrtletim roku 2022.%° Kromé ¢isté zdbavného obsahu jsou populdrni i komunikaéni
aplikace jako Facebook Messenger a WhatsApp, coZ naznacuje vSestranné vyuziti chytrych
telefont mezi mladymi lidmi. Odbornici z Masarykovy univerzity ptistupuji k vysledktim s
pochopenim, zduraziiuji pfinosy medialniho obsahu pro zabavu. A mozné pozitivni dopady
na subjektivni pohodu. Ptili§ dlouhé traveni ¢asu na telefonu vSak mtize predstavovat riziko,
pokud by mélo za nasledek vynechéavani jinych dtlezitych aktivit, jako je spanek nebo
fyzickd aktivita. Rovnéz upozoriiuji na dulezitost rozhovorti mezi rodi¢i a détmi o jejich
aktivitich na internetu, zejména ve vecernich hodindch, kdy je pouzivéani telefonu
intenzivn&j$i a miiZze negativné ovlivnit kvalitu spanku mladych 1idi.2¢ Proto je pro startupy
velice dilezité segmentovat sviij obsah podle konkrétni socialni sit¢ a diky SWOT analyze.
NiZe budete moci snadno identifikovat slabé a silné stranky pro kazdou sit’. Facebook bude
prvni nasledné Instagram a posledni LinkedIn. Podle zpravy z roku 2021 vice nez 40 %

marketér uvedlo, Ze Facebook byl pro jejich podnikani nejefektivnéj$im kanalem z hlediska

25 Meta Investor Relations. ,,Meta to Announce First Quarter 2024 Results“. https://investor.fb.com/. [online].
26 Redakce. ,,Ctyfi hodiny denné na mobilu a nejcastéji na socidlnich sitich®. https://www.em.muni.cz/.
[online].
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ROL. To je pravdépodobné zpisobeno mnozstvim uzivatelll (v roce 2021 bylo kazdy mésic

2,8 miliardy aktivnich uzivateli).?’

Silné stranky Slabiny

Rozsahla uzivatelska zakladna. Problémy s ochranou soukromi.
Diverzifikované produkty. Nasyceni trhu.
Silnd reklamni platforma. Zavislost na reklamé.

Rozvoj Al a novych technologii. Regulace a vidadni zasahy.
Expanze na rozvijejici se trhy. Konkurence (napr. TikTok).
E-commerce d online platby. Zmény v uzivatelském chovani.

Prilezitosti Hrozby

Obrazek 1 SWOT analyza Facebook?®

27 Grace Lau. ,,How to Measure & Grow Social Media ROI“. https://improvado.io/. [online].
38 Vlastni tvorba.
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Nize vidime SWOT analyzu Instagramu, kde vidime stejné slabiny, a to v rdmci

bezpecnosti a ochrany dat, ale naopak rozsahlou uzivatelskou zékladnu.

Silné stranky Slabiny

Velka a aktivni uzivatelska zakladna. Ochrana soukromi a dat.
Vysokd Uroven zapojeni uzivatel(i. Konkurence novych platforem.
Atraktivni pro znatky a inzerenty. Riziko presyceni obsahem.

Rozvoj novych funkci. Regulace digitalniho marketingu.
Expanze na noveé frhy. Zmeény v algoritmech.
Spoluprace s influencery. Ztrata dlvéry uzivatelll.
Prilezitosti Hrozby

Obrazek 2 SWOT analyza Instagram®®

29 Vlastni tvorba.
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Nize vidime SWOT analyzu LinkedInu, ten se naopak pySni rozsdhlou profesionalni siti a
pusobi, jako velmi diivéryhodna platforma. Proto pro startupy v rdmci IT bude LinkedIn
idealni volbou pro B2B oblast.

Silné stranky Slabiny

Rozsdhla profesiondlni sit. Pouzitelnost a uzivatelské rozhrani.

Dlvéryhodna platforma pro znacky a nabor. Omezené moznosti pro neplacené uzivatele.
Prijmy z vice zdroju.

Rozéireni nabidky sluzeb a zlepseni vizudlni stranky. Konkurence od jinych profesiondlnich siti.
Expanze na nové trhy. Regulace dat a ochrana soukromi.
Partnerskd spoluprdce. Riziko zneuziti platformy.
Prilezitosti Hrozby

Obrazek 3 SWOT analyza LinkedIn’’

2.1.2 Vyvoj marketingové strategie

Marketingova strategie pro IT technologicky startup miize byt slozita a komplexni, ale diky
dnesnim technologiim muze byt velice zjednodusend. Marketingova strategie je vlastné
marketingovd logika. S jeji pomoci chce podnikatelskd jednotka dosahnout svych
marketingovych cild.>!

