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ABSTRAKT

Tato bakalarska prace se zabyva analyzou socialnich siti a jejich vyuzitim pro marketingové
ucely. V teoretické Casti se prace vénuje online marketingu, influencer marketingu a vlivu
socidlnich siti na marketing i spolecnost obecné. Praktickd ¢ast je zaméfena na analyzu
socialnich siti znacky Rituals a jich konkurenti — Jo Malone London, L’Occitane en
Provence a The Body Shop. U vSech znacek byla porovnavana aktivita na socialnich sitich,
jako jsou Instagram, Facebook, TikTok a YouTube. Tyto vysledky byly porovnavany
s ptistupem znacky Rituals. Na zavér byla vytvorena SWOT analyza nejen samotnych
socialnich siti, ale také na celkové fungovani firmy. Na zaklad¢ ziskanych poznatkt jsou na
zaveér prace navrzena doporuceni pro zlepSeni marketingové komunikace na socidlnich

sitich.
Kli¢ova slova: Socialni sité, online marketing, influencer marketing, SWOT analyza, Rituals

ABSTRACT

This bachelor's thesis focused on the analysis of social media and their use for marketing
purposes. The theoretical part covers online marketing, influencer marketing, and the overall
impact of social media on marketing and society. The practical part is focused on analyzing
the social media presence of the brand Rituals and its competitors — Jo Malone London,
L’Occitane en Provence, and The Body Shop. The activity of each brand on platforms such
as Instagram, Facebook, TikTok, and YouTube was compared. These results were analyzed
in relation to Rituals’ approach. In the final part of the thesis, a SWOT analysis was created
not only for the social media platforms themselves but also for the overall functioning of the
company. Based on the findings, recommendations were proposed to improve the brand’s

marketing communication on social media.

Keyword: Social media, online marketing, influencer marketing, SWOT analysis, Rituals
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UvVOD

Socialni sité se v poslednich letech staly nedilnou soucasti nasich zivot. Pouzivame je
denné k vyhledavani informaci, komunikaci s piateli, inspiraci nebo zadbavu. Diive slouzily
predevsim ke komunikaci mezi lidmi, ale dnes maji mnohem $ir$i vyuziti. Jednim z nich je

marketing, ktery se diky sociadlnim sitim vyrazné zménil a posunul vpied.

Firmy si stale vice uvédomuji, ze socidlni sit€¢ jim nabizeji obrovsky prostor nejen pro
oslovovani novych zékaznika, ale také pro udrzeni vztahu s t€émi stavajicimi. Diky nim
mohou prezentovat své produkty nebo sluzby, komunikovat se svymi zdkazniky, reagovat

na aktudlni trendy nebo budovat image znacky.

Tato bakalatrskéd prace se zabyva tim, jak jsou socidlni sit¢ vyuzivadny pro marketingové
ucely. Prace je rozdé€lena na teoretickou a praktickou ¢ast. V teoretické casti je podrobné
popsan online marketing, véetn¢ jeho vyhod a nevyhod, hlavnich cili a vlivu internetu na
marketing. Nasleduje kapitola o influencer marketingu, kde je vysvétleny vyznam influencer
marketingu, kdo je influencer, jak si zvolit vhodného influencera a jaké existuji typy
influencert. V posledni kapitole teoretické casti se rozebiraly socidlni sit€ a jejich role

v marketingu a spolecnosti.

Prakticka Cast se zamétuje predevSim na znacku Rituals, kterd ptisobi v oblasti kosmetiky
a produktti do domécnosti. Déle se vénuje jejim hlavnim konkurentiim — Jo Malone London,
L’Occitane en Provence a The Body Shop, které se rovnéZz orientuji na podobny sortiment.
Cilem této ¢asti je zjistit, jak firmy efektivné vyuzivaji socialni sité pro marketing a jaké
strategie k tomu pouZivaji. Soucasti praktické ¢asti byla provedena SWOT analyza, kterad
identifikovala jeji silné a slabé stranky, pfilezitosti a hrozby v oblasti socialnich siti
v marketingu, tak i celkové fungovéani firmy. Na zdklad€ zjiSt€nych skutecnosti byly

navrzena doporuceni pro efektivnéjsi vyuzivani socidlnich siti pro marketing.
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I TEORETICKA CAST
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1 ONLINE MARKETING

Pocatky online marketingu sahaji az do 90. let 20. stoleti, kdy byly firmy velmi opatrné
a pristupovaly k nému s nedtivérou, protoze nebylo jasné, jak moc efektivni bude tento typ
propagace. Rostouci pocet uzivateli na internetu vSak zmeénil firmam na néj pohled
a v soucasnosti je online marketing nedilnou soucasti jejich marketingovych strategii, pfitom

nekteré firmy funguji pouze online. (Buresova, 2022)

Online marketing zahrnuje vSechny marketingové Cinnosti, které vyuZzivaji internetové
prostfedi. Hlavnim cilem je oslovit nové zdkazniky, zviditelnit znacku a podpofit prodej

vyrobki nebo sluzeb. (Hvizdal, ©2025)

V soucasné dobé mizeme marketing rozdélit do dvou hlavnich kategorii: offline marketing,
ktery se odehrava v redlném svéte a online marketing, ktery vyuziva digitdlniho prostiedi

k propagaci produkti a sluzeb. (BureSova, 2022)

1.1 Vyhody a nevyhody online marketingu

Buresova (2022) tvrdi, ze online marketing ma své plusy i minusy stejné€ jako cokoliv jiného.
Klicové je, si uvédomit jaké pfilezitosti ndm nabizi a vyuzit je, ale také je dilezité
nezapominat na nevyhody, na které je potieba se pfipravit.

1.1.1 Vyhody

1. Neomezena dostupnost

Zatimco televize a radio maji stanovené vysilaci Casy, online marketing funguje at’ uz

je den nebo noc, svatek ¢i nedéle, zkratka mate ho dostupny 24/7. (BureSova 2022)
2. Cileni na konkrétni publikum

Diky online reklamé mizeme zacilit na konkrétni publikum podle véku, lokality nebo
jejich zajmi. Pomoci klicovych slov, které se vazou k danému odvétvi, 1ze zobrazit
reklamu lidem, ktefi aktivné vyhledévaji dané informace. Tento zptsob cileni zvySuje

efektivitu kampanég a zvysuje jeji dosahy. (webnode.com, ©2021)
3. Nizka cena

Ve srovnani s klasickou reklamou je online marketing o néco dostupnéjsi. Naptiklad

u PPC reklam (Pay Per Click) platite jen tehdy, aZ kdyz n¢kdo na reklamu opravdu
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klikne. Neplatite tedy za to, Ze si reklamu jen nékdo zobrazi, ale az za skute¢ny ptichod

na vase stranky. (webnode.com, ©2021)
4. Flexibilita

Dalsi vyhodou online marketingu je jeho flexibilita. Na rozdil od offline médii 1ze
kampané rychle upravovat a vyfesit je béhem par hodin. Velkou roli zde hraje, Ze
zadavatelé reklam mohou v redlném Case pozorovat uspésnost dané kampan¢ a pokud
nejsou s vysledky spokojeni, mohou provadét potiebné zmény s minimalnimi naklady.
Nicméné mira uprav zavisi také na formatu reklamy, pokud jde naptiklad o reklamy na

YouTube, ty jen tak okamzité a bezplatné neupravime. (Buresova, 2022)
5. Interaktivita

Podle BureSové (2022) hraje velky rozdil mezi tradiénimi médii a internetem mira
interaktivita. UZivatel¢é miiZou jednoduSe reagovat na reklamu, najit si podrobné
informace a okamzité¢ nakupovat. Uzivatelé mohou pouzivat online chat s prodejcem
nebo komunikovat pfes socialni sité, coz umoziuje oboustrannou komunikaci mezi
prodejcem a zdkaznikem. Spole€nosti tak mohou aktivné zapojit vetejnost do vyvoje
novych produktii a naslouchat potfebam svych zakaznikii. To jim poméha vytvofit silné
vztahy a je velkd pravdépodobnost si takto dlouhodobé udrzet své zakazniky. Na
internetu jsou taktéz lehce dohledatelné recenze, nazory a zkusenosti, coz s sebou nese
riziko negativnich hodnoceni, kterd se maji ve zvyku §ifit rychleji nez ta pozitivni.

Socidlni sit&, a hlavné influencefi tak maji vysoky vliv na to, jak bude znacka vnimana.

1.1.2 Nevyhody
1. Omezené mnoZstvi oslovenych uZivateli

BureSova (2022) uvadi, Ze ackoliv se internet v dneSnim svété bere jako samoziejmost,
v rozvojovych zemich jeho uZivani stile neni b&Zné. V Ceské republice internet
nejméné vyuzivaji pfedev§im obcané s nejniz§imi piijmy, osoby se zdkladnim
vzdélanim nebo lidé starsi 65 let. Pokud chce firma zacilit 1 na tuto skupinu obyvatel,
musi se nejdiive zvazit, zda je vhodné vyuzivat internetové komunikace. Velkou roli
zde hraje vybér konkrétniho kandlu a jaky marketingovy ndstroj se pouzije. Proto je
nezbytné si pied kazdou kampani analyzovat, jak je kanal cilova skupina vyuziva a zda

je jeho pouziti efektivni. (BureSova, 2022)
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2. Konkurence

vvvvv

Siroké dostupnosti internetu miize své produkty a sluzby nabizet prakticky kdokoliv, coz
vede k tomu, Ze na internetu ptisobi velké mnozstvi firem. Casto tak dochazi k tomu, Ze
firmy nabizeji podobné nebo dokonce stejné vyrobky. Aby byla firma tispé$nd, musi se

odliSovat od konkurence a co nejvice zaujmout zakaznika. (monetico.sk, ©2025)
3. ZKkriacena doba soustiedéni

Uzivatelé digitalnich platforem jsou vystaveni obrovskému mnozstvi informaci a tim
dochazi ke snizovani pozornosti daného obsahu. Nejmlad$i generace Z vénuje
pramérné jen 2,8 sekundy marketingovym sdélenim, néz ,,scrollne” dal. Je proto
dilezité si uvédomit, Ze zaujmout uZivatele danymi informacemi se musi hned na

zacatku, aby nedoslo ke ztraté jeho pozornosti. (Buresova, 2022)
4. Negativni recenze

Pokud narazite na negativni recenzi na e-shop nebo znacku, pravdépodobné vas odradi
a nebude mit zajem si nic kupovat. Timto znacky ztraci potenciondlni zdkazniky.

