
 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

  

 
 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

INTRO  

 
Zaloģit si facebookovĨ profil nic nestoj², proto to dŚ²ve ļi 

pozdŊji udŊl§ kaģd§ druh§ firma, neziskovka nebo 

ģivnostn²k. Hned po webových stránkách je dnes v Ļesku 

Facebook nejbŊģnŊjġ² online platformou. Jej² uģivatel® se 

poļ²taj² v milionech, u ostatních sociálních sítí to jsou 

statisíce.  

Oļek§vanĨ pŚ²nos pro byznys vġak u drtiv® vŊtġiny tŊchto 

znaļek nikdy nepŚijde. Na ļesk®m Facebooku vydŊl§v§ 

pouze 15 % firem. 

 



 

 

Tato kniha ale nen² dalġ² z tŊch, kter® v§m mají vysvŊtlit, ģe 

je v této oblasti nevyhnutelné povolat odborníky. Naopak.  

Vaġi firmu ļi neziskovku ļek§ na Facebooku raketovĨ 

¼spŊch pr§vŊ tehdy, kdyģ dok§ģete jej² komunikaci Ś²dit 

sami. A pŚesnŊ v tom vám následující kapitoly pomohou. 
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PROĻ JSEM NAPSAL TUTO 

KNIHU 
 

Kdyģ jsem zaļal ps§t tuto knihu, chodili za mnou kolegové 

a ptali se mŊ, jestli jsem se nezbl§znil, ģe n§s t²m pŚiprav²m 

o pr§ci. A vlastnŊ mŊli pravdu.  

Vedu Studio x51, které se specializuje na facebookový 

marketing. I kdyģ jsme pracovali s Śadou velkĨch znaļek na 

trhu, jako jsou Nikon, Coca Cola, Czech Airlines, Carun 

nebo tŚeba Calvo ļi Starbucks, velkou ļ§st naġich klientŢ 

v posledn²ch letech tvoŚily také malé lokální firmy nebo 



8 

 

neziskov® organizace, kter® n§m platily pr§vŊ za spr§vu 

svého profilu. 

SvŊt ĂlajkŢñ se vġak zmŊnil. Ļ²m v²ce vĨsledkŢ naġich 

klientŢ jsem mŊl v posledn² dobŊ pŚed oļima, t²m jsem to 

cel® vidŊl jasnŊji. 

Drobn² podnikatel®, kteŚ² chtŊj² na Facebooku opravdu 

vydŊl§vat, se mus² co nejdŚ²ve nauļit obsah hledat a tvoŚit 

sami. JedinŊ tak budou moct pŚesmŊrovat prostŚedky, kter® 

dosud za psan² postŢ ļi za fotky platili agenturám, do 

spr§vnŊ zac²len® facebookové reklamy a produkce 

vlastního kvalitního obsahu.  

A pr§vŊ to je do budoucna nevyhnutelné. PŚ²spŊvky, kter® 

publikujete, se totiģ uģ d§vno automaticky nezobrazují 
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vġem vaġim fanouġkŢm. Dosah klesl tak, ģe se pŚ²spŊvek 

dostane klidnŊ jen ke 3 ļi 4 % lid², kteŚ² v§s sleduj². JeġtŊ 

pŚed p§r lety to pŚitom bŊģnŊ bylo 50 nebo 60 %. AlespoŔ 

drobn® vĨdaje na propagaci se tak st§vaj² bŊģnou souļ§st² 

facebookové strategie vŊtġiny firem a podnikatelŢ.  
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Obrat k DO IT YOURSELF vlastnŊ nen² vŢbec nic 

ġpatného. 

SvŢj jedineļnĨ pŚ²bŊh m§ kaģd§ firma nebo neziskovka 

pŚ²mo v sobŊ a pŚi zvl§dnut² z§kladn²ho know-how ho mŢģe 

prom²tnout do kvalitn²ho obsahu nesrovnatelnŊ l®pe neģ 

externí agentura. A to mi dŊl§ radost. 

Obsah totiģ lid® ve firmŊ vidí kaģdĨ den pŚ²mo kolem sebe. 

Jsou to momentky s kolegy ļi z§kazn²ky, zaj²mav§ ļ²sla 

nebo prostŊ jen ģivot kolem. 

Naposled jsem se o tom pŚesvŊdļil teŅ ve Vlaġimi, kde se 

n§m podaŚilo pŚipravit mimoŚ§dnŊ ¼spŊġnou 

videopozv§nku na slavnosti mŊsta. Jen za prvn² tĨden ji 

vidŊlo v²ce neģ 20 000 lidí.  
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Lidi z mŊsta totiģ napadlo vyuģ²t tv§Ś m²stn²ho sv®r§zn®ho 

komika, kter®ho znaj² lid® napŚ²ļ vŊkovĨmi kategoriemi. 

Takový objev bychom bez nich jako externí agentura nikdy 

neudŊlali. Nebo moģn§ ano, ale vedla by k tomu vĨraznŊ 

draģġ² a pomalejġ² cesta.  

V následujících kapitolách v§s vybav²m potŚebnĨmi 

informacemi a uk§ģu v§m uģiteļn® n§stroje. I vás tím 

nauļ²m mŊnit vlastn² ģivot v poutavý obsah. 

PomŢģe v§m to vytvoŚit si vlastn² publikum, ze kter®ho se 

budou postupnŊ generovat nejen z§kazn²ci, ale tak® lid®, 

kteŚ² vás budou mít rádi. To oceníte zejména ve chvíli, kdy 

budete potŚebovat vyplnit online prŢzkum nebo ġ²Śit dobrou 

povŊst. Slovo druhých totiģ vydá za sto vaġich. 
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Jak uģ ale asi tuġ²te ï aby to cel® fungovalo, mus²te dŊlat 

vĨraznŊ v²c neģ jen nahodile pŚid§vat pŚ²spŊvky.  

PŚijmŊte n§sleduj²c² postupy, kter® vych§z² z mých 

dennodenn²ch zkuġeností s v²ce neģ 200 postavenými 

facebookovými str§nkami, a vyuģijte je, jak nejl®pe um²te. 

VŊŚ²m, ģe pŚevr§t² vaġe podnik§n² naruby.  

                                                                      Tom§ġ Muģ²k 
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NEJĻASTŉJĠĉ SLABĆ MĉSTA 

ĻESKħCH FIREM NA 

FACEBOOKU 

 
VŊtġina firem svŊt Facebooku nestuduje pŚedt²m, neģ do 

nŊj vstoup², ale aģ ve chv²li, kdy svou str§nku tŚi ļtyŚi mŊs²ce 

m§ a ONO SE NIC NEDŉJE. Jejich pŚ²spŊvky nikdo 

nelajkuje ani nekomentuje, natoģ aby skrz nŊ lidé pŚich§zeli 

do cílového místa ï tedy na web, do e-shopu ļi do fyzick® 

prodejny.  