Zatneme moznou strategii pro Instagramovy marketing, ktery je soucasti digitalniho
marketingu. Tato sit’ je primarné idealni pro budovani a promovani vlastnich produktt, a
proto se tato platforma stala nezbytnym nastrojem pro kazdy podnik diky své vizualni
povaze, ktera umoznuje zobrazit produkty ¢i sluzby potencidlnim zakaznikiim. Vlastnosti

jako Stories, Reels, a moznost propojeni svého E-shopu s Instagramem déla skvélou prodejni

30 Vlastni tvorba.
31 Kotler 2007, s. 112.
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ptilezitost, pro kazdy startup, jak prodat a zaroven propojit vizudlni stranku s tou prodejni.
Nasledné piispévky nabizeji moznosti pro rozvoj komplexni marketingové strategie, ktera
zvysuje diivéryhodnost znacky a angazovanost zakaznikd.?? Pro startupy je idealni volbou
vytvoieni firemniho uctu na Instagramu, ktery poskytuje ptistup k nastrojim platformy,
které nabizeji cenné informace o publiku a vykonu obsahu. Tento proces zahrnuje stazeni
aplikace, pfepnuti stavajiciho G¢tu na profesionalni a jeho propojeni s firemni strankou na
Facebooku. Celé rozhrani vykonosti kampani a ptispévkl Ize ovladat ze stiediska Meta
Platforms, jedna se o webovou stranku, ktera ptisobi velmi profesionalné a prehledné a staci
pouze jeden clovek, ktery z celého centra mize ovladat kampané, ptispévky, a dokonce i
odepisovat jak na Instagramu, tak na Facebooku. Nésledny rozvoj marketingové strategie na
Instagramu zacina stanovenim cili a poznanim cilového publika.

Jiz jsme zminovali, Ze Instagram je platforma zalozena na vizudlni strance, proto je nutné
mit na paméti tvorbu kvalitniho vizualniho obsahu. Nasledné také lze vyuzit jiz zmiflovany
format kratkych videi na Instagramu zvaném Reels, kde 1ze vytvofit product placement
video, které povede ke zvysSeni povédomi o znaCce a prinese nové sledujici. Dllezité je také
analyzovat konkurenci a rozhodnout se pro typy obsahu, které budou sdileny. Planovani
obsahu a integrace osvédCenych tipd, jako je optimalizace profilu, vytvareni kvalitniho
obsahu, spravné nacasovani piispévkll a pouzivani relevantnich hashtagli, mohou vyrazné
zlepsit vysledky marketingovych snah. A v posledni fadé vyuziti Instagram Stories,
zminované Reels, interakce s nasledovniky, spoluprace s influencery a vedeni soutézi jsou
dal§imi u¢innymi taktikami pro zvySeni angazovanosti a dosahu na Instagramu. Nebo
navazani partnerstvi s vétsi strankou, ktera bude sdilet vasi stranku vyménou za sluzby, které
jim poskytnete.

Toto je spousta tipt, ale neexistuje zadny univerzalni navod, jak byt ispesny s IT startupem
na Instagramu. Je nutné mit na paméti, ze veskery obsah a tipy je potfeba si vyzkouset a
ptizplsobit je svému podnikani a svym sledujicim. Dale se podivime na Facebookovy
marketing, ktery je v roce 2024 stile nezbytnym nastrojem pro spojeni s potencialnimi
zakazniky, ktefi hledaji podniky na Facebooku. Jelikoz Facebook nabizi ohromnou Skalu
uzivateli, tak se zde uplatni kazdy podnik. Napiiklad zajimavé je, ze 66 % uZivatelii

Facebooku pravidelné prozkouméva stranky lokalnich podnik alespoil jednou tydné, coz