(criticalmention.com, ©2018)

Obrazek 1 Negativni recenze
(https://www.criticalmention.com/blog/media-monitoring/how-do-

i-handle-negative-online-reviews/, ©2018)

1.2 Hlavni cile online marketingu

Mezi hlavni zaméry online marketingu je oslovovani potenciondlnich zakaznikd,
zviditelnéni znacky, podpora prodeje a zvySovani konverzi, ale také budovani vztahu

s loajalnimi zakazniky a posilovani divéryhodnosti znacky. (Franék, ©2023)


https://www.criticalmention.com/blog/media-monitoring/how-do-i-handle-negative-online-reviews/
https://www.criticalmention.com/blog/media-monitoring/how-do-i-handle-negative-online-reviews/
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1.3 Nastroje online marketingu

1.3.1 Placena reklama

Placena reklama je jedna z klicovych propagaci, at’ uz na osloveni stavajicich zakaznik, ¢i
ziskani novych. Pokud pfijde do kontaktu s reklamou uzivatel, ktery uz pfisel do styku se

znackou, jeji efektivita se podstatné zvysuje. (Ulvr, 2022)

Tento typ propagace vyuziva tzv. prospekting, jehoz cilem neni okamzity zisk, ale ziskani
novych zdkaznik, ktefi budou zatazeni do databaze, ktera umoziuje opakované oslovovani

a dalSimi nabidkami pfi niz§ich nakladech. (Ulvr, 2022)

Ulvr (2022) tika, ze spousta firem se zamétuje na okamzity zisk z prvotniho prodeje, coz

muze vést k neefektivnimu vyuZzivani reklamy a nezamétuji se tolik na budoucnost.

Z toho tedy plyne, ze u prvniho prodeje, ktery vznikl diky reklamé& nejde o zisk, ale
predevsim o osloveni novych zdkaznikd. Tudiz cilem pfi prvnim prodeji je pokryti

marketingovych nakladi vynalozenych na ziskani téchto klienti. (Ulvr, 2022)

Loajélni zdkaznik a budovani si vztahu s nim je tedy kli€¢ové pro fungovani firmy, jelikoz se
jim mizou opakovatelné nabizet produkty. Timto se omezi déleni zisku s ostatnimi

reklamnimi platformami. (Ulvr, 2022)

1.3.2 Webové stranky

Vlastni webové stranky hraji vyznamnou roli v online PR, protoze ptfedstavuje platformu,
kterou mize firma plné kontrolovat, upravovat a efektivné vyuZzivat k dosaZeni svych cili.
NeslouZi pouze jen jako prezentace, ale také nabada zakazniky k pfihlaSeni do newsletteru,
zapojeni do online komunity, ale také k ndkupu, jelikoZ pro spoustu zdkazniki je pohodIné;si
a jednodussi si produkty objednat online nez chodit po obchodech. Pfesto mnoho firem jejich
potencidl nevyuziva naplno a neinvestuje dostatek zdroji, coz miiZze vést neefektivnimu
naplilovani stanovenych cili spolenosti a tim 1 ztrdta potenciondlnich zdkaznikd.

(Buresova, 2022)

1.3.3 Remarketing

Ulvr (2022) uvadi, ze remarketing je cilena reklama zamétend na uZzivatele, ktefi v minulosti
projeli zajem o ur€ity produkt nebo sluzbu. Staci pouhé kliknuti na webovou stranku a uz se

muZe stat, ze vdm zacnou vyskakovat riizné reklamy pravé s danymi produkty. Tento piistup
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je velmi efektivni pro oslovovani potencionélnich zdkaznikl a zaroven se jedna o pomérné

nizké naklady na reklamu.

Je nezbytné zahrnout remarketing, pokud chcete docilit pozadované navratnosti reklamni
kampané. Efektivita téchto reklam se posuzuje predevsim podle toho, jak jsou ziskové ve

srovnani s vynalozenymi néklady na danou reklamu. (Ulvr, 2022)

Predtim, nez zaéneme vyuzivat remarketing, je nezbytné udélat prvni prospekting — tedy
ziskat vhodné kontakty do databaze a vytvofit remarketingové seznamy. Ty jsou nezbytné

pro to, abychom zacilili na ty lidi, ktefi jiz projevili zajem o nakup. (Ulvr, 2022)

1.4 Vliv internetu na marketing

Janouch (2020) uvadi, Ze internet je tu s nami uz fadu let, jak se ale v tomto prostiedi vyvijel
marketing? Na konci 90. let minulého stoleti zac¢al marketing pomalu fungovat na internetu.
Konkrétné v roce 1994 se objevila na internetu reklama, ktera to v§echno odstartovala. Firmy
si postupn¢ zacaly uvédomovat, jak velka pfilezitost online prostiedi nabizi. Rozvoj
digitdlniho marketingu byl ze zacatku omezeny, a to hlavné z diivodu, Ze internet nebyl
dostupny pro kazdého. Postupem casu se ale situace zlepSovala a firmy si zacaly vytvaret
vlastni webové stranky. Ze zac¢atku slouzily priméarné jako online verze tiSténych materiald,
pozdéji jako katalogy produktil, a nakonec se staly pfimym nastrojem pro prodej. (Janouch,

2020)

Internet zdsadné proménil marketing a oteviel firmam nové mozZnosti. Zékaznici mohou
v dnesni dobé jednoduSe porovnavat nabidky, sdilet recenze a nakupovat online. Internetové
prostiedi navic dadva Sanci 1 malym firmam, aby oslovily Siroké publikum, pokud spravné
a efektivn€ vyuzivaji digitalni nastroje. Online marketing se stal nedilnou soucasti celkové
marketingové strategie, ale nelze podceniovat ani klasicky marketing. Firmy, které ptisobi
vyhradné v online prostiedi, se ¢asto setkavaji se zakazniky 1 mimo internet, a proto by mély
marketing vnimat jako souhrn riznych strategii, které zahrnuji jak online, tak offline

pfistupy. (Janouch, 2020)
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2 INFLUENCER MARKETING

2.1 Vyznam influencer marketingu

Podle Atherton (2022), socidlni sité¢ dokdzou propojit uzivatele a znacky mezi riznymi
zdjmovymi skupinami, diky kterym vytvareji vyjimecné marketingové moznosti. Dame si
piiklad — matka dvou déti, ktera pracuje v IT a jako konicek ma béhani. Mohla by byt
¢lenkou skupin na rtiznych platforméch a sledovat rizné znamé influencery ¢i znacky a
zaroven si udrzovala kontakty s prateli, dalsimi matkami s détmi ¢i kolegy z prace. V kazdé
z téchto komunit mize mit vliv bud’to na ostatni anebo muiize byt taktéz ovlivnéna jinymi
influencery naptiklad k pofizeni n&jakého produktu ¢i sluzby. Influencer marketing je
predevsim ucinny pii oslovovani publika, ktera ma blokované reklamy, nebo které je slozité

zasahnout pomoci tradi¢nich kanala.

vvvvvv

s influencery a jejich sledujicimi. (Atherton, 2022)

2.2 Kdo je influencer?

Influencefi jsou lidé, kteti maji velky pocet sledujicich na socidlnich sitich a svym obsahem
ovlivituji jejich nazory a rozhodovani. Spoluprace s influencery muize pomoci zvysit
povédomi o znacce, ziskat si potenciondlni zadkazniky a zarovein si vybudovat u zakazniki
daveéru. (Kingsnorth, 2022) Jednoduse feceno, influencefi jsou lidé, ktefi si u svych fanouski
vybudovali tak silnou divéru, Ze maji podstatny vliv na to, za co lidé utraci své penize.

(Ryan, 2017)

Spolupracovat s influencery se rozhodné vyplati, jelikoZ znacce tak umoziuje oslovit Sirsi
okruh lidi skrze tieti strany, kterym uZivatelé¢ davéiuji. Pokud influencer sdili ptispévek,
ktery je reklama, vétSinou zde uvadi hashtag #ad. Tyto posty obchazeji blokatory reklam,
protoze se sami sledujici rozhoduji, co cht&ji vidét a koho sleduji, tudiz se nejedna o reklamu,

ktera by byla vnucovana. (Atherton, 2022)

Influencer marketing piedstavuje u€inny nastroj pro oslovovani novych cilovych skupin, ale
také vstup na trhy, kde se znacka jest€¢ neobjevila. Pokud uvidite u svého oblibeného
influencera doporuceni na néjaky produkt ¢i znacku, je vétsi pravdépodobnost, Ze vas to
zaujme a budete chtit nakoupit, nez kdyby na vas tato reklama nékde ,,vyskocila“. Diky tomu
znacka ziskava stale nové zdkazniky. Influencery pfitom rozdélujeme do nékolika kategorii,

a to hlavné jaka je velikost jejich publika nebo zaméteni. (Atherton, 2022)
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Podle Atherton (2022) se influenceti rozd¢€luji do nékolika skupin.
1. Uzce specializovani influencefi

U téchto tvurcii neni specificky pocet sledujicich, ale to, ze se vénuji uzkému typu
odvétvi, ¢i kategorii, kde maji skutecny vliv. Jsou tedy vice propojeni s urcitou oblasti,

ktera jim umoziuje oslovovat pozadovany okruh uzivatelt.
2. Mikroinfluencefi

Mikroinfluencefi nemaji obvykle vice nez 100 000 sledujicich, pfesto je jejich obsah
povazovan za velmi silny. VEtSinou jsou tito tvirei ptirozené;si a sdileji opravdu jen to,
co jejich sledujici chtéji vidét a co je zajima.

3. Influencefi sttedni irovné

Tito influencetfi maji od 100 000 sledujicich az po 1 milion. I kdyz jejich dosah neni
tak vysoky, jako u téch uplné nejvétsich influencerti, ¢asto dosahuji vétsiho poctu
interakci. Tato skupina influencert se zpravidla zaméfuje na konkrétni komunitu. Jako
ptiklad zde uvedu moji oblibenou influencerku Katetinu Fri€ovou, zndmou na
instagramu jako @katerinafric, kterd ma kolem 150 000 sledujicich. Vénuje se hlavné
fitness a zdravému Zivotnimu stylu, ale také na modu, takze jeji sledujici jsou prevazné

zeny, které se zajimaji o péci o vlastni télo a vzhled.
4. Influencefi nejvyssi trovné

Tuto skupinu lidi bych ani nenazyvala influencery, ale spiSe celebritami, jako napf.
Hailey Bieber. Nékteré osobnosti se mohli stat celebritami pravé diky aktivité na
socialnich sitich jako to bylo napt. u Charlie D" Amelio, kterd zacala zvetejiovat své
tanecni videa na TikTok, kde nabrala za kratkou chvili neskute¢né mnoho sledujicich.
Tito tvlirci maji vétSinou vice nez 1 milion sledujicich. Pfestoze maji nejvetsi pocet

sledujicich, jejich mira zapojeni byva nejnizsi. (Atherton, 2022)

2.3 Vybér spravného influencera

Podle Babankové (©2020) pti vybéru vhodného influencera pro propagaci znacky ¢i sluzby
je zasadni se zaméfit na n€kolik klicovych faktorii. Jednim z nich je zaméreni, tedy zda

influencer odpovida hodnotdm znacky a ¢i se hodi pro danou kampai. Proto je nezbytné
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prozkoumat jeho spoluprace a piispévky z minulosti a tim se da jednoduSe zjistit, zda je

skute¢n¢ vhodnym kandidatem. (Babankova, ©2020)

Podle Babankové (©2020) je dalsim ddlezitym faktorem zasah. Casto se mylné
predpoklada, ze ¢im vice sledujicich influencer ma, tim Iépe pro znacku, jelikoz dosdhne
vys§iho poctu shlédnuti a interakci, ale jak uz jsme si fekli, pokud ma influencer méné
sledujicich tak neznamend, zZe bude mit mensi dosah. Algoritmy socialnich siti vétSinou
neukazuji obsah vSem sledujicich stejné€, a proto influenceti s méné sledujicimi mohou mit
efektivnéjsi zasah.