Lidem, kteŚ² takovĨ profil spravuj², brzy dojde trpŊlivost  

a zaļnou se pt§t, proļ maj² plĨtvat ļasem na psan² 

soukrom®ho firemn²ho den²ļku.  
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Dobr§ zpr§va vġak je, ģe zjistit, proļ Facebook v dan® firmŊ 

nefunguje, lze prakticky okamģitŊ. NejļastŊjġ² moģn® 

dŢvody jsou totiģ jen tŚi: 

 

1. Nem§te fanouġky  

Nezn² to hezky, ale paradoxnŊ je to nejlepġ² moģn§ 

varianta. Jste prostŊ na zaļ§tku, a pokud pouģijete 

kroky, které jsou podrobnŊ popsány v dalġ²ch 

kapitolách, vġe se d§ velmi brzy do pohybu a vy se 

pŚibl²ģ²te c²lŢm, kter® na Facebooku m§te.  
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2. Fanouġky jste postupnŊ nasbírali, ale nereagují 

M§te ke komu mluvit, ale pŚ²liġ nev²te, co a jak Ś²ct,  

a kdyģ uģ nŊco Śeknete, není reakce ģ§dn§? Pak 

m§te probl®m, protoģe pr§vŊ podle lajkŢ, koment§ŚŢ 

ļi proklikŢ Facebook vyhodnocuje, kolika lidem v§ġ 

pŚ²spŊvek zobraz².  

Vaġi situaci je vġak moģn® celkem rychle zmŊnit. 

Staļ², kdyģ zapracujete na kvalitŊ obsahu. TvoŚ²te 

takový, na který byste dokázali reagovat vy sami 

nebo vaġi pŚ§tel®? Bavíte, informujete a naplŔujete 

oļek§v§n², nebo jen sem tam nŊco nap²ġete?  
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3. Fanouġky jste získali z§zraļnŊ rychle, ale vaġe 

firma je nezajímá   

TeŅ se radŊji nadechnŊte. Pokud jste dosud soutŊģili 

s konkurenc², kdo bude m²t v²ce fanouġkŢ,  

a nakupovali je jako pok®mony, ļel²te nyn² jedn® 

z vŢbec nejtŊģġ²ch situac². Na str§nce v§s sice hŚeje 

ļ²slo v Ś§du stovek ļi tis²cŢ, ale vŢbec nev²te, kdo za 

n²m je a proļ na vaġi str§nku pŚiġel. Prakticky to 

znamen§, ģe jste si prostor pro propagaci nerozġ²Śili, 

ale z¼ģili.  

Vaġe ġance pŚibl²ģit se nec²len®mu publiku je totiģ 

mizivá. To neuniklo ani Facebooku a mizivý je proto 

i v§ġ dosah. Napravit tento stav a z²skat relevantn² 

základnu fanouġkŢ bude vyģadovat trpŊlivost nebo 

odvahu str§nku zavŚ²t a zaļ²t na zelen® louce. 
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RozŚeġit toto dilema vġak pŚesahuje moģnosti t®to 

knihy. Pokud pŚece jen chcete znát mŢj n§zor, 

napiġte mi. (tomas.muzik@x51.cz)   
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ZAĻNŉTE S PROĻ 

 

Kdybyste si mŊli z této knihy odnést jen jednu radu, aŠ je to 

tato: dŚ²v neģ zaļnete cokoli ps§t ļi pl§novat, ŚeknŊte si, 

proļ to cel® dŊl§te.  

Proļ potŚebujete vaġe firma Facebook a kam pŚesnŊ chcete 

fanouġka dov®st? M§ stisknout tlaļ²tko Ăkoupitñ v e-shopu 

nebo vyplnit p§r pol²ļek a poskytnout v§m tak osobn² 

údaje? A kudy se vlastnŊ na vaġi str§nku dostane? 

Zní to moģn§ neļekanŊ filosoficky, ale pokud v tŊchto 

základních ot§zk§ch nem§te jasno, okamģitŊ se to projev² 

na obsahu a tápat zaļne i v§ġ potenci§ln² z§kazn²k.  
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Naopak v momentŊ, kdy si ujasn²te, o co v§m pŚesnŊ jde, 

poc²t²te ¼levu. Uģ se totiģ nikdy nemŢģe st§t, ģe byste 

nevŊdŊli, jak d§l. Neust§le budete m²t dalġ² a dalġ² nápady, 

jak se posunout bl²ģ k cíli, a to vás dostane daleko pŚed 

vŊtġinu firem, kter® ļas od ļasu postuj² (= pŚid§vaj² 

pŚ²spŊvky) bez jakékoli strategie.  

 

Navíc se vám návyk zaļ²nat s proļ bude hodit i kdekoli 

jinde v byznysu ļi ģivotŊ. V²ce si o tom mŢģete pŚeļ²st 

v knize Simona Sineka, jej²ģ n§zev jsem si pro tuto kapitolu 

z§mŊrnŊ vypŢjļil. 
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Aby od vás lidé na Facebooku kupovali, nesmíte jen 

zveŚejŔovat prodejn² nab²dky jako na bŊģ²c²m p§se. Mus²te 

s budoucími zákazníky vést rozhovor. 

V tom se Facebook z§sadnŊ liġ² od jinĨch reklamn²ch s²t², 

typicky tŚeba od Google Adwords. Google Adwords 

vycházejí z poptávky ï lidé vyhledávají produkt ve 

vyhled§vaļi a Google tyto poptávky propojuje s nabídkami 

firem. Nic takového na Facebooku není. Zde si poptávku 

vytv§Ś²te sami.  

To, jak to mŢģe vypadat prakticky, ukazuje obr§zek na dalġ² 

stranŊ. 
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OBSAH, PřĉSPŉVKY A JEJICH 

PLÁNOVÁNÍ 

 

Pokud vám má Facebook pŚin§ġet dechberoucí výsledky, 

je nutné okamģitŊ zapomenout na ledabyl® pŚid§v§n² 

pŚ²spŊvkŢ. Nam²sto toho doporuļuji pŚipravit pŚesnĨ 

komunikaļn² pl§n napŚ²klad na tĨden ļi ļtrn§ct dn² dopŚedu.  