32 Stacey McLachlan. ,,Instagram Marketing Strategy Guide: Tips for 2024“. https://blog.hootsuite.com/.
[online].
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znamend obrovsky potencidl pro podniky k navazani kontaktu s potencialnimi zdkazniky.>?
Pro efektivni vyuziti Facebooku pro podnikéni je klicové vytvofit firemni stranku a zvazit
jeji ovéfeni pro zvysSeni divery a autority znacky, mimo to 1 Instagram nyni nabizi ovéieni
profilu, které vyrazné zvySuje divéryhodnost a jelikoZz Facebook je kolikrat spojovany
s nediivérou je velmi dillezité zvazit pouziti ov€fovaciho znaku, ktery je sice zpoplatnén, ale
muze prinést spoustu vyhod. Marketingové strategie na Facebooku mohou zahrnovat
Sirokou Skalu forem od organického obsahu, placené ptispévky, ptibehy, reklamy, skupiny
az po souteéze a dalsi, s cilem zvysit povédomi o znacce, rozsifit online publikum a podpoftit
prodej produktii nebo sluzeb. Facebook, tak nabizi skvélé prostiedi pro IT startupy. Nez se
vSak ponotime do pokrocilych technik a placenych sluzeb, je dilezité mit nastavenou stranku
vasi znaCky na Facebooku, coz je prvni krok k efektivnimu vyuziti této platformy pro vase
podnikani. Vytvofeni marketingové strategie na Facebooku zahrnuje definovani vaseho
publika, stanoveni cilii a planovani obsahu. Pfispévky mohou nabyvat rtiznych forem, od
textu ptes fotky a videa az po live streamy a udalosti, pfi¢emz kazdy typ ma svlij unikatni
potencial pro zapojeni publika a podporu interakce. Dulezit¢ je dodrzovat pravidla a
techniky, ktera jsou naprosto zakladni pro spéSny profil na sitich, a to pfidavat ptispévky
Facebook neni jen vizudlni platforma, ale také diskusni forum. A urcit€ zvazit vyuziti
placeného obsahu, jelikoz nabizi spoustu uzite¢nych funkci. Zkratka v dnesni digitalni ére
je tedy Facebook stale klicovym kandlem pro marketingové aktivity podniki, ktery nabizi
rozmanité moznosti pro propojeni se zakazniky a podporu ristu znacky.

nalezeni partnert nebo klienti v ramci B2B je LinkedIn, ten zahrnuje vyuziti jedinecnych
funkci ke zvySeni viditelnosti znacky, angazovani se s cilovou skupinou a generovani leadu.
Pravé generovani pro generovani Leadl je LinkedIn zejména dilezity, a zvlaste¢ pro B2B
marketing ucinny diky jeho profesiondlni uZzivatelské zdkladné. Pfi formulaci strategie je
klicové definovat cile a cilovou skupinu, coz zahrnuje urceni, ¢eho chcete dosahnout
(naptiklad povédomi o znacce, generovani leada) a identifikaci cilového publika na zakladé
prumyslového odvétvi, pracovni pozice, velikosti spolecnosti a dalSich profesionalnich
atributi. Dulezité je také optimalizovat firemni stranku s profesiondlnim brandingem,

zaClenénim relevantnich kli¢ovych slov a pravidelnymi aktualizacemi, aby bylo publikum

33 Stacey McLachlan. ,,Facebook Marketing in 2024: A VERY Complete Guide*. https://blog.hootsuite.com/.
[online].
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zapojené a informované.** Na rozdil od Facebooku je placena reklama v ramci LinkedInu
velice draha a t€zkd na nastaveni, proto je velice nutné dbat na profesionalni a spravné
nastaveni v ramci reklamy. Jinak totiz utratite spoustu pen¢z na maly a neefektivni dosah.
Princip frekvence a zapojovani do konverzaci je podobny, jako napiiklad sdileni hodnotnych
¢lankd, vizuald, videi a udrzovéani konzistentniho harmonogramu. Publikovani pomiize
udrZet angazovanost publika a mlze vést k rozsifeni publika. Startupova IT firma by méla
LinkedIn vyuZzivat pouze jako podpiirny pilif, a naopak se zapojovat na riiznych eventech,
kde pravé sviyj LinkedIn prezentovat, jako divéryhodnou vizitku. Zavérem je nezbytné
analyzovat vykonnost a na zdkladé¢ analyzy a pfizpusobit tak strategii. LinkedIn je
profesiondlni sit, a proto by udrzovani profesiondlniho obsahu a poskytovani hodnoty mélo
byt v jadru strategie.

2.1.3 Analyza dotaznikového Setteni

V této sekci jsou prezentovana data z podpirného dotaznikového Setfeni, které ma za cil
definovat uzivani socialnich siti uzivateli. Dotaznikové Setieni bylo provedeno v dubnu roku
2024, dotaznik byl prezentovan na sociélnich sitich Facebook a Instagram. V dotaznikovém
Setfeni bylo 6 zakladnich otdzek, a byl rozeslan na cilovou skupinu Instagramu a Facebooku.
Dotaznikové Setieni probihalo anonymné a bylo vyplnéno 54 respondenty ze 120
oslovenych. Dotaznikové Setfeni probihalo na platformé Google, kde nasledné byla veSkera
data analyzovéna za pomoci zdkladnich statistik.