Kromé zasahu je taktéz podstatnd mira zapojeni (engagement), u které sledujeme, k jak
velké interakci doslo, pomoci srdicek, komentaiti, sdileni nebo taktéz ulozeni. Na
Instagramu funguje algoritmus tak, zZe primarné zobrazuje GCty, se kterymi uzivatelé uz
v minulosti integrovali. Proto influencefi s vysokou mirou engagementu jsou efektivnéjsi
pro spolupréce, jelikoz maji bliz ke svym fanouskiim. (Babankova, ©2020)

A v neposledni fad¢ je dilezité nezapomenout na demografické idaje. Pokud napiiklad
¢eska firma cili primarné€ na Cesky trh, nebudeme chtit k propagaci napft. influencera Zijiciho
na Slovensku. V takovém piipad€ je nejlepsi si vyzadat pfimo od influencera detailni
statistiky o sloZeni jeho fanousk a tim se jednodusSe posoudi, zda odpovida nasim kritériim.

(Babankova, ©2020)

Vybér influencera se bude taktéz odvijet od ceny, kterou bude pozadovat za spolupraci.
Castka zavisi na nékolika faktorech, jako je pocet sledujicich, mira zapojeni nebo typ
spoluprace (jednorazova nebo dlouhodobd). Naklady na influencer marketing se mohou
pohybovat od 0 K¢&, kdy influencer obdrzi zdarma produkty na vyzkouseni a sdileni, az po
¢astky v fadu né€kolika set tisic korun. VétSinou si influencefi, co maji vyssi pocet sledujicich

uctuji vice nez ti, co maji nizsi sledovanost. (Mekyska, ©2019)

2.4 Formy spoluprace

PLACENA PRISPEVKY

Placené ptispévky jsou nejcastéjsi a taktéz nejjednodussi formou spoluprace na Instagramu.
Funguje tak, Ze znacka poskytne influencerovi finanéni odménu za propagaci produktu ¢i
sluzby prosttednictvim ptispévk, reels videa nebo stories. Navic je bézné, ze se u ptispévka

objevuji hashtagy jako je napt. #ad nebo #spoluprace. (Izea.com, ©2023)
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BARTER

Barterova spoluprace je dal$im castym typem spolupraci, avSak je zde oproti placené
spoluprace vyznamny rozdil a to, Ze neni placena. Funguje tim zpiisobem, Ze znacka posle
influencerovi produkt ¢i poskytne sluzbu zdarma, a influencer ji poté propaguje na svych
socidlnich sitich. Pokud se tedy jednd o barterovou spolupraci, influencefi jej oznacuji

hashtagem napft. #barter. (Clickbait.cz, ©2021)
AMBASADOR ZNACKY

Ambasadorstvi piedstavuje dlouhodobou spolupraci mezi znackou a influencerem, pii které
influencer propaguje znacku na socidlnich sitich. Zaroven se stava i tvaii znacky, kterd se
podili na sdileni jejich hodnot. Tento typ spoluprace je idedlni na zvySeni navstévnosti a

oblibenosti. (Izea.com, ©2023)

EVENTY

vvvvvv

takovou akci pozvan s oekavanim, ze poté zveiejni riznd videa ¢i fotky na své socialni sité
a tim se zvySuje povédomi o znacce. Je to skvéla marketingova strategie, jelikoZ nejen
umoznuji propagaci sluzeb ¢i produktii, ale také sblizuji vztahy mezi influencery a znackou.
Eventy jsou typické pro ptredstaveni novych produktd, aby se dostaly do povédomi co
nejvice lidem. (Clickbait.cz, ©2021)

SPECIALNI ZAZITEK

Kromé& uz zmiflovanych eventl mohou znacky pozvat influencery na rtzné cesty do
zahrani¢i nebo jiné exkluzivni zaZitky. Funguje to na stejném principu jako eventy — znacka
vas nékam pozve a vy ji za to sdilite na socialnich sitich riznymi ptispévky. Diky tomu si
znacka posili vztah s influencery ale také s jeho fanousky. Naptiklad populérni znacka Tarte,
ktera se zamé&fuje na kosmetiku, pozvala v minulém roce fadu influencerti na vylet do Dubaje

a na Bora Bora. (Clickbait.cz, ©2021)

PREVZETI UCTU

Takeover na Instagramu je velmi popularni marketingova strategie, kdy influencer pievezme
ucet od znacky obvykle na den nebo na del$i dobu, a to za ucelem zvySeni poctu sledujicich.
Influencer pfedem upozorni své fanousky pomoci teaseru, kde oznami, Ze na néjakou dobu

prevezme ucet od dané znacky, a to obvykle vzbudi u jeho sledujicich zvédavost a zajem,

coz vede k narastu followers na jejich uctu. (Clickbait.cz, ©2021)
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SOUTEZE (GIVEAWAYS)

Tento typ spoluprace je vyhodny jak pro znacky a influencery, tak i pro jejich sledujici.
Spoluprace vétsSinou probiha tak, ze influencer ptida ptfispévek na svou socialni sit’ s textem,
kde vyzyva své sledujici, aby se zapojili do soutéze. VEtsSinou sledujici musi splnit nékolik
podminek, aby se do soutéze mohli zapojit, napiiklad sledovat profil influencera, sledovat
profil znacky, sdilet dany piispévek nebo napsat n¢jaky komentat, kde oznaci svoji
kamaradku. Timto se zvySuji sledujici nejen znaCce a zaroven influencerovi, ale taktéz se

zvysuje povédomi o znacce. (Izea.com, ©2023)
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3 SOCIALNI SITE A JEJICH ROLE V MARKETINGU A
SPOLECNOSTI

3.1 Historie a vyvoj socialnich siti

Historie socialnich sitich nezacala az se vznikem Facebooku, jak by si nékteii mohli myslet.
Na prelomu 20. a 21. stoleti zacaly vznikat aplikace, které umoznovaly chatovat si
s ostatnimi. Pfesuneme se ale piesnéji do roku 1997, kdy vznikla aplikace se jménem
SixDegrees, ktera umoznovala vytvaret si profily a komunikovat se svymi prateli. Piestoze
v t¢ dobé mela milion uzivatelll, nikdy se nestala natolik populdrni, aby se rozvijela dal.
O c¢tyfi  roky pozdéji byla platforma zrusena kvili finanénim problémam.

(Upgates.cz, ©2024)

V roce 2002 byla spusténa sociélni sit’ Friendster, kterd se zamétovala na propojeni uzivateli
prostfednictvim jejich pratel. Tato platforma byla sice vice popularni nez jeji predchidci,
bohuzel ani tak to na celosvétovou popularitu nestacilo a v roce 2015 natrvalo skoncila.

(Upgates.cz, ©2024)

Presto vSak Friendster nepfedstavoval Uplny neutspéch, jelikoz nckteti ¢lenové jeho
vyvojového tymu zaloZili novou socidlni sit’ se jménem MySpace, kterd je uz o néco
znamg¢j$i. Ta byla spusténa uz v roce 2003 a uz v roce 2006 méla neskutecnych 100 milioni
aktivnich uzivatelli, ¢imz se stala nejpopularnéjsi platformou té doby. Jeji postaveni zacal
postupné ohrozovat Facebook, ktery vznikl v roce 2004 a diky neustdlym inovacim se stal

postupem casu vice populérni. (Upgates.cz, ©2024)

3.2 Marketingova komunikace na socialnich sitich

Buresova (2022) tvrdi, ze marketingovy specialisté se musi pohybovat tam, kde se vyskytuje
jejich cilovéa skupina a kde probihd aktivni komunikace, coZz v dneSnim svété znamenaji
socialni sité, kde lidé travi vétSinu svého Casu. Platformy Facebook a Instagram maji miliony
aktivnich uzivateld, coZ je Cini perfektni a efektivni pro marketingovou komunikaci. Socidlni
sit€ maji svétovy dopad a vyrazné ovliviiuji pfistupy v marketingu. Diky nim je moZné na
zakazniky mifit pfesnéji a vytvaret zajimavy obsah, ktery podporuje zapojeni publika.

Socidlni sité¢ jsou dilezité pro komunikaci se zdkazniky. Tradicni média umoZiuji
komunikaci pouze v jednom sméru, tedy od firmy k zdkaznikovi. Na socialnich sitich je

tomu ale jinak, funguje zde oboustrannad komunikace, tedy zdkaznik komunikuje s firmou
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a naopak. Uzivatelé zde mohou vyjadfovat své nazory nebo se zapojovat do riznych aktivit.

To vSe tvoii pfimou interakci mezi firmou a zdkazniky. (BureSova, 2022)

Uspé&sna marketingova komunikace na socialnich sitich vyZzaduje rychlé a pravidelné
odpovidani na komentaie a zpravy, a to idealn¢ do 24 hodin. Pro lepsi ptfehlednost je lepsi
si zapnout upozornéni na nové komentare a vyhradit si na odpoviddni ¢as béhem dne.
V dobé¢, kdy neni mozné odpovidat okamzité (naptiklad o svatcich nebo vikendech), je
vhodné si nastavit automatickou odpovéd’, kterd sd€li zakaznikovi, kdy mohou nejdiive

ocekavat odpovéd’. (Hradcova, ©2023)

Negativni komentaie je tieba rychle fesit, jelikoz se maji ve zvyku S$ifit rychleji nez ty
pozitivni. Komentéie by se neméli mazat, jelikoz mtizou vyvolat jesté siln€jSi negativni
reakce. Nevhodné komentéte, kde se naptiklad objevuje vulgarismus lze skryt. Je taktéz
zbyte¢né se neustale zabyvat stejnymi ,.hejtry*. V tomto piipadé je nejlepsi ticet zablokovat
a dal se do sporti nepoustét. Naopak konstruktivni kritiku je vhodné vyuzit k otevienému
dialogu, ¢imz firma ukazuje ochotu fesit problémy a naslouchat tak potiebam zakazniki.