 

Zaprv® tak pŚedejdete situaci, ģe byste najednou nemŊli co 

zveŚejnit, zadruh® se t²mto postupem sn§z pŚibl²ģ²te 

vlastn²m c²lŢm. Kdyģ totiģ pŚipravujete v²ce pŚ²spŊvkŢ 

najednou, vnímáte svou komunikaci v kontextu. A pŚesnŊ 

to pak nevŊdomky dŊlaj² i vaġi fanouġci. 
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Existuje jedna ot§zka, kter§ je jeġtŊ ļastŊjġ² neģ ĂjakĨ tvoŚit 

obsah?ñ Je to tato: ĂJak ļasto publikovat pŚ²spŊvky?ñ 

Univerz§ln² odpovŊŅ ale dnes bohuģel neexistuje. 

Frekvenci si musíte nastavit sami podle toho, jak ļasto 

dok§ģete tvoŚit skuteļnŊ dobrĨ obsah.  

Pro nŊkoho to mŢģe bĨt dvakr§t tĨdnŊ, pro nŊkoho dokonce 

ļtyŚikr§t, pŊtkr§t nebo více. M®dia si napŚ²klad mohou 

dovolit zveŚejŔovat i nŊkolik pŚ²spŊvkŢ dennŊ a fungovat to 

bude skvŊle. Jist® vġak je, ģe uģ vŢbec nem§ smysl 

publikovat jen tak do poļtu. 

Konkurence ve feedu, neboli pŚehledu novinek, je aģ pŚ²liġ 

velká. Nerelevantní posty maj² ļ²m d§l menġ² ġanci 

proklouznout. Podle statistik se kaģdĨ den strhne soutŊģ 



28 

 

mezi 1 500 moģnĨmi pŚ²spŊvky a vyhr§v§ v prŢmŊru jen 

150 Ănejlepġ²chñ. 

Myslete proto pŚi vytv§Śen² kaģd®ho jednotliv®ho postu na 

to, co jeho prostŚednictv²m sledujete, zda m§ tu spr§vnou 

formu a také nejlepġ² moģn® zpracov§n². V neposledn² ŚadŊ 

je pak tŚeba vyŚeġit naļasov§n² (viz obrázek). 

Konkr®tn² informace o fanouġc²ch najdete v pŚehledech 

str§nky. Zde v§m Facebook uk§ģe, ve které dny a hodiny 

jsou vaġi fanouġci online, kde bydl², na jak® pŚ²spŊvky 

reaguj² v²ce neģ na jin® a dalġ² zaj²mav® informace. 
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Obsah 

Od rŢznĨch odborn²kŢ uslyġ²te, ģe na Facebooku je 

nejdŢleģitŊjġ² reklama nebo grafick§ podoba str§nek, ale 

pravda je ¼plnŊ jinde. Aby vaġe str§nka dobŚe fungovala, 

nejdŢleģitŊjġ² a naprosto stŊģejn² oblast² je obsah a kontext. 

Aby byl obsah smysluplnĨ, mus² fanouġkŢm kontinu§lnŊ 

pŚin§ġet hodnotu. Ide§lnŊ by tedy obsah mŊly tvoŚit 

uģiteļn® informace v kombinaci se zábavou. 

Komunita  

Dalġ² dŢleģitou ingredienc² je siln§ komunita, tj. okruh lidí, 

kteŚ² v§s maj² r§di a mluv² o v§s. VyzĨvejte proto fanouġky 

k diskuz²m, odmŊŔujte je za reakce a poŚ§dejte soutŊģe. 

T²m komunitu jeġtŊ v²c upevn²te.  
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Komunikace  

Na Facebooku vedete rozhovor. Nezapom²nejte proto, ģe 

dobrĨ obsah nevznik§ jen ve vaġ² hlavŊ, ale tak® v hlavách 

fanouġkŢ. VŊnujte se jim a naslouchejte, aby byla vaġe 

komunikace obousmŊrn§.  

 

P®ļe o z§kazn²ky  

Chovejte se k fanouġkŢm jako k opravdovĨm pŚ§telŢm a 

snaģte se je potŊġit v kaģd®m koment§Śi nebo pŚ²spŊvku, 

který publikujete.  
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VypŊstovat si smysl pro dobr® pŚ²spŊvky je lehļ², neģ si 

mysl²te. Staļ² pozorovat sebe ļi sv® pŚ§tele. Co v§s zaj²m§, 

na co reagujete, o ļem mluv²te? Nejsp²ġ o nŊļem, co 

vyboļuje z normálu, je to z§bavn® nebo nŊjak uģiteļn®.  

A pŚesnŊ takovĨch situac² je tŚeba si vġ²mat, tvoŚit z nich 

pŚ²bŊhy a vypr§vŊt je d§l. 

TeŅ jedna dobr§ zpr§va. Pokud jde o formu, jakou k tomu 

vyuģijete ï nemus²te pokaģdé znovu objevovat kolo. 

Shrom§ģdil jsem a popsal formy pŚ²spŊvkŢ, kter® fungují 

prakticky vģdy. Aģ budete pŚemĨġlet, jak nŊco sdŊlit svŊtu, 

nahlédnŊte do tohoto tah§ku a hned budete vŊdŊt. 
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Ukaģte zákulisí 

Co na Facebooku funguje zaruļenŊ, je 100% autenticita. 

Díky autenticitŊ se i vaġe firma mŢģe zaŚadit mezi pŚ§tele 

vlastních z§kazn²kŢ ï alespoŔ v r§mci jejich pŚehledu 

novinek.  

 

Dejte lidem nahlédnout pod pokliļku pŚ²prav nov® 

kampanŊ, produktu ļi sluģby nebo do zákulisí firmy a její 

kaģdodenn² ļinnosti. Takov® pŚ²spŊvky získávají 

mnohon§sobnŊ v²ce reakc² neģ scény Ănastrojen®ñ  

z fotografií staģenĨch z fotobanky.  
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NastiŔte probl®m a zeptejte se na Śeġen² 

O nŊļem ve firmŊ diskutujete? Zapojte do diskuze 

fanouġky. Lidem dnes nestaļ² bĨt Ăjenñ z§kazn²kem. ChtŊj² 

bĨt souļ§st² procesu. Zapojte je proto do hled§n² Śeġen². 

AŠ uģ se jedn§ o vĨbŊr nov®ho loga, triļek na firemn² akci 

nebo nŊļeho ¼plnŊ jin®ho a pro koncov®ho z§kazn²ka 

moģn§ jeġtŊ dŢleģitŊjġ²ho.  
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Zeptejte se fanouġkŢ, co je nejvíce trápí ohlednŊ 

tématu, kter® v§ġ produkt nebo sluģba Śeġí.  