Prvni uzaviend otazka ,, Pouzivam socialni sité? “ se zabyva obecnym pouZzivanim
socialnich siti.

Pouzivam socialni sité?
54 odpovédi

® Ano
® Ne

Graf ¢.1 Pouzivani siti.>

34 Hannah Macready. ,,How to Build a LinkedIn Marketing Strategy*. https://blog.hootsuite.com/. [online].
35 Vlastni Setieni
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Druha otazka ,, Na jakych socialnich aplikacich mam sviij profil? “ se zabyva analyzou jaké
konkrétni profily vyuZzivaji. Pfekvapivym zjisténim bylo, Ze pouze 24,1 % respondenti ma
profil na LinkedInu. A to Ze maji vedeny profil neznamena, Ze ho aktivné vyuzivaji. Dale

90,7 % ma profil na Facebooku a 96,1 % ma profil na Instagramu.

Na jakych socidlnich aplikacich mam svij profil?
54 odpovédi

Facebook 49 (90,7 %)

53 (98,1 %)

Instagram

LinkedIn 13 (24,1 %)

Graf ¢.2 Profil na sitich.>°

Tieti otdzka ,, Proc¢ vyuzivam LinkedIn? “ se zabyva analyzou diivodu vyuzivani LinkedInu.
Piekvapivym zjisténim bylo, Ze 79,2 % respondenti viibec nepouziva LinkedIn, ale
muzeme si v§imnout i minoritnich odpovédi, ze planuji puzivat. VSak na druhou stranu

Pro¢ vyuzivam LinkedIn?
53 odpovédi

@ Chci najit préci

@ Kvili zabavé
Chci mit profesni vizitku s pracovnimi
zkusenostmi

@ Nepouzivam

@ Pokoukavam po jinych pracovnich
prileZitostech

@ Nepouzivam, ale planujem pouZit

Graf ¢.3 Vyuziti LinkedInu’’
13,2 % uzivateli LinkedInu pouziva jen kvuli profesni vizitce a prezentaci pracovnich

zkuSenosti. Proto pfi tvorbé marketingové kampané je nutné toto mit na paméti.

36 Vlastni Setfeni
37 Vlastni Setfeni
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Ctvrta otazka ,, Pro¢ vyuzivam Instagram?* se zabyva analyzou divodu vyuZivani
Instagramu. Lze vidét, Zze 55,6 % uzivatell vyuziva Instagram kvili zabavé. Déle to jen

potvrzuje fakt, ze Instagram je vhodnou platformou pro vizualni tvorbu a B2C prode;.

Pro¢ vyuzivam Instagram?
54 odpovédi

@ Chci najit préci

@ Kvili zabavé

@ Chai sdilet zazitky s prateli

@ Nepouzivam

@ Psani zprav

@ sdileni zazitk(i s prateli + zpravodajstvi +
kulturni akce

@ Zabava, business, sdileni zazitkil

Graf ¢.4 Vyuziti Instagramu’®

Pata otazka ,, Proc vyuzivam Facebook? ““ se zabyva analyzou divodu vyuzivani Facebooku.
Lze vidét, ze Facebook je velice rtiznorodé prostiedi a kazdy uzivatel tam chodi z riznych

davodua. Kviili udalostem, skupinam, ale primarné kvuli zadbave.

Pro¢ vyuzivam Facebook?
53 odpovedi

@ Chci najit préci

@ Kvali zabavé
@ Chci sdilet zazitky s pfateli
/ @ Nepouzivdm
" é @ Mam ho dlouho a momentalne ho jiz n...
——

28,3%
@ Udalosti, oslavy narozenin apod.

@ Kkvli roding
@ Prace, zabava i zazZitky

12 ¥

Graf ¢.5 Vyuziti Facebooku™

38 Vlastni Setfeni
3 Vlastni etfeni
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Sesta otazka ,,Jaky je tviij vék?“ se zabyva jednoduchou segmentaci vékovych skupin. Lze

vidét, ze aktivné se na socidlnich sitich pohybuje vékova skupina od 18 do 35 let a vys.

Jaky je tvij vék?

54 odpovédi
@ 1518
@ 1825
25-35
@ 35<
Graf ¢.6 Vekové skupiny®’
Zavér

Socialni sité jsou dynamicky ménici se prostiedi, které je nutné neustale ptizptisobovat
novym trendim a aktualitdm. Proto pfesn¢ nelze definovat navod, ktery zaru¢i uspéch na
socidlnich sitich. Tato bakalafska prace si kladla za cil, vybrat a posoudit nejefektivné;jsi
socialni sit’ pro IT startupy. Nasledn¢ jsme porovnavali tfi hlavni média, a to Facebook,
Instagram a LinkedIn.