(Hradcova, ©2023)
3.3 Vliv socialnich siti na spole¢nost

3.3.1 Dopad na duSevni zdravi a sebevédomi

Neustala pritomnost socialnich siti vede k ¢astému porovnavani vlastniho Zivota s Zivotem
druhych, ktery vypada tak perfektné, az nerealné€. Spousta lidi na socialnich siti sdili pouze
to nejdokonalejsi, coz mize vést ke zkreslenému obrazu, jak doopravdy Zivoty ostatnich
vypadaji. To u plno lidi vyvolava pocity nedostatecnosti a zaCnou se porovnavat s témi, ktefi
maji ,,dokonaly” Zivot, coz muize vést knizkému sebevédomi az depresi.

(Terapie.cz, ©2024)

I kdyZ si uvédomime, ze Instagram neukazuje realitu, mize na nés i tak negativné plisobit.
Denn¢ vidime peclivé upravené fotky z dovolenych, luxusnich restauraci a posiloven, fotky
drahych kabelek ¢i aut a podvédomé srovnavame svij zivot s tim, co vidime na obrazovce.
To v nds mize vyvolavat pocit, Ze nejsme tak atraktivni, bohati nebo Usp&sni jako ostatni.

(Navybranou.cz, ©2020)

Negativni vliv ale nemaji pouze piispévky ostatnich. Velkou roli hraje také zpétna vazba na
na§ obsah, ktery sdilime. Casto oéekdvame vétsi pocet srdi¢ek nebo komentati u fotek,

u kterych jsme si mysleli, Ze jsou perfektni, ale jakmile nedosahneme urcitého poctu ,,lajka*,
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zacneme o sob¢ pochybovat a mame pocit nejistoty. Nekolik vyzkumt potvrdilo, ze lidé,
ktefi travi vice Casu na socialnich siti, maji castéji deprese a nizké sebevédomi.

(Navybranou.cz, ©2020)

K socidlnim sitim je taktéz uzce spjaty s fenoménem FoMo (Fear of missing out) neboli
strach, ze ndm néco unikd. Je to jeden z hlavnich diivodd, pro¢ mame porad potiebu
kontrolovat nase telefony. Mame strach, ze se na socialnich siti odehrava néco a my o to

prichazime. (Navybranou.cz, ©2020)

3.3.2 Dopad na soustiredéni

Vyzkumy naznacuji, ze ¢asté pouzivani socialnich siti miize vyrazné ovlivnit nasi schopnost
soustfedéni a mize smétovat az k zavislosti. Mnoho lidi ma ve zvyku neustale projizdét
novinky ze svéta a prepinat z jedné aplikace do druhé, aniz by si uvédomovali, jak moc to

ovliviiuje jejich pozornost. (Mozkoherna.cz, ©2023)

Velky vliv na nasi pozornost maji upozornéni. Jakmile se rozsviti obrazovka na telefonu,
mame potiebu se okamzité podivat o co jde. To mize byt zvlast problematické pro studenty,
ktefi pfepinaji mezi telefonem a vykladem ucitele, coZ nasledné stéZuje celkové soustiedéni.
Mozek si na tento zpisob fungovani zvykne, a tak se postupné snizuje schopnost

dlouhodobého sousttedéni. (Mozkoherna.cz, ©2023)

Dalsim faktorem, ktery ovliviiuje nasi pozornost je obrovsky objem informaci na socialnich
sitich. Je ¢im dal téZsi se sousttedit na jednu véc, kdyZ mame v telefonu rozjetych nékolik
aplikaci, mezi kterymi neustidle pfepindme a snaZime se, aby nam nic neuniklo.

(Mozkoherna.cz, ©2023)

Pouzivani sociélnich siti ndm rychle pfinasi pocit uspokojeni, protoze se v mozku zvysuje
hladina dopaminu. Kvili tomu mame mensi chut’ vénovat se ¢innostem, které vyzaduji vice
Casu ¢i soustfedéni. Mozek si zvykne na rychlé podnéty a hife se pak dokaze soustfedit na
naro¢néjsi tkoly. (Petrdkova, ©2025)

I kdyZ sociélni sité pfinaseji mnoho vyhod, je tieba nezapominat, ze sebou nesou i spoustu
negativnich faktori. Abychom si udrzeli produktivni a vyrovnanou mysl, je dilezité mit na

poveédomi tyto rizika a naucit se jim ptredchazet. (Mozkoherna.cz, ©2023)
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3.3.3 Dopad na komunikaci a vztahy

Mezi nejvétsi vyhody socialnich siti v oblasti mezilidskych vztahti je jejich schopnost
usnadnit a urychlit komunikaci mezi lidmi bez ohledu na jejich vzdalenost. Diky socidlnim
sitim mizeme zlstat jednoduse v kontaktu s rodinou ¢i kamarady i tehdy, kdy se nemohou
Casto vidat osobng. Je to ta nejjednodussi cesta k tomu, abychom neztratili kontakt uplné.
Umoznuji okamzitou vyménu zprav, sdileni zézitkd nebo planovat spole¢né rtzné

aktivity. (Malyvelkysvet.cz, ©2024)

Podle Rostilkova (©2022) je vyhod socidlnich siti samoziejmé plno, ale miizeme se vice
zam¢fit na jejich nevyhody a negativni stanky. Jeden z hlavnich problému socidlnich siti
v partnerskych vztazich je zkresleny pohled na realitu. O tom, Ze na sitich vidime vzdy jen
to nejlepsi, jsme se uz bavili. Je veliky problém srovnavat néci ,,dokonaly* vztah, co sdili
s ostatnimi s tim, co prozivame ve vlastnim vztahu. BohuZzel takové srovnavani nevede

k ni¢emu jinému, nez k pochybnostem a nespokojenosti, coz neni zdravé pro zadny vztah.

Dalsi nevyhodou socialnich siti je potieba byt neustale online a sledovat, co se déje. Mnoho
lidi travi Cas na telefonu i v ptipad¢, kdy jsou v okruhu svych blizkych a misto vzijemné
konverzace, jsou rad¢ji na telefonu. To muze vést k pocitu, Ze socidlni sit€ jsou

vvvvvv

tak vzajemnou divéru o ¢emz bude fe¢ v dalsim bodé. (Rostlkova, ©2022)

Naruseni divéry a vznik Zzarlivosti je dal$im Castym problémem. Socialni sit¢ mohou
nékterym parim zplsobit napéti kvlli tomu, Ze jeden z partnert sleduje aktivitu druhého
ahledd znamky nedtvéry. V plno pifipadech mize jit pouze o domnénky, naptiklad
z divodu, Ze partner sleduje rtizné lidi na socidlnich sitich, ale ve skutecnosti za tim nic vic
neni. BohuZel uZ samotné mylné podezieni miZe u spousty vztahl vyvolat dalsi otazky
ohledné divéry a plno vztaht tak vede k rozpadu. Proto je diilezitd komunikace z o¢i do o¢i
a fikat si vSe narovinu. Slaba komunikace je jednou znejvétSich pficin ukonceni

vztahi. (Rosiilkova, ©2022)

3.4 Socialni sité

3.4.1 Facebook

Zakladatel¢ Facebooku byli Mark Zuckerberg, Dustin Moskovitz, Eduardo Saverin a Chris
Hughes, ktefi vlednu v roce 2004 spustili socidlni sit’ sniazvem TheFacebook.

(on- board.cz, ©2025)
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Veliky zlom pro Facebook nastal 26. zaii 2006, kdy se platforma oteviela Siroké vetfejnosti.
Kazdy cloveék, ktery mél alesponn 13 let a platnou e-mailovou adresu, mél piistup
k Facebooku. V roce 2007 uz bylo na Facebooku ptes 100 000 firemnich stranek a od roku
2009 zacaly ptibyvat i rizné organizace. Dal§im dilezitym milnikem bylo, kdyz spolecnost
Microsoft v roce 2007 koupila 1,6% podil ve Facebooku za 240 milionu dolard. Tim se

zvysila hodnota na témét 15 miliard dolard. (Chrobok, ©2024)

Facebook se stal natolik popularni, ze predbéhl velké internetové spolecnosti, jako je Ebay,

a stal se tfeti nejvetsi americkou spolecnosti hned po Amazonu a Googlu. (Chrobok, ©2024)

V roce 2015 Facebook spustil aplikaci Messenger, kterd je momentaln¢ jedna z nejvice
pouzivangjSich chatovaci aplikaci na svété. (Fiser, ©2019) Messenger se ale ¢aste¢né od
Facebooku oddélil a nyni spada pod spole¢nost Meta, kde patii i Facebook nebo Instagram.

(Kos, ©2025)

Dnes ma uz Facebook plno silnych konkurenti, ale stale si udrzuje svoji silnou pozici mezi
nejvetsimi socialnimi na svété. Kazdy mésic ho pouziva ptiblizné 2,9 miliardy uzivateld.
Facebook ma silnou uZivatelskou zékladnu, kterou tvoti riizné vékové kategorie. V posledni
dobé je stale vice oznaovan jako platforma pro star$i uzivatele, jelikoz mladsi publikum se
odebira k socialnim sitim jako je Instagram nebo TikTok. Nejpocetnéjsi zajmovou skupinu
tvoii lidé ve véku 25-34 let, kteti tvoii 31 % uzivateld. Na druhém misté jsou uzivatelé starsi
55 let a tvoti az 24 % z celkového poctu uzivatelll. Uzivatelé ve véku 18-24 let tvoii 19 %
celkové uzivatelské zakladny. VEkova skupina od 35-44 let je zde zastoupend pouze 16 %
z celkovych uzivateld a na poslednim misté se umistila vékova skupina 45-54 let s pouhymi

10 %. (Hauser, ©2024)

3.4.2 Instagram

Historie Instagramu zacala vroce 2010, kdy Kevin Systrom vytvofil aplikaci Burbn.
Aplikace slouzila hlavné ke sdileni fotografii, coz byla v tehdejsi dobé uplna novinka.
Pozd¢ji zacal spolupracovat s Mikem Kriegerem a béhem osmi tydna spole¢né vytvotili
socialni sit’ Instagram, ktera byla spusténa 6. fijna 2010. Nazev vznikl ze dvou slov ,,instant*
a ,telegram®. Jeji uicel bylo taktéz sdileni fotek a dostupnd byla ze zacatku pouze pro iPhone.
Hned prvni den si Instagram stahlo ptes 25 000 uZzivatelll a na konci roku uZ jich méla milion.