Pomozte jim probl®m vyŚeġit pŚ²mo v koment§Ś²ch pod 

pŚ²spŊvkem. 

Feedback je pro rŢst firmy dŢleģitĨ stejnŊ, jako je voda 

dŢleģit§ pro rŢst rostliny. A lid® r§di d§vaj² zpŊtnou vazbu, 

pokud jim k tomu dáte prostor.  
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VytvoŚte soutŊģ 

KaģdĨ miluje soutŊģe, obzvl§ġŠ pokud jsou vtipné, zábavné 

nebo zajímavé. PŚitom nen² nutn® soutŊģit o drah® ceny. 

Jednoduch® soutŊģe mŢģete poŚ§dat pŚ²mo na timeline 

stránky. Ty, kde v§m jde napŚ²klad o sb²r§n² e-mailových 

adres nebo moģnost opakovan®ho oslovov§n² a 

propracovanŊjġ² soutŊģn² mechaniku, je nutn® poŚ§dat 

v aplikacích. Aplikace buŅ mŢģete vyv²jet od nuly, nebo 

mŢģete vyuģ²t jiģ pŚipraven® soutŊģn² koncepty a pouze si 

je na potŚebnou dobu pronajmout.  
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Sd²lejte relevantn² ļl§nky a aktuality z oboru 

Nem§te n§pad nebo moģnost vytvoŚit vlastn² ļl§nek? 

Sd²lejte ļl§nek z jiného zdroje. Naservírujte fanouġkŢm 

ļerstvĨ relevantn² obsah z rŢznĨch zdrojŢ. Oni to ocení, 

uvidíte.  
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SkvŊle funguj² ankety 

Ankety jsou skvŊl® nejen pro vytv§Śen² diskusí, ale také pro 

získání cennĨch poznatkŢ od cílového publika. 

 

 

Sdílejte výsledek ankety v samostatn®m pŚ²spŊvku 

Pokud vaġe anketa shrom§ģdila odpovŊdi, kter® jsou 

zajímavé i pro publikum, sdílejte výsledky v samostatném 

pŚ²spŊvku. Jsou výsledky ankety natolik atraktivní, ģe po 

nich vaġe publikum prahne?  
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Sdílejte inspirativní obrázky a citáty 

Recyklujte obsah z blogovĨch ļl§nkŢ, e-bookŢ nebo jinĨch 

materi§lŢ. Vyt§hnŊte jednu z§sadn² inspirativn² myġlenku, 

zpracujte ji do obr§zku a ten publikujte. Takov® pŚ²spŊvky 

maj² zpravidla velmi vysok® zapojen² uģivatelŢ. Vy d²ky 

recyklaci jiģ vytvoŚen®ho obsahu z²sk§te pŚ²stup ke spoustŊ 

materiálu v podstatŊ Ăbez pr§ceñ. 
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Piġte sez·nn² pŚ²spŊvky 

Nejen Vánoce, Velikonoce, Valentýn, ale tak® tŚeba 

prázdniny, vĨznamn® sportovn² akce nebo oļek§van® 

filmov® novinky zpŢsobuj² ve spoleļnosti rozruch. 

PŚemĨġlejte, jak tŊchto ud§losti vyuģ²t ve prospŊch své 

znaļky. Aktu§ln² pŚ²spŊvky maj² mnohem vŊtġ² ġanci na 

¼spŊch. Sledujte, kam v prŢbŊhu roku smŊŚuje pozornost 

lidí, a vģdy se jim snaģte obsah pŚizpŢsobit. 
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Citujte ļl§nky z blogu 

Kdyģ odkazujete na ļl§nek na webu nebo jinde mimo 

Facebook, ukaģte lidem, co na nŊ v ļl§nku ļek§ za poklad, 

a dejte jim neodolatelnĨ dŢvod na odkaz kliknout. Pro 

inspiraci nemus²te chodit daleko. Staļ² si otevŚ²t kterĨkoliv 

bulvární web a podívat se, jak tvoŚ² titulky. KaģdĨ z nich má 

jediný cíl ï vyvolat ve v§s zvŊdavost a donutit vás ļl§nek 

rozkliknout. 
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VzájemnŊ se propagujte s nŊkĨm vĨznamnĨm z oboru 

Hledejte a budujte významná partnerství. S firmou z oboru, 

s vĨraznĨm ļlovŊkem, kterĨ pŚ²mo z oboru není, ale má vliv 

na vaġe z§kazn²ky, atd. Partnerství je jedinou povolenou 

zkratkou. Urychl² vaġi cestu za dŢvŊrou fanouġkŢ a 

skvŊlĨmi vĨsledky v relativnŊ kr§tk®m ļase. VezmŊte si 

pap²r a tuģku a napiġte 5 osobnost²/firem/organizac², se 

kterĨmi si pŚ²mo nekonkurujete, a proto si mŢģete vz§jemnŊ 

vypomoct ve sdílení publika. 
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VyzvŊte fanouġky k akci 

Challenge, neboli vĨzva, je skvŊlĨ zpŢsob, jak fanouġky 

pŚ²mo zapojit. PovŊŚte je zaj²mavou vĨzvou, kterou budou 

muset splnit a jej² splnŊn² doloģit. N§slednŊ je mŢģete 

odmŊnit nebo pochv§lit. DŢleģit® je, aby byla vĨzva 

dostateļnŊ zaj²mav§. To znamen§, ģe ļlovŊk, který se do 

ní má zapojit, se musí cítit cool a souļ§st² komunity. Musí 

m²t potŚebu se vĨsledkem pochlubit pŚ§telŢm, pŚ²padnŊ 

dalġ²m ¼ļastn²kŢm. 

J§ napŚ²klad pomoc² vĨzvy pro naġe fanouġky z²skal uk§zky 

¼spŊġnĨch pŚ²spŊvkŢ pro tuto knihu.  
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ZveŚejnŊte odkaz na návod nebo postup, jaké 

Jak nejļastŊji zaļ²naj² ot§zky, kter® p²ġeme do 

vyhled§vaļe? PravdŊpodobnŊ slovem Ăjakñ. Pr§vŊ tyto 

návody mají sílu zákazníky pŚit§hnout. Piġte a publikujte 

takovĨch ļl§nkŢ a textŢ co nejv²ce. VzdŊl§vejte sv® 

publikum. 
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Sdílejte expertní tipy 

NŊco se v§m osvŊdļilo nebo naopak neosvŊdļilo? Sd²lejte 

expertn² tip a uġetŚete z§kazn²kŢm ļas ļi peníze. Vy jste si 

t²m proġli za nŊ, takģe nemusej² opakovat vaġe chyby.  
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Poukaģte na svou nedokonalost 

NŊco se pokazilo, ale uģ teŅ na zlepġen² dan® situace 

pracujete? PŚiznejte to. Tím, ģe fanouġkŢm budete 

prŢbŊģnŊ sdŊlovat své drobn® ne¼spŊchy, zajist²te, ģe vás 

nebudou vnímat jako bezchybnou autoritu. Role autority se 

v§m mŢģe vymst²t, pokud nastane vŊtġ² probl®m. Ukaģte, 

ģe jste tak® jen lid®, kteŚ² se mohou mĨlit. 