V teoretické Casti se vénujeme zdkladnim definicim pro lepSi porozuméni pojmim
z marketingu a také zdkladni historii, predstaveni jednotlivych siti, nésledné¢ pak
komunika¢nim modelim a moznému vyvoji a budoucnosti jednotlivych socialnich siti. Tato
teoreticka ¢ast ndm nabidla kompletni rozhled od historie po mozny vyvoj a urc¢it€¢ pomuize
¢tenafim lépe pochopit socialni sité, pokud je neznaji.

Nasledné v praktické ¢asti v uvodu je uvedena zakladni metodologie, ktera popisuje, jakym
postupem se budou sbirat data a jak s nimi je nalozeno. Primarn€ je vyzkum proveden
kvantitativni metodou. Zakladnim cilem tohoto vyzkumu bylo, zda je pro efektivni budovani
zna¢ky nutné se angazovat na socialnich siti a ptipadné jakych, aby byla zaji§téna co nejvétsi
efektivita. Z analyzovanych dat vyplyva, Ze pisobeni na socidlnich siti razantn¢ zvysi vasi

diivéryhodnost, ale zarovei data z Ceského statistického ufadu ukazuji, ze 12 % velkych

40 Vlastni Setfeni
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firem stale nema profil na socialnich sitich a ptesto funguji, takze lze fict, ze piisobeni na
socialnich sitich je velkou vyhodou, ne vSak nutnosti. V praktické ¢asti se dale analyzovaly
studie a data toho, jak moc uzivatelé¢ vyuzivaji socialni sité, aby ptipadné startupy mohly
1épe cilit. K tomu se poji sekundarni cil vyzkumu, kde je zkoumano rozdani uzivatell véetné
ur¢itétho vzorce chovéani a zda to ovliviiuje marketingovou kampan pro IT startupy.
Vysledkem sekundarniho vyzkumu je zjisténi, Ze kazda socialni sit’ ma svoji urcitou skupinu
uzivatell, ktefi plisobi na socialni siti, prave kvili ur¢itému obsahu. Proto je nutné sviij obsah
prizptsobit v marketingové kampani pro jednotlivou sit’. Nejvice citliva sit’ na segmentaci
obsahu je LinkedlIn, jelikoz se jedna o profesni platformu. V samotné interpretaci dat jsou
posuzovany vysledky prace, které odpovidaji na vyzkumné otazky této prace. Kterd socialni
sit’ poskytuje technologickym startuptim nejvétsi ROI v rdmci digitalniho marketingu a jaké
faktory tuto efektivitu ovliviiuji? V ramci prezentovanych dat, nelze jednoznacné fict, zda ta
¢i ona sit’ poskytne nejveétsi navratnost z investice, jelikoz je nutné sviij obsah spravné
formatovat pro cilové publikum. Z vysledku se vSak miize vycist, Ze Facebook, diky svoji
enormni zékladné uzivatelli a pomérné jednoduchému nastaveni lze povazovat za nejlepsi
socialni sit’ v rdmci ndvratnosti.

Jaka je nejefektivnéjsi socidlni sit’ pro generovani obchodnich leadti?

Technologické startupy plisobici v oblasti B2B (business-to-business) se jevi, ze LinkedIn
je efektivnéjsi socidlni siti pro generovani obchodnich leadli a budovani profesionalni sité
nez naptiklad Instagram, ktery je spiSe zaméfen na vizualni obsah a prodej B2C, coz ve
vysledku vede k vyssi konverzi. Zavérem lze fict, Ze Facebook se jevi jako zakladni pilif
v ramci budovani marketingové kampan¢, ktera nasledné¢ mize byt navazana na dalsi sité
zaroven je kladen dliraz na segmentaci obsahu a drzeni se zminovanych zakladnich pravidel.
Timto lze fict, ze byl splnén hlavni cil prace. I po analyze praktické Casti, kde jsou shrnuté
sekundarni cile, které slouzi, jako podklad pro soucasny, ale i mozny budouci vyzkum.
Zavérem lze podat doporuceni, ze v oblasti online marketingu je nutné se neustale rozvijet a
sbirat nové informace, jelikoZ s rozvojem ume¢lé inteligence a dalSich néstroji, které brzy
mohou vyvojafi socidlnich siti integrovat do systému, ktery by mohl piekopat tradicni
reklamu. V budoucnu by tato prace mohla poslouzit, jako zakladni podklad k budovani

technologického startupu.
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