(Nedglova, ©2023)

Vroce 2012 byla aplikace dostupna i pro uZivatele co méli Android. Kvili rostouci

popularité se o platformu zacaly zajimat velké firmy jako Facebook nebo Twitter. Mark
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Zuckenberg, zakladatel Facebooku, nabidl Kevinovi 1 miliardu dolar za koupi celé
platformy. Podminka byla, aby zakladatel¢ zistali ve vedeni firmy a Kevin nakonec tuto

nabidku piijal. (Ned¢€lova, ©2023)

Instagram patii mezi nejpouzivanéjsi socialni sité na celém svéte. Aktudlng v roce 2025 mél
ptiblizn€ 2 miliardy aktivnich uzivatell, coz je pro piedstavu zhruba 37 % vSech uzivatelii
na internetu. K jeho popularité ptispiva i to, Ze se platforma neustale vyviji a stale ptichazi
s novinkami. Jiz v roce 2021, v dobé Covid-19 mél Instagram ptes 2 miliony aktivnich
uzivatelll a jejich pocet neustale rostl. V roce 2024 mél sice pokles uzivateli o témer 4
miliony oproti pfedchozimu roku, pifesto se celkovy pocet uzivatell opét zvysil.

(Kumar, ©2025)

Na Instagramu na rozdil od Facebooku jsou spiSe mladsi uzivatelé¢. Podle statistik je
nejpocetnéjsi skupina lidi ve véku 18-24 let, kteti tvoii 31,7 % vSech uZivateli na
Instagramu. Hned na druhém mist¢ s 30,6 % jsou uzivatelé ve véku 25-34. Skupina ve véku
35—44 let jsou zastoupeni 16,4 %. Dale jsou uzivatelé ve véku 45-55 let, kteti tvoii 9 %. Na
Facebooku byla skupina 55 let a vySe hned na druhém misté, tady ale tvoii pouhych 7,8 %

z celkového poctu uzivatell. (Kumar, ©2025)

V soucasné dobé je na Instagramu pies 500 tisic aktivnich influencerd. Pro spoustu lidi je
Instagram jejich prace, tak se miZzeme podivat, kolik si pfiblizné€ influenceti na Instagramu
vydélavaji. Pfijmy samoziejmé zavisi na jejich popularité a kolik maji sledujicich. Pokud
ma Influencer méné néz 10 tisic sledujicich, i tak si mize za kazdy ptispévek vydelat az 90
dolarii. U influencerti s méné néz 100 tisic sledujicimi je to kolem 200 dolarii za ptispévek.
Influencefi nejvyssi urovné, tedy ti, ktefi maji vice neZ 1 milion sledujicich mohou dostat az

1900 dolart za jeden prispévek, cozZ je v piepoctu zhruba 41 tisic K¢&. (Kumar, ©2025)

3.4.3 TikTok

Aplikace TikTok, vznikla v roce 2016 v Cing, kde se jmenuje Douyin. Za jejim vyvojem
stoji ¢inska technologicka firma ByteDance. Jeji obliba rychle rostla a o rok pozdéji byla

predstavila mezinarodni verzi. (Mladenov, ©2023)

Mladenov (©2023) uvadi, Zze TikTok byl ptivodné¢ zaméten na kratka videa, kde lidi tancili
nebo napodobovali zpév. Postupem ¢asu se jeho obsah vyrazn¢ rozsifil a dnes tam najdeme

videa vSech zanra. TikTok se stal jednou z nejvétSich video platforem na svéte.
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Nejvetsi popularitu si vSak TikTok ziskal vroce 2019 a 2020 a stal se jednou
z nejstahovanéjsich aplikaci na svété. Jeho obliba stale roste a v roce 2023 platformu aktivné

vyuzivalo 1,7 miliardy lidi, coZ je vice o 17 % oproti pfedchozimu roku. (Mladenov, ©2023)

Z hlediska poctu uzivateli se TikTok fadi na 5. misto mezi socialnimi sitémi, na 2. mist¢ je
YouTube. Navic je TikTok znamy tim, ze uzivatelé jsou zde velmi aktivni a zhruba 90 %

uzivateli otevie aplikace né¢kolikrat denné. (Mladenov, ©2023)

Rosulek (©2020) dodava, ze kromée vysokého poctu uzivateli je TikTok taky vyjimecny tim,
jak siln¢ dokaze zapojit své publikum. Ve srovnani s ostatnimi socialnimi sitémi je na tom
TikTok nejlépe ohledné miry zapojeni. To znamend, ze uzivatelé nejen sleduji obsah, ale

taky na n¢j reaguji.

Ptestoze je TikTok jednou z nejpopularnéjSich aplikaci na svété, v nékterych zemich je zcela
zakazan nebo omezen. Mezi n¢ patii napriklad Indie, ktera aplikaci v roce 2020 uplné
zakazala kvili obavam o narodni bezpecnost a ochranu osobnich tdaji. Afghanistan zakazal
TikTok v roce 2022 kvtli tomu, Ze §ifi zavadéjici obsah pro mladé lidi. Nepal a Kyrgyzstan
aplikaci zakazaly kvili jejimu negativnimu vlivu na dusevni zdravi. V Somalsku a Senegalu
byl taktéZ zakdzan z diivodu Sifeni nevhodného nebo nepravdivého obsahu. V Albanii nebo
Jordansku je doslo k zakazu TikToku po nasilnych incidentech, které mély spojitost s touto

platformou. (Bhalla, ©2025)

Déle existuji staty, kde je aplikace zakézana na vladnich zafizenich. Mezi né patii USA,
Velka Britanie, Francie, Kanada, Némecko, Australie nebo instituce Evropské unie. Tyto
zemé se pfedevsim obéavaji o ochranu dat a mozny vliv ¢inské spolecnosti ByteDance na

citlivé informace. (Bhalla, ©2025)

3.4.4 YouTube

YouTube vzniklo v roce 2005 a v soucasnosti se jedna o nejvétsi video platformu na celém
svété. Zalozila je trojice byvalych zaméstnanct PayPal — Chad Hurley, Steve Chen a Jewed
Karim. Jejich cilem bylo zalozit platformu, kde lidé mezi sebou mohou sdilet videa.

(sitevhrsti.cz, ©2025)

O rok pozdéji, v roce 2006 byla aplikace odkoupend spolec¢nosti Google za ptiblizné 1,65
miliard americkych dolarii. Od té¢ doby, jsou YouTube a Google navzijem propojené.

(sitevhrsti.cz, ©2025)
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V soucasnosti ma YouTube pies 2,7 miliard aktivnich uzivatell mési¢n€ po celém svéte,
¢imz se fadi mezi nejnavstévovangjsi weby na internetu. Denné si YouTube otevie vice nez
122 miliont lidi. Postupem casu se YouTube rozrostlo a vznikly dalsi sluzby jako je
YouTube Premium nebo YouTube Music, kde si tyto sluzby plati vice nez 100 miliont
uzivateli. YouTube je dostupné ve 100 zemich na svété a je dostupné v 80 jazycich.

(globalmediainsight.com, ©2025)

Postupem c¢asu se YouTube stala nejen video platforma, ale také misto pro zabavu, vzdélani
1 reklamu. Kazdou minutu se na platformu nahraje vice nez 100 hodin videi, takze lidi maji
neustale co sledovat. Zaroven je YouTube druhym nejvétsim vyhledavacem na svéte, na
prvnim misté je Google. Diky tomu pfes n¢j uzivatelé hledaji rizné navody, recenze, nebo

zajimavy obsah. (Mladenov, ©2024)

Diky chytrému algoritmu je az 70 % videi shlédnuto na zéklad€ doporuceni. Proto téméf
v kazdém videu sly$ime youtubery prosit o odbér nebo jinou interakci. Cim vice ma kanal

odbérateld, tim vice se lidem zobrazuje a je tak vyssi Sance na uspéch. (Mladenov, ©2024)
Mladenov (©2024) tvrdi, Ze na YouTube si lze vydélat slusné penize. Kazdym rokem roste
pocet tviiretl az o0 40 %, ktefi si roéné vydé€lavaji 6mistné castky. Vydélat si tedy mize kazdy,

kdo pridava Casto videa a méa dobré dosahy.
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II PRAKTICKA CAST
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4 PREDSTAVENI SPOLECNOSTI RITUALS

COSMETICS

Obrazek 2 Logo spolecnosti,
https://cdnlogo.com/logo/rituals_39
371.html, ©2025)

4.1 Historie spolecnosti

Znacka byla zalozena vroce 2000 ve sklepé¢ Amsterdamu, kde se seSla parta pratel
s jednoduchym cilem: pfetvoftit kazdodenni ¢innosti na nezapomenutelné chvile a to tak, ze
budeme vnimat i mali¢kosti kolem sebe. Jsou pfitom kolem nés kazdy den, jen je dilezité si
to uvédomit, a byt za né¢ vdécny. Samotny zakladatel a CEO se jmenuje Raymond

Cloosterman. (Rituals.cz, ©2025)

4.2 Cile spole¢nosti

Cilem spolecnosti, stejné jako u kazdé jiné znacky, je dosazeni zisku a udrzeni si zékazniku.
Kazda firma ma svij zpasob, kterych téchto cili dosahuje. Rituals ma vSak pomérné

neobvykly zptsob, diky kterym si nejen udrzuji loajalitu zakaznikd, ale také pfitahuje i nové.

irma se snazi o expanzi na trhu a neustalé inovace svych produktu at’ uz jsou to limitované
F trh tal h produkta at’ to limit

edice dvakrat ro¢n¢€, nebo vylepSovani svych stalych produkti, aby si udrzela své zakazniky,

-----

4.3 Udrzitelnost

Rituals se snazi nabizet k co nejvice produktiim néhradni naplné, aby snizovala dopad na

zivotni prostiedi a byla tak co nejmensi zlo pro planetu. Napln¢€ nabizi do vonnych ty¢inek,


https://cdnlogo.com/logo/rituals_39371.html
https://cdnlogo.com/logo/rituals_39371.html
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viini do auta, ale také naplné do krémt na oblicej a t&lo ¢ mydla na ruce. Uplna novinka,
kterou Rituals v bfeznu predstavilo jsou ndhradni naplné¢ do vonnych svi¢ek. Diky této
strategii dochazi k vyraznému snizeni plastového odpadu a celkové spotiebé pottebné pro
vyrobu oball. Rituals se taktéz snazi nahrazovat plasty udrzitelné¢jSimi materidly, jako je

sklo nebo hlinik.

Dalsim klicovym prvkem jsou ptirodni ingredience v produktech. Témét vSechny produkty,
které Rituals nabizi, aZ na par ojedinélych vyjimek, jsou z vice jak 90 % ptirodniho sloZeni.
Spolecnost spolupracuje s vybranymi dodavateli, ktefi splituji piisné etické a ekologické

normy.

Znacka se snazi aktivn¢ zapojovat do riznych ekologickych projektt, jako je zalesniovani
nebo ochrana vody. Rituals se snazi podporovat programy na obnovu lesti a snizovani emisi

COa.

Diky tomuto piistupu ziskala zna¢ka certifikaci B Corp™, ktera je udélovana zna¢kam, které
spliuji vysoké standardy. Tato certifikace tak potvrzuje zavazek firmy k udrzitelnosti

a socialni odpovédnosti. (Rituals.cz, ©2025)

4.4 Zakaznici

Jeden z hlavnich cilll spolecnosti je loajalita zakaznika. Zakaznik je vzdy na prvnim misté
aukolem zaméstnancl je  zajistit, aby odchdzeli zprodejny s pozitivnim

zazitkem a spokojenosti.