 

 

 



57 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



58 

 

 

 

 

Ukaģte fotografie kancel§Śe, vĨroby ļi zamŊstnancŢ 

V této knize hodnŊ hovoŚ²m o dŢvŊŚe. A pr§vŊ pŚ²spŊvky, 

na kterĨch uk§ģete sv® zamŊstnance, kancel§Śe nebo jiný 

pohled do z§kulis² znaļky, dŢvŊru budují a posilují. 
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BuŅte vtipn² 

UvolnŊte atmosf®ru. Je v poŚ§dku vystupovat serióznŊ, ale 

nen² od vŊci ļas od ļasu uk§zat, ģe m§te smysl pro dobrý 

humor. UdŊlejte si legraci ze sebe nebo z konkurence. 

Vtipn® pŚ²spŊvky jsou jedny z nejsd²lenŊjġ²ch. 
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Sdílejte recenze nebo vyj§dŚen² uģivatelŢ 

P²ġou v§m lid® pozitivn² koment§Śe, recenze nebo 

reference? PodŊlte se o nŊ s fanouġky. T²m, ģe budete 

sdílet názory svých z§kazn²kŢ, m§te moc ovlivnit, jak v§s 

budou fanouġci vnímat. 
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PŚipravte vlastn² pŚedpovŊdi 

Chystaj² se ve vaġem oboru zmŊny? PŚipravte predikci a 

podŊlte se o ni s fanouġky. řeknŊte jim, na co se pŚipravit 

a na co si dát pozor, aģ zmŊna nastane. 
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Natoļte video 

Videa, videa a zase videa. V dneġn² dobŊ ĂzlatĨ dŢlñ pro 

vġechny market®ry a majitele firem. Natoļte video o svém 

byznysu. Sd²lejte skrze video sv® konkurenļn² vĨhody, 

rozhovory se spokojenĨmi z§kazn²ky ļi klienty nebo ļerstvé 

informace od majitele firmy. Videoobsah dostává na 

internetu ļ²m d§l vŊtġ² prostor a je na ļase, abyste ho zaļali 

br§t v§ģnŊ i ve svém podnikání. 
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Ukaģte spokojen® z§kazn²ky 

T²m, ģe na str§nce budete publikovat fotografie svých 

z§kazn²kŢ (pŚ²padnŊ od nich), zvyġujete m²ru tzv. Ăsocial 

proofñ. Mnoho lidí se totiģ o koupi rozhoduje ļistŊ dle toho, 

co o produktu ļi sluģbŊ Ś²kaj² druz². Dojem, kterĨ na 

n§vġtŊvn²ka facebookové str§nky d²ky fotografi²m udŊl§te, 

velmi silnŊ ovlivŔuje, jak bude vaġe znaļka do budoucna 

v oļ²ch nov®ho z§kazn²ka vnímána. 
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Ļastou chybou firem je, ģe se aģ pŚ²liġ snaģ² tlaļit na pilu a 

neustále v pŚ²spŊvc²ch prod§vat. Jejich komunikace se pak 

m²j² ¼ļinkem, protoģe lid® nechtŊj² na Facebooku sledovat 

prodejní nabídky a jen sem tam nŊjakou zaj²mavost. Otoļte 

to. Dejte n§sobnŊ vŊtġ² prostor pŚ²spŊvkŢm, kter® buduj² 

dŢvŊru a posilují sepjetí s komunitou. Teprve pak mŢģete 

s fanouġky nav§zat dlouhodobĨ vztah a naplnit jejich 

oļek§v§n². 
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3 ingredience receptu na kvalitní pŚ²spŊvek 

 

 

SdŊlen²: Jaké je t®ma pŚ²spŊvku? Jaká bude jeho hlavní 

myġlenka? Vyvol§v§ nŊjakou reakci? Nese v sobŊ nŊco, co 

budou lidé chtít pŚedat dál?  

 

 

Forma: Jak n§pad co nejl®pe vyj§dŚit? Staļ² to textem nebo 

radŊji i fotkou? Nebo je nejlepġ² video? PŚ²padnŊ odkaz na 

blogovĨ ļl§nek? 
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Emoce: To nejtŊģġ² nakonec. V§ġ pŚ²spŊvek nemŢģe n®st 

jen informaci, musí také vyvol§vat urļitĨ pocit. Pr§vŊ podle 

emocí se totiģ vŊtġinou rozhodujeme. 

A to nejen na Facebooku, ale tŚeba i pŚi samotn®m n§kupu. 

Rozum pak pouģ²v§me uģ jen k tomu, aby naġi volbu 

ospravedlnil. 
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Texty versus obrázky a videa  

 

Jakmile budete mít jasno v tom, co chcete fanouġkŢm Ś²ct, 

zbĨv§ uģ jen vyŚeġit, jakou zvolit formu. DŚ²v neģ se pust²me 

do vĨhod a nevĨhod textŢ, obr§zkŢ nebo vide², ale musíte 

znát jednu dŢleģitou z§sadu, kter§ plat² naprosto vģdycky. 

Z§kladem ¼spŊchu na Facebooku je, ģe kromŊ mluven² 

také posloucháte ostatní. Vaġe posty proto musí vtahovat 

do diskuzí, vybízet k lajkŢm a ide§lnŊ i ke sdílení. 

Pokud totiģ dok§ģete fanouġky zapojit, Facebook vám 

umoģn², abyste je oslovovali ve vŊtġ² m²Śe. Nebudete tak 

nuceni investovat tolik penŊz do reklamy, protoģe vaġe 

pŚ²spŊvky se budou lépe organicky ġ²Śit samy.  
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A teŅ uģ k formŊ, kter§ v§m mŢģe z§sadnŊ pomoct i 

uġkodit. KaģdĨ typ pŚ²spŊvku m§ totiģ sv§ specifika. 

Základní typy obsahu na Facebooku: 

¶ Grafika a fotografie  

¶ Videa 

¶ Texty 

¶ Odkazy  

¶ Nabídky 

 

1) Grafika a fotografie: Dnes nejnutnŊjġ² z§klad kaģd® 

komunikace. Na Facebooku (spolu s videi) generují nejvíce 

reakcí. Zejména ty ze zákulisí, kam by se jinak vaġi fanouġci 

nikdy nepod²vali. My tento princip vyuģ²v§me i pŚi tvorbŊ 

videí ï jde napŚ²klad o z§bŊry, v nichģ je vidŊt cel® nat§ļec² 
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studio nebo tým. Lidé si k takovĨm fotk§m ļi klipŢm 

z procesu vytvoŚ² jinĨ vztah neģ k ļistŊ profesion§lním 

vĨsledkŢm, kterĨch je vġude spousta. Najednou totiģ vid², 

ģe za pŚ²pravou stoj² skuteļn² lid®.  

 

2) Video: Pokud u obr§zku plat², ģe vyd§ za tis²c slov, u 

videa je to deset tisíc. StvoŚit video pŚitom nemus² bĨt nic 

tŊģk®ho. Staļ² vám k tomu chytrý telefon, který nosíte 

kaģdĨ den v kapse, a zaj²mavŊ nasn²man® ļi m§lo zn§m® 

pouģit² vaġeho produktu nebo ģivota ve firmŊ, pŚ²padnŊ 

tŚeba kr§tk§ report§ģ z vĨroby.  

Odhalte pŚitom nŊjak§ tajemstv², pohl®dnŊte do zákulisí 

nebo pŚipravte krátké rozhovory se zamŊstnanci ļi 
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vĨznamnĨmi lidmi z oboru. Snaģte se pŚemĨġlet, jak 

prostŚednictv²m videa obohatit komunitu. 

AŠ uģ ale natoļ²te cokoli, poļ²tejte s t²m, ģe bude video 

potŚeba sestŚ²hat. J§ osobnŊ pouģ²v§m pro základní videa 

aplikaci iMovie. Pro Android je populární aplikace 

KineMaster, pro systémem Windows zase MovieMaker 

nebo sofistikovanŊjġ² Sony Vegas ļi Adobe Premiere. 

V komunikaci mŢģete tak® vyuģ²t animovan® gify, kter® 

rovnŊģ mŢģete produkovat pomoc² vŊtġiny videoeditorŢ, 

Adobe Photoshopu, pŚ²padnŊ online n§stroje spoleļnosti 

giphy.com ï ten je zdarma.  
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3) Texty: Texty budete zŚejmŊ v pŚ²spŊvc²ch pouģ²vat 

vŢbec nejļastŊji. Maj² totiģ tu vĨhodu, ģe je pŚiprav²te 

rychleji neģ tŚeba grafiku. Na druhou stranu mus²te vŊdŊt, 

ģe podle aktu§ln²ch algoritmŢ Facebooku nemají ļistŊ 

textové statusy dostateļnĨ z§sah. Doporuļuji je proto 

kombinovat s vizuálním doprovodem. 

I tak ale mus²te vŊdŊt, ģe nen² text jako text. Pokud chcete 

pŚesvŊdļit, budou se v§m hodit ļtyŚi z§kladn² principy: 
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o Lidé na internetu v 85 % pŚ²padŢ vŢbec neļtou, ale 

pouze skenuj² a pŚitom ļekaj², kam kliknout d§l. V§ġ 

obsah je proto mus² okamģitŊ vt§hnout. A kdyģ Ś²k§m 

okamģitŊ, mysl²m tím od prvního slova. 

o Slovy ale obecnŊ radŊji ġetŚete. Nechejte jen ta, 

kter§ opravdu nemŢģete ġkrtnout. ZvĨġ²te tak ġanci, 

ģe stihnete Ś²ct to dŢleģit® dŚ²v, neģ v§m vġichni 

uteļou. 

o Nemluvte o sobŊ, mluvte k ostatním. To znamená ï 

Śeġte jejich probl®my, raŅte jim a pom§hejte, a pokud 

uģ chcete nŊco od nich (klik na web, kontakt pro 

newsletter), vģdycky pŚesnŊ vysvŊtlete, co z toho 

budou mít. 

o Nejvíc práce si dejte s titulky. PŚeļte je 8 lid² z 10, 

dál ale budou v prŢmŊru pokraļovat jen 2 z tŊch 8.   
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Deset titulkŢ, kter® na Facebooku funguj² nejl®pe 
 

1) Kdo jeġtŊ chce (doplŔte)? 

Titulek reaguje na lidskou vlastnost chtít to, co má ten 

druhý. Pokud si s t²mto titulkem vyhrajete, bude v§ġ 

pŚ²spŊvek skvŊle fungovat. 

PŚ²klad 1: Kdo jeġtŊ chce z²skat slevu v naġem obchodŊ? 

PŚ²klad 2: Kdo jeġtŊ chce zdarma novĨ e-book? 
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2) Tajemství 

Lid® miluj² tajemstv² a vŊci, kter® jsou obestŚen® rouġkou 

nezn§ma. Naġi zvŊdavost zkr§tka jiģ od nepamŊti pŚitahuj² 

ne ¼plnŊ jasn® jevy. Proto vznik§ tolik konspiraļn²ch teori².  

PŚ²klad 1: Tajemstv² ¼spŊġn®ho podnik§n² 

PŚ²klad 2: Tajemstv² ¼spŊchu na Facebooku 

 

3) ZpŢsob, kterĨ pom§h§ (doplŔte) 

PŚ²klad 1: ZpŢsob, kterĨ pom§h§ vybrat nejkvalitnŊjġ² 

potraviny   

PŚ²klad 2: ZpŢsob, kterĨ pom§h§ nejrychleji zbohatnout 
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4) M§lo zn§m® zpŢsoby, jak (doplŔte)  

PŚ²klad 1: M§lo zn§m® zpŢsoby, jak zkr§snŊt 

PŚ²klad 2: M§lo zn§m® zpŢsoby, jak zhubnout 

 

5) Zbavte se (doplŔte) jednou provģdy!  

PŚ²klad 1: Zbavte se dluhŢ jednou provģdy!  

PŚ²klad 2: Zbavte se neaktivn²ch fanouġkŢ jednou provģdy! 
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6) Nejrychlejġ² zpŢsob, jak (doplŔte) 

PŚ²klad 1: Nejrychlejġ² zpŢsob, jak zhubnout! 

PŚ²klad 2: Nejrychlejġ² zpŢsob, jak vybudovat ¼spŊġnou 

stránku na Facebooku! 