K tomu pfispiva jedine¢ny zakaznicky servis a zazitek z ndvStévy prodejny. Netradi¢ni
zazitek je moznost vyzkouseni produktl do koupele u specialniho umyvadla umisténé pitimo
na prodejné. Zakaznici si zde mohou vyzkouset produkty do koupele, a to té€lové peelingy
a sprchové pény. Dalsi odliSnosti od konkurence je nabidka uvateného caje kazdému

zakaznikovi a tim pfispiva k pohodoveé atmosféte pii nakupu.

K podpote prodeje firma vyuziva darek k nakupu, pti piekroceni urcité Castky zékaznik
obdrzi k nakupu darek, coz ho motivuje k vétSimu nakupu. Tim si firma nejen udrzuje své

zakazniky diky darkiim k ndkupu, ale taktéz to zvySuje profit spole¢nosti.

4.5 Zaméstnanci

Zaméstnanci v Rituals jsou peclivé vybirani a néasledné ditkkladné zaskoleni, aby podavali

stoprocentni zdkaznicky servis. Jejich ukolem je navazat s kazdym zékaznikem kontakt
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a zjistit, jestli znacku znaji, nebo je pro n¢ novinka. Pokud tedy prodejnu navstivi zdkaznik
poprvé a doposud se s Rituals nesetkal, je zaméstnancova povinnost mu sdélit kratkou
filozofii a pfedstavit znacku. Soucasti zdkaznického servisu je nabidka ¢aje znacky Rituals
s moznosti zakoupeni si ho a nabidnuti umyvadla pfimo na prodejné na vyzkousSeni riiznych

produktti.
Povinnosti zaméstnance je nabidnuti darkt k nakupu nad 1 200 K¢ a 2 400 K¢.

Pti placeni a pfedani tasky s ndkupem zakaznikovi, musi zaméstnanec obejit kasu a predat
obéma rukama tasku zédkaznikovi. Tento osobni a zdvofily piistup poméaha budovat siln€jsi

vztah se zakaznikem.

4.6 Kolekce

4.6.1 Klasicka kolekce

Tyto kolekce jsou inspirované riiznymi tradicemi a kulturami. Nabizi produkty na télo, vlasy,

ving do bytu a auta.
1. The Ritual of Karma

Tento ritudl 1ze charakterizovat tfemi slovy: Cistota, jemnost a svézest. Tato kolekce patfi
mezi nejvice hydratacni fady a je inspirovana hinduistickou filosofii. Vlin€ lotosového kvétu

a bilého ¢aje poskytuje ukliditujici a jemnou viini nejen na télo, ale taktéz jako viné do bytu.
2. The Ritual of Sakura

Nejprodavanéjsi kolekce s viini rozkvetlych tfeStiovych kvéti a ryZového mléka, kterd ma

symbolizovat obnovu a nové za¢atky. Inspirovano japonskou tradici.
3. The Ritual of Ayurveda

Vin¢ indické riize a mandlového oleje mé schopnost navodit rovnovahu mezi mysli a télem.
Tato kolekce vychazi z indické kultury a tradi¢nimi ritudly, které pomahaji propojit fyzické

a duSevni zdravi.
4. The Ritual of Jing

Ritudl zaméteny na klid, spanek a relaxaci. Obsahuje dvé fady s riznymi viinémi a G¢inky.
Ritual Jing Relax s viini jojobe a lotosu, ktery ma navodit klid a regeneraci téla. Ritual Jing
Sleep s vlini levandule a santalového dfeva ma zklidnit mysl a podpofit ke kvalitnimu

spanku. Inspirace vychazi z ¢inské kultury. (Rituals.cz, ©2025)
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5. The Ritual of Mehr

Energeticka, odvazna a svézi ritual s vini sladkého pomerance a cedrového dreva, ktery ma
povzbudit a pomaha zlepsit naladu. Inspirovano perskou kulturou, Mehr znamena v perstiné

laska, slunce a ptatelstvi a presné to tato viin€ predstavuje.
6. The Ritual of Hammam

Viné eukalyptu a rozmarynu a arganového oleje vam ma piipominat pohodli, relax
a odpocinek. V této fad¢ byla inspirace tureckymi ldznémi a ritudly, které se zde provadéji.

Tento ritudl mé poskytnout o¢istnou proceduru, kterou si mize kazdy udélat doma.
7. Sport a Homme

Ackoliv se vSechny kolekce berou unisex, tato je urc¢ena piedevsim pro muze. Homme nabizi
péci o vousy, plet, télo s vini cedrového dfeva a maty, zatimco Sport je vice svéZi s vini

citrust a taktéz maty a je vhodna pro regeneraci svala a osvézeni pokozky.

8. The Ritual of Yozakura

Vvewr

viné s bohatou kvétinovo-jantarovou viini. Plivodné se jednalo o limitovanou edici minulé
jaro, ale diky velké oblibé a zajmu se Rituals rozhodlo ji ptivézt zpatky a v kvétnu tohoto

roku byla uvedena zpatky jako soucast stalého sortimentu. (Rituals.cz, ©2025)

4.6.2 Privatni kolekce

Privatni kolekce nabizi pfedevsim viiné do bytu, a to v podobé vonnych ty¢inek, vonnych
svicek a interiérovych parfémi. Jedna se o luxusni provedeni a design, tudiZ neinvestujete
pouze do vini, ale také do dekoraci do vaseho domova. Jsou zde 4 riizné barvy a kazda

z nich reprezentuje jedine¢nou viini a atmosféru.
1. Comfort

Sladké, hiejivé tony vanilky, fialky a baviny. Tyto vin¢ jsou ur€eny pro lidi, co maji radi
opravdu vyraznou sladkou vini. Tato viné ma pfipominat hiejivy domov a pohodu.

(Rituals.cz, ©2025)
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2. Floral

Viné jasminu, rize a mimozy jsou typické kvétinové ving, piesto jsou v Rituals svym
sloZzenim jedine¢né. Je urcena hlavné pro ty, kteti maji radi jemnéjsi, elegantni a kvétinoveé
vuné.

3. Fresh

Svézi, citrusové a energetické tony, které jsou nejvice oblibené pro své osvézujici vlastnosti,
které 1idé casto voli do koupelen ¢i zachodl. Viné citrusi, zeleného ¢aje maji tendenci

vytvafet Cisty vzduch, ktery krasné osvEézi prostor, ale na druhou stranu vin¢ zahrady

a bylinek jako je naptiklad bazalka nejsou pro kazdého ¢lovéka.
4. Rich

Nejvyraznéjsi a nejvice kotfenénd viiné viibec z celkové nabidky Rituals. Oudh, fik nebo
ambra jsou silné a intenzivni viiné. Tyto viiné se hodi pro chladngj$i obdobi, nebo kdo ma

rad opravdu silné viing, jsou idedlni volbou do jakéhokoli obdobi. (Rituals.cz, ©2025)

N
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Obrazek 3 Privatni kolekémvlastni obrazek
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4.6.3 Limitované edice

Limitované edice vychazi kazdy rok 2x, a to na jaro a na podzim. Timto si Rituals udrzuje

své stalé zékazniky, ale také pritahuji nové. Podrobnéji si zde rozebereme 2 posledni edice.
The Alchemy collection

Limitovana edice, ktera vySla minuly rok na podzim je typickou zimni a vano¢ni vini.

vvvvv

typickou vanocni viini, ambra naopak teplo a myrha zemity nadech.
The Dream collection

Tento nazev mi pfijde opravdu doslovny. Vin¢ jasminu, modré sedmikrasky a santalového
dfeva pfinasi jemnou a ukliditujici atmosféru. Cilem této kolekce je vypnuti kolem sebe

a ponofit se do svéta snll a zpomalit svilj kazdodenni ritudl. (Rituals.cz, ©2025)

4.6.4 Ostatni kolekce

Zde muzeme zatradit The Ritual of Namaste, kterd se soustiedi pouze na péci o oblicej.
Najdeme zde vSechny pfirodni produkty a to boostery, pletové krémy a séra, ale taky celou
fadu na odli¢ovani a Cisténi obliceje.

Dalsi kolekce je The Iconic collection, ktera obsahuje parfémované vody. Dohromady si

zde muzete vybrat az 13 parfémi. Jsou prodavany ve dvou velikostech a to 15 a 50 ml.

(Rituals.cz, ©2025)
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5 ANALYZA VYUZIVANI SOCIALNICH SiTi

5.1 Marketingova strategie na socialnich sitich

Pokud se podivame na socidlni sité Rituals, mizeme si v§Simnout, Ze jejich obsah je pfevazné
jednoduchy, avSak velmi promysSleny. Jejich primdrni strategii je upoutat pozornost
fanouskt a posilit povédomi o znacce.

Pokud mé vyjit limitovana edice, tak ptfidavaji nckolik prispévki jesté pied oficialnim
prodejem, a tim se snazi dostat do povédomi co nejvice zdkazniklim. Celkov¢ se snazi d¢lat
obsah zajimavy a ne stejny. Kazda limitovand edice je jina jak vini, obalem tak i filozofii
a podle toho taky vypadaji pfispévky. Tento pfistup poméahd znacce zdiiraziiovat jejich

myslenku a jedine¢nost kazdé jejich kolekce.

Marketingova strategie Rituals na socialnich sitich je predevsim ve vizualizaci piispévkd,
frekvenci piispévkl a budovani vztahl se svymi fanousky. U spoustu ptispévkil je patrna
snaha o komunikaci se sledujicimi, zejména odpovidanim na komentatre. Timto si znacka
zajist¢ buduje silngj$i vztahy a vytvaii komunitu se svymi zdkazniky.

(https://www.instagram.com/, ©2025)

5.2 Vyuzivané socialni sité

Zde si podrobné rozebereme socialni sité, které Rituals vyuziva nejvice.

5.2.1 Analyza Facebooku

Facebook je nejsledovanéjsi platforma znacky s témet 2 miliony sledujicich. Piispévky jsou
pfidavany intenzivné a diky tomu, jejich fanouskovska zakladna neustale roste kazdy den.
Ptispévky jsou pfidavany pravidelné, vétSinou alesponl jednou nebo dvakrat tydné, coz

pomaha udrzet stalé sledujici ale zaroven oslovit 1 nove.

Obsah je pestry, objevuji se zde novinky o nadchazejicich kolekcich, akcich, tipy na darky
nebo na rizné novinky, které vychazi pritbézne po cely rok. Zaroven je obsah ladény do
jemnych a uklidnujicich tond, ze kterych vytazuje klid a relax, coz presné popisuje celou
image znacky. Pfispévky jsou srozumitelné a vzdy napsané jednoduse s piivétivym tonem.

(https://www.facebook.com/, ©2025)

Jak uz jsem zminovala, Facebook vyuzivaji pfevazné star§i uzivatelé, ktefi jsou pfipraveni

anevadi jim utricet veétSi Castky za prémiovou kosmetiku. Znacka nakup produkt


https://www.instagram.com/
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nevnucuje, ale spiSe se snazi uzivatele inspirovat ke koupi produkti a udélat si tak

z drobnych okamzikli mizou vytvofit doméci ritudly.

Rituals ma jeden hlavni oficidlni ucet, ktery je mezindrodni a nema zadné jiné poducty pro
jednotlivé zemé. V tomto piipad¢ to ani tolik nevadi, jelikoz se dokaze ptizpisobit krajing,

ve které se nachazite, a tudiz vam bude ptispévky zobrazovat ve vasem jazyce.

Znacka ma na Facebooku pomérné aktivni komunitu sledujicich, ktefi komentuji piispévky
a sdili své zkusenosti, doporucuji si navzajem odzkousené produkty nebo se ptaji na otazky,
které je zajimaji. Rituals je v komunikaci docela aktivni a do né¢kterych debat se zapojuje.
Odpovida na komentaie zakaznikiim, pokud je zajima dostupnost, slozeni nebo doruceni.
Prestoze komunikace neni u kazdého ptispévku, jde poznat, ze se znacka snazi udrzovat
bliz§i vztahy se svymi zdkazniky, a to jak prostfednictvim obsahu, tak i1 v celkové

komunikaci. (https://www.facebook.com/, ©2025)

5.2.2 Analyza Instagramu

Instagram je znacky 2. nejsledovanéjsi platforma, jakou Rituals pouziva. Momentalné ji
sleduje ptes 1,3 milionu uzivatell a jejich ¢isla, diky jejich aktivnimu pfistupu dennodenné

rostou. Na Instagramu maji pies 3 400 ptispévku a frekvence postl je témet kazdy den.

Feed znacky pusobi velmi elegantné a sjednocen€. Z piispévki lze poznat, ze kladou dtraz
na estetiku, ptirodu ale také na harmonii a celkovy pocit klidu, které jejich ptispévky ptinasi.
Jejich kontent na Instagramu je rtiznorody. Znacka kombinuje rizné fotky produktt, které
ukazuji nejen produkty samotné, ale Casto je v pozadi zachycena ptiroda, coz podtrhuje jeji
zaméfeni na piirodu a wellness. Kromé fotek ptidavaji i rizna videa, které ukazuji, jak
spravné aplikovat produkty, estetickd videa na dany produkt nebo inspirace k domacimu

wellness.

Kromé estetického zaméfeni se znacka snazi aktivné zapojovat do komunikace se svymi
fanousky, a to odpoviddnim na komentafe nebo ,,lajknuti“ komentati. Casto davaji do stories
ankety, odpocitavani nebo otdzky, ¢imz motivuji sledujici k ucasti a ziskavani tak zpétné
vazby od svych sledujicich. Tento zptlisob strategie, udrzovani si kontaktu se svymi fanousky
je efektivni, protoze vytvaii tak siln¢j$i vztah se znackou a jeho zdkaznikem. Pfistup

zapojovani sledujicich do komunity, je dilezité pro dlouhodoby uspéch na socialnich sitich.
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Diky témto aktivitdm je Rituals vniména jako luxusni a prémiova znacka, ale je ziejmé, Ze
ji zalezi na potiebach svych zakaznika. I piesto se zaméetuje na kvalitni obsah, ale zaroven
nezapomind, jak moc je dilezit¢ udrzovat komunitu se svymi sledujicimi.

(https://www.instagram.com/, ©2025)

< ritualscosmetics
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Obrazek 4 Oficidlni Instagram Rituals -
(https://www.instagram.com/, ©2025)

5.2.3 Analyza TikToku

Rituals vyuziva platformu TikTok predev§im na osloveni mlads§iho publika. Piestoze zde
nemaji tak vysokou fanouskovskou zakladnu jako naptiklad na Facebooku, jejich profil si
postupné ziskava popularitu a jejich ¢isla taky rostou diky intenzivnimu ptidavani kratkych

videt, které se zaméfuji na aktualni trendy a potieby této generace.
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Jejich profil na TikToku sleduje 230 000 uzivateli a tento pocet neustdle narusta.
V porovnani s jeho hlavnimi konkurenty, ma Rituals na TikToku nejvice poctu sledujicich,
coz znac¢i o kvalitné vyuzivani této platformy. Obsah, ktery zde Rituals pfidava je
jednoduchy, naucny, relaxacni ale také se i1 lehce dotyka aktudlnich trendu, coz zajist'uje, ze
zUstavaji relevantni pro mladé uzivatele. Piikladem mize byt video se samotnym
zakladatelem, Ryamondem Cloostermanem, kde pouziva fraze, co fika dnesni generace Z.
Tento typ obsahu si nejen pomahd udrzovat lidskou stranku znacky, ale také oslovuje mladsi
uzivatele a muze slouzit jako podpora k jejich ndkupnim rozhodnutim. Zapojovani
Raymonda je urcité skvély marketingovy tah, jelikoz na videich ptsobi vzdy pfirozené
a reprezentativné a neboji se prizpisobovat aktualnim trendiim a to naznacuje, ze je znacka

moderni a dynamicka.

vvvvvv

novou limitovanou edici Alchemy Collection. Tento uspéch ukazuje, ze se dostavaji i do
“For You Page* (FYP), kde jejich videa se zobrazuji i uzivateliim, ktefi je nesleduji. Mimo
to, ze se piipomnéli stavajicim zdkazniklim a upozornili je na novou limitku, urcité si
takovym poctem shlédnuti oslovili i nové zdkazniky, coz zajiStuje neustaly rist jejich

fanouskové zakladny.

Rituals zde ukazuje, Ze se neboji experimentovat a pfizpisobovat sviij obsah jednotlivym
platformam. TikTok jim zaroven slouzi jako rychla zpétnd vazba a taktéz zde vidi plno
recenzi od rOznych uZivatelli, vétSinou se tedy jednd o neplacené spoluprace.

(@ritualscosmetics, ©2025)

5.2.4 Analyza YouTube

YouTube je nejméné sledovana platforma, kterou Rituals pouziva, ale 1 tak ma témét 80 000
sledujicich. MiiZe to byt i tim, Ze videa jsou pfidavany nejméné ze vSech socidlnich siti.
Obsahové se tato platforma liSi od socialnich siti vtom, Ze se zaméfuje pouze na
videoformat. Rituals zde ptidava predevs§im relaxacni obsah, jako jsou meditacni videa,
naucna videa ohledné kvalitniho spanku, jogu nebo ritudly péce o télo a mysl. Z jejich videi

vyzafuje klid a harmonie, coZ odpovida pfesné tomu, jak se Rituals prezentuje.

Vizudlni styl je esteticky a minimalisticky. Typické je jemné svétlo, Cisté prostredi
a v pozadi uklidiiujici hudba, ktera tomu vSemu dodava opravdovy odpocinek na mysli.
Pravidelné se zde objevuji videa k uvedeni novych limitovanych edici, které jsou vzdy

kreativné promyslené a jsou vizualné propojené s tématem dané kolekce. Tato videa maji
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pomoct uvést nové produkty na trh, ale také podpofit prodej a celkovou atmosféru znacky.
Z videi miizeme poznat, Ze jim nejde pouze o prodej, ale také o hlubsi propojeni se svymi

fanousky a zdkazniky, naptiklad diky videim s jogou.

Videa na YouTube byvaji zpravidla delsi nez na Instagramu nebo TikToku, tudiz zde mohou
podrobné vysvétlovat vyznam riznych rituald, priblizit filozofii svych produkti a nabidnout
divakiim prostor k zamysleni, odpocinek nebo seberozvoj. YouTube tak Rituals vyuziva
spiSe jako platformu pro storytelling a edukaci, neZ pro rychlou a snadnou interakei se svymi
sledujicimi. Cilovou skupinou zde nejsou ti, ktefi hledaji rychly obsah, ale je zamé&tena spise

na uzivatele, kteti se chtéji na chvili zastavit v kazdodennim Zzivotg.

Jak uz jsem zminila, na YouTube ma Rituals nejnizsi fanouskovskou zékladnu a cili zde
spiSe na publikum, ktefi se zajimaji o wellness a relax. Platforma slouZi spiSe na dlouhodobé
udrZeni vztahl se zédkazniky a jejich prioritou je kvalitni obsah, a ne viralnost a bleskovou

popularitu. (https://www.youtube.com/, ©2025)

Mindfulness somatic yoga | Rituals :  Cosy yoga flow for cold dark ¢ How to use | Candle refill | Rituals . Immersive Dream Soundscape. :
1,2 tis. zhlédnuti + pred 2 tjdny mornings | Rituals 980 zhlédnuti + pfed 1 mésicem Meditation + Binaural Beats (under...
1,2 tis. zhlédnuti - pred 3 tydny 1,2 tis. zhlédnuti - pfed 1 mésicem
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5 facts to know about dreaming | ¢ Meet our dream expert, Machiel 1 This is how to understand your : 13 common dreams you NEED to
Rituals Klerk | Rituals dreams | Rituals know | Rituals
625 zhlédnuti - pred 1T mésicem 544 zhlédnuti - pred 1 mésicem 345 zhlédnuti - pred 1 mésicem 370 zhlédnuti - pred 1 mésicem

Obrazek 5 Videa na YouTube (https://www.youtube.com/, ©2025)
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6 SROVNANI ANALYZY KONKURENTU NA SOCIALNICH
SITICH

6.1 Jo Malone London

6.1.1 Predstaveni konkurenta

Znacku Jo Malone London jsem si zvolila, protoze se také zaméfuje na prémiovou
kosmetiku s podobnym slozenim produktii jako Rituals. Nabizi parfémy, viin¢ do bytu, péci
o t¢lo a vlasy, stejn¢ jako Rituals. Ob¢ znacky si zakladaji na designu a jejich produkty maji

originalni a elegantni baleni.

Jo Malone London je vSak na trhu znama ptedevsim ikonickymi parfémy a lisi se od
konkurentii tim, Ze se jejich parfémy daji vrstvit, takze si zdkaznici mohou vytvofit sviij
jedine¢ny parfém. Zatimco Rituals se snazi propojovat riizné kultury, Jo Malone London se
nejvice zamétuje na Britsky trh, jak uz je z jejich jména ziejmé.

Cenove se jejich produkty pohybuji ve vyssi cenové kategorii nez Rituals. Zatimco Rituals
je dostupnéjsi pro Sirsi spektrum zakaznikti, Jo Malone London se fadi mezi luxusni znacky,
kde se naptiklad ceny parfémi pohybuji kolem 2500 K¢, zatimco ve stejné velikosti najdeme
u Rituals za 1300 K¢. To plati i u béznych produkti jako jsou sprchové gely ¢i krémy na

télo, které se cenoveé pohybuji ve vysoké cenové kategorii.