 

7) Nyn² mŢģete (doplŔte) a (doplŔte) 

PŚ²klad 1: Nyn² mŢģete odej²t z pr§ce a vydŊlat v²ce penŊz 

PŚ²klad 2: Nyn² mŢģete vybudovat ¼spŊġnou str§nku na 

Facebooku a neztratit pŚi tom nervy! 
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8) (DoplŔte) jako (nŊkdo) 

PŚ²klad 1: Mluvte anglicky jako Barack Obama 

PŚ²klad 2: VaŚte jako Jamie Oliver 

 

9) VytvoŚte (doplŔte), na který mŢģete bĨt hrd² 

PŚ²klad 1: VytvoŚte narozeninovĨ dort, na kterĨ mŢģete bĨt 

hrdí 

PŚ²klad 2: VytvoŚte facebookovou stránku, na kterou 

mŢģete bĨt hrdí 
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10) Co by mŊl kaģdĨ vŊdŊt o (doplŔte) 

PŚ²klad 1: Co by mŊl kaģdĨ vŊdŊt o cukru 

PŚ²klad 2: Co by mŊl kaģdĨ vŊdŊt o koupi nemovitosti 

 

4) Odkazy 

PŚiveŅte n§vġtŊvníky na své webové stránky. Ze statistik 

Googlu vyplĨv§, ģe pŚibliģnŊ 30 % veġker® n§vġtŊvnosti na 

web pŚiv§d² soci§ln² s²tŊ. Pokud publikujete na webovkách 

ļl§nky nebo jinak zajímavý obsah, vyuģ²vejte k propagaci 

odkazy. U odkazŢ lze mŊnit n§hledové obrázky, upravovat 

nadpis ļl§nku i perex.  
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5) Nabídky 

Maj² vaġi fanouġci moģnost z²skat nŊco za mimoŚ§dnou 

cenu? Nabízíte zaj²mavĨ bonus k n§kupu? Vyzkouġejte tzv. 

nab²dky. UmoģŔuj² potenci§ln²m z§kazn²kŢm distribuovat 

slevov® k·dy. VĨhodou nab²dek (a obecnŊ slevovĨch k·dŢ) 

je moģnost zpŊtn®ho vyhodnocov§n² ¼spŊġnosti. 

Jednoduġe zjist²te, kolik lid² pŚi n§kupu pŚedloģilo slevový 

kód, a to jak na e-shopu, tak v kamenn® prodejnŊ. 
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JAK POZNAT RELEVANTNÍ 

FANOUĠKY A KDE JE NAJÍT 

 

Mnoho firem, kter® vstoup² na Facebook, m§ pocit, ģe mus² 

zaļ²t od znovu. Tak to ale nen². Pokud uģ m§te v podnikání 

nebo tŚeba v neziskov®m sektoru nŊjakou historii, zŚejmŊ 

kolem sebe m§te i okruh lid², kteŚ² v§s znaj² a tŚeba v§s i 

mají rádi. Mohou to bĨt klidnŊ i zamŊstnanci. 

Vyuģijte toho a z²skejte je. PomŢģe v§m to v zaļ§tc²ch 

mnohem v²ce, neģ kdyģ budete lovit ty, kteŚ² s v§mi ģ§dnou 

osobn² zkuġenost nemaj².  
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Budov§n² fanouġkovsk® z§kladny nikdy neberte jako ztr§tu 

ļasu. Vytv§Ś²te si pŚ²moļarĨ a trvalĨ komunikaļn² kanál pro 

spojení se zákazníky. Stanou se vaġimi pŚ§teli, a to se nedá 

srovnat s ģ§dnĨm jinĨm typem reklamy. 

 

VezmŊte si tŚeba inzerci v ļasopise. Zaplat²te si ji, moģn§ 

se vám na chvíli zvedne prodej, ale pak se zase vġechno 

vrátí k normálu. Naproti tomu pŚi propagaci na Facebooku 

stoupáte poŚ§d vĨġ, protoģe m§te fanouġkovskou z§kladnu, 

kterou mŢģete kdykoli oslovit znovu. Investujete tedy 

jednou a profitujete uģ navģdy, i kdyģ to zn² jako 

z teleshoppingu.  
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Abyste si to ale nevyloģili ġpatnŊ, nejde o ģ§dnĨ hon za 

fanouġky. Cílem totiģ nen² m²t fanouġkŢ co nejvíc, ale získat 

fanouġky, kteŚ² s v§mi budou dŊlat byznys.  

Deset takových pro v§s bude m²t mnohon§sobnŊ vŊtġ² 

pŚ²nos neģ tis²ce lid², kter® vaġe firma nezaj²m§. Ti od vás 

totiģ nebudou nakupovat ani lajkovat, sd²let ļi komentovat 

obsah, kterĨ pro nŊ vytv§Ś²te. V dŢsledku toho se vaġe 

pŚ²spŊvky budou dost§vat k velmi zanedbatelnému 

mnoģstv² lid². 

 

 

 

 



89 

 

Naopak pokud lid® na vaġe posty reagovat budou, uvidí to 

jejich pŚ§tel® a poļet fanouġkŢ poroste. PrŢmŊrnĨ uģivatel 

Facebooku má okolo 200 pŚ§tel. Podle statistik m§ kaģdĨ 

z n§s ve sv®m nejbliģġ²m okol² pŊt osob s v²ce ļi m®nŊ 

podobnými zájmy. A pr§vŊ ļást z tŊchto ĂpŚ§telñ se mŢģe 

st§t vaġimi z§kazn²ky. 
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NezapomeŔte vġak, ģe nejde jen o to dŊlat z fanouġkŢ 

z§kazn²ky, ale tak® ze z§kazn²kŢ fanouġky.  
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Kde z²sk§vat fanouġky 

 

PŚes e-shop 

Uģ u v§s nakoupili? VĨbornŊ, moģn§ je tedy zaj²m§te a r§di 

budou sledovat, co je u vás nového. Zobrazte jim pozvánku 

na Facebook, hned jak zvednou hlavu od koġ²ku. 

Nam²sto okoukan®ho hesla ĂstaŔte se naġ²m fanouġkemñ je 

ale zkuste nal§kat na nŊco v²c. PŚ²klad: Pokud jste 

majitelem e-shopu se snowboardy, se z§kazn²ky mŢģete 

sdílet zajímavé rady, jak nejlépe namazat skluznici. Pokud 

prod§v§te suroviny jako bambuck® m§slo nebo vļel² vosk, 

moģn§ mŢģete nab²dnout recepty na to, jak si doma vyrobit 

vlastní kosmetiku. Napadá vás nŊco jin®ho, co fanouġci na 

webu nenajdou? Prima, pochlubte se. 
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PŚes webovou str§nku 

Zm²nku o tom, ģe je dobr® sledovat v§ġ Facebook, dejte 

samozŚejmŊ i na samotnĨ web. Ide§lnŊ by se mŊla zobrazit 

ve chvíli, kdy v§m ļlovŊk zaļ²n§ vŊŚit a chce o vaġ² firmŊ ļi 

neziskovce vŊdŊt v²c. Typicky to mŢģe bĨt uģ na 

homepage, kde jste ho spr§vnŊ navnadili, stejnŊ dobŚe ale 

tŚeba v sekci kontakty.  