Stejné jako u Rituals, zédkaznici si v Jo Malone London nekupuji pouze produkt, ale také
celkovy zazitek. Velky duraz je kladen na design, estetiku a kvalitu provedeni, ale také na

emoce a atmosféru, které vyrobky vyvolavaji. (jomalone.com, ©2024)

6.1.2 Srovnani socialnich siti s Rituals

Stejné jako Rituals, Jo Malone London vyuziva nejvice socialni sit’ Instagram, Facebook,
TikTok a YouTube. Nejvétsi fanouskovskou zédkladnu maji v§ak na Instagramu, kde maji
ptes 2,3 milionu sledujicich. Naopak nejmensi aktivitu maji na YouTube, kde maji pies 20

tisic odbératelu.

V ¢em se Jo Malone London vyrazné lisi od Rituals a v ¢em m4 jednu z nejvétSich vyhod je
spoluprace s influencery a celebritami. Spolupraci s nimi ma naptiklad Sofia Richie, ktera
ma na Instagramu vice nez 11 miliont sledujicich. Ve spolupréci s ni vznikaji rizna videa
a rozhovory, kde ptedstavuje nové produkty ¢i ukazuje své oblibence. Tyto spoluprace jsou

nejcastéji publikovany na TikToku, kde znacka vyuziva placeného partnerstvi 1 u jinych
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znamych osobnosti. Tento typ propagace vyrazné zvysuje viditelnost znacky a oslovovani

mladsiho publika. (@jomalonelondon, ©2025)
Instagram

Jak uz jsem zminila, nejvétsi pocet sledujicich mé Jo Malone London na Instagramu
s 2,3 miliony sledujicich a ptfes 2300 ptispévkil, kde jsou zaroven nejvice aktivni. Jejich
ptispévky jsou ptidavany nékolikrat do tydne, ¢imZ napomahaji algoritmu, aby jejich obsah
byl Iépe viditelny. Vizualni jsou prispévky ladéné do barev podle ro¢niho obdobi, piispevky
pusobi elegantnim a luxusnim stylem. Na Intagramu sdili hlavné fotografie, kratka videa
a také pouzivaji tzv. shoppable post neboli ndkupni ptispévek, tedy ptispévky s moznosti
pfimého oznaceni produktu. Tento typ obsahu je velmi prakticky, jelikoz uzivatelé tak

mohou rychle a jednoduSe najit dany produkt, coZ podporuje impulzivni ndkupy.

Co se tyka stylu komunikace, tak pfispévky jsou popisovany jednoduse, kratce a Casto bez
smajlikd, coz piisobi jednoduse a profesionalné jako celd znacka. Jejich interakce s fanousky
je minimalni. Jo Malone London je spiSe pasivnéj$i v komunikaci s fanousky, malokdy
odpovidaji na komentéie, nepotadaji soutéZe nebo nedélaji zddné ankety, aby zapojili svoji
komunitu. Naopak Rituals je v tomto sméru aktivnéjs$i a je ve vétsi interakci se svymi

sledujicimi. (https://www.instagram.com/, ©2025)
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< jomalonelondon [ Sledovat

Obrazek 6 Oficidlni Instagram Jo
Malone (https://www.instagram.com/,
©2025)

Facebook

Facebook je druhou nejsledovanéjsi platformou Jo Malone London s vice nez 2 miliony
sledujicich. Aktivita je tu niZ§i nez na Instagramu — ptispévky pridavaji n€kolikrat do mésice.
Prestoze piispévky neptidavaji denné, jejich fanouskovskd zdkladna je i tak vysoka. Ve
srovnani s Instagramem, kde pfispévky ptiddvaji nékolikrat tydné, je Facebook spise
dopliikovym kanéalem, aby si udrzeli fanouskovskou zakladnu a také neztratili uzivatele,

kteti plisobi pouze na Facebooku.
Typy ptispévki jsou téméf stejné s téma na Instagramu. Opét se jedna o jednoduché, ale
esteticka videa ¢i fotky.

Na rozdil od Rituals, kterd je na Facebooku interaktivnéjsi a ¢ast&ji komunikuje se svymi

sledujicimi, Jo Malone London je vice formalni a nezamétuje se tolik na budovani komunity
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se svymi fanousky. Odpovidani na komentafe je ojedin€lé a méné se zapojuje do diskusi

s uzivateli. (https://www.facebook.com/, ©2025)

TikTok

TikTok je pro Jo Malone London stale pomérné¢ novou platformou, ale znacka se snazi byt
aktivni a postupné zde rozsifuje svoji pritomnost. Jejich ucet nema tak vysoky pocet
sledujicich jako predchozi dvé platformy, na TikToku maji kolem 158 tisic sledujicich, ale
videa se objevuji pravidelné a maji tisice shlédnuti. Obsah je ladén v podobném stylu jako
na ostatnich socilnich sitich — elegantni, minimalisticky a zaméfeny na detailni prezentaci

produkti.

Nedilnou soucasti TikToku jsou placené spoluprace, kterych znacka plné vyuziva.
Spolupracuje s nékolika influencery i celebritami, které jim pomahaji rozSifovat povédomi
o znacce a propagovat jejich produkty. Mezi nejvyraznéjsi tvare patii Sofia Richie. Mlada,
uspésna modelka a influencerka. Ve videich ukazuje své oblibené produkty nebo ptedstavuje

nové kolekce.

Dalsim ptikladem je placena spoluprace s Chiarou King, kterd ma na TikToku pfes 4,2
miliony sledujicich. Ve svych videich oznacuje oficialni ucet znacky a také k prispévkim
pridava ,,ad*, ¢imz ukazuje na to, Ze se jedna o placenou spolupraci. Video, kde propaguje
jejich viini se mi zobrazilo na For You, 1 kdyz ji nesleduyji, takZe to znaci o dobfe fungujicim

algoritmu a Ze umi vyuzit TikTok k propagaci svych produktl. (@jomalonelondon, ©2025)
YouTube

Jak uZ jsem zminovala, YouTube je nejméné aktivni platformou znacky, kde maji ptes
20 tisic odbératell a obsah je zde pridavany nepravideln¢ a to jen nékolikrat ro¢né. Znacka
si 1 tady udrzuje elegantni a propracovany styl. Pfidavaji zde rGzné rozhovory a oznamuji
novinky. Jedna se spiSe o dopliikovy kanal, jelikoz na rozdil od jinych socidlnich siti tady
nejsou tolik aktivni a nemé tak silné postaveni ani dosah. YouTube znacka vyuziva

k budovani celkového image, ale ne ke kazdodenni komunikaci se svymi fanousky.
Naopak Rituals se snazi byt aktivni na vSech socialnich sitich, véetné Youtube, kde ptidavaji
ptispévky oproti svému konkurentovi Castéji a taky zde maji vice odbératelll. I kdyZz ma

Jo Malone London mén¢ odbératelil, shlédnuti na videich maji oproti Rituals vyrazné vyssi.
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Plno videi pfesahuje pocet shlédnuti nad 100 tisic, nékteré znich i nad milion.

(https://www.youtube.com/, ©2025)

6.2 L’Occitane en Provence

6.2.1 Predstaveni konkurenta

Jako dal$iho konkurenta znacky Rituals jsem si vybrala L’Occitane en Provence, ktery se
stejné jako Rituals zaméiuje na prémiovou kosmetiku. Nabizi Sirokou skalu produkt na
télo, plet’ i domécnost. Cili na podobnou skupinu zédkazniki, zeny i muze, kteti vyhledavaji

kvalitni produkty s dirazem na piirodni slozeni a celkovy zazitek z produktu.

L’Occitane je francouzska znacka a jeji filozofie vychazi z tradi¢nich receptur a pfirodnich
ingredienci a vyuziva suroviny z mistni pfirody, jako je naptfiklad bambucké maslo,
levandule nebo mandlovy olej. Plno produktd jsou veganskych, takze znacka oslovuje
1 zdkazniky, kteti pouzivaji kosmetiku bez zivocisnych slozek. I kdyz znacka neni plné

veganska, jasn¢ oznacuje veganské produkty, aby byly snadno rozpoznatelné.

V poslednich letech se zamétuje 1 ne ekologické obaly a podobné jako Rituals se snazi byt
co nejmensi hrozbou pro ptirodu. Odpovédny piistup k ptirodé dokazuje i tim, Ze stejné jako
Rituals vlastni mezindrodné¢ uznavany certifikdt B Corporation, ktery znaci splnéni
vysokych standardi v oblasti spolecenské a ekologické. Znacka klade diiraz na kvalitu,

estetické obaly, pfirodni slozeni a spojeni kosmetiky s celkovym zaZitkem z péce o sebe.

I kdyZ ob¢ znacky spadaji do luxusnéjSiho odvétvi, produkty L’"Occitane jsou o néco drazsi
nez Rituals. Pro srovnani miizeme uvést sprchovy gel, ktery v L"Occitane ho zakaznik potidi
pfiblizné za 460 K¢, zatimco v Rituals jsou sprchové pény za 285 K¢&. Co se tyka distribuce,
znacka nemé omezenou prodejni sit’ pouze na Evropu, ale je dostupnd téméf po celém svete.

(cz.loccitane.com, ©2025)

6.2.2 Srovnani socialnich siti s Rituals

Znacka L’Occitane aktivné vyuziva stejné socidlni sité jako jeho hlavni konkurenti —
Instagram, Facebook, TikTok a YouTube. Nejvétsi fanouskovskou zidkladnu ma na
Facebooku, kde ma neuvéfitelnych 6,4 milionu sledujicich, ¢imz se vyrazné li§i od
konkurence a posiluje svoji pozici na trhu. Naopak nejméné sledujicich méd na YouTube,

stejn€ jako jeho hlavni konkurenti.
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Na rozdil od Rituals, kterd placené spoluprace téméf nevyuziva, L' Occitane, podobn¢ jako
Jo Malone London vyuzivé placenych spolupraci a je v tomto sméru aktivnéj$i nez Rituals.
Dalsi velkou vyhodou jsou samostatné instagramové Ucty pro jednotlivé trhy. Diky tomu je

znatka blize ke svym zdkaznikim a nejsou zde Zzadné jazykové bariéry.

(https://www.instagram.com/, ©2025)

Instagram

Na oficialnim instagramovém uc¢tu mé znacka ptes 1,1 milionu sledujicich, takZe je na tom
podobné jako jeho konkurent Rituals. Celkem maji na profilu zveiejnéno 3300 piispévk,
pficemz jsou piridavany téméi kazdy den. Sdili jak kratkd videa, kde ptedstavuji své
produkty, tak i fotky zaméfené na estetiku.

V jejich ,.feedu” se nejcastéji objevuje Zlutd a modra barva, které jsou pro znacku typickeé.

Obsah je