V prodejnŊ 

Zkusit to mŢģete i v kamenn®m obchodŊ. A je jedno, jestli 

pomoc² let§ļku, vizitek nebo velk® plachty na stŊnŊ. Princip 

je poŚ§d stejnĨ jako v prvn²m pŚ²padŊ: Śíct, ģe jste na 

Facebooku, nestaļ². Vaġi z§kazn²ci mus² vŊdŊt, proļ by je 
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to konkr®tnŊ mŊlo zaj²mat a co jim uteļe, pokud se 

fanouġky nestanou. 

PŚes e-mail 

A tohle je uģ snadn®. Pokud m§te datab§zi z§kazn²kŢ, 

poġlete jim opravdov® benefity vaġeho facebookov®ho 

profilu hezky napŚ²mo. NezapomeŔte si ale spr§vnŊ vyhr§t 

s pŚedmŊtem e-mailu. Jen tak totiģ e-mail nŊkdo otevŚe.  
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PŚes reklamu na Facebooku 

Posledn² moģnost², jak o sobŊ d§t vŊdŊt, je reklama. To je 

vġak tak velk® téma, ģe si ho radŊji pozdŊji probereme 

zvl§ġŠ.  

 

Jak fanouġky nezklamat 

 

1. Kvalitní obsah  

BuŅte uģiteļn². Myslete na to, jak fanouġkŢm pomoct a jak 

jim udŊlat radost. Vyuģijte vlastn² znalosti a zkuġenosti a 

podŊlte se o nŊ. Je jedno, jestli to zvládnete v samotném 

postu, nebo jestli t®ma radŊji v²ce rozvedete v e-booku 

nebo ļl§nku na blogu. Z§kazn²ci uvid², ģe v§m mohou 
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dŢvŊŚovat, a ļ§st z nich v§ġ produkt dŚ²ve ļi pozdŊji koupí 

nebo doporuļ² d§l. 

 

2. Osobn² pŚ²stup 

DŊlejte to tak, aby se na v§s fanouġci mohli tŊġit. Mluvte 

jejich Śeļ² a chovejte se jako skuteļn² lid®, ne jako do sebe 

zahledŊn§ firma. 

V diskuzích proto odpovídejte na vġechny koment§Śe, tedy 

i na ty bez pŚ²m® ot§zky. Fanouġky oslovujte kŚestn²m 

jménem, a pokud nŊco komentujete, svĨm kŚestn²m 

jménem se zase podepisujte.  

Z§roveŔ obļas mŢģete pŚipomenout, ģe v§m nejde jen o 

zisk, ale i o ģivot mimo vaġi firmu ï moģn§ proto poŚ§d§te 
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dobrovolnick® dny nebo vŊnujete ļ§st penŊz zpŊt 

prostŚednictv²m neziskovĨch projektŢ.  

PŚ²klad: Ļeský vĨrobce pŚ§n²ļek, firma Albi, sl²bila d§t 

v roce 2013 za kaģdĨ lajk pŊt korun Unii Roska, kter§ 

peļuje o pacienty s roztrouġenou skler·zou. Jejich 

facebookové publikum se tak r§zem rozrostlo t®mŊŚ o pŊt 

tis²c fanouġkŢ. 

PŚesnŊ tento postup bych v§m ale nedoporuļoval. Mohlo 

by se totiģ st§t, ģe se lid® budou st§vat fanouġky jen proto, 

abyste vŊnovali peníze na charitu. Nakonec tak získáte 

fanouġky, kter® vaġe firma vŢbec nezaj²m§. Sp²ġe tedy 

navrhuji, abyste peníze (ne nutnŊ jen pen²ze) vŊnovali 

napŚ²klad za kaģdĨ lajk u konkr®tn²ho pŚ²spŊvku.  
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3. Autenticita  

Na nic si nehrajte. Kdyģ v§s nŊkdo upozorn² na chybu, 

pŚiznejte ji, podŊkujte a omluvte se. Lidé to ocení. Pozor, 

mŢģete se ale setkat i s lidmi, kterým nejde o omluvu, ale o 

samotný spor. 

ChtŊj² si tak ventilovat svŢj vztek ļi nespokojenost, kter§ 

tŚeba s vaġimi sluģbami ļi produkty vŢbec nesouvis². 

NejļastŊji jde o takzvan® trolly nebo hatery. 

Troll: Za internetového trolla oznaļujeme jedince, který se 
svĨmi koment§Śi ļi pŚ²spŊvky na internetu snaģ² 
vyprovokovat co nejv²ce lid². Obvykle si pŚitom vyb²r§ firmy, 
politiky, zn§m® osobnosti, c²rkve ļi jin® oblasti, u kterých je 
prostor pro co moģn§ nejkontroverznŊjġ² vystupov§n². 
NŊkdy jeho pŚ²spŊvky z§mŊrnŊ obsahuj² nŊjakou faktickou 
chybu, jindy jsou tŚeba ġkodolib®. NŊkteŚ² trollov® se snaģ² 
ps§t vyloģen® nesmysly. Takov® trolly nen² tŊģk® 
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identifikovat a mnohdy je nejlepġ² Śeġen² na jejich 
koment§Śe vŢbec nereagovat. Existuj² vġak i m²rnŊjġ² ļi 
rŢznŊ kombinovan® formy trollŢ, kter® je uģ tŊģġ² rozpoznat. 
Jejich c²lem je obvykle vyvolat na vaġ² facebookové stránce 
bouŚlivou diskusi. 
  
 
Hater aneb Haters gonna hate: NŊkdo, kdo opakovanŊ 
p²ġe nen§vistn® pŚ²spŊvky a koment§Śe tĨkaj²c² se 
konkr®tn² osoby ļi t®matu, vŊtġinou bez racion§ln²ch 
argumentŢ. Motivace tŊchto lid² zŢst§v§ mnohdy skryt§ a 
nem§ pŚ²liġ velkĨ smysl nechat se jejich koment§Śi a 
pŚ²spŊvky nŊjak znepokojovat. Reagujte v klidu, bez 
zbyteļnĨch emoc². Obļas je potŚeba u toho hluboce dĨchat. 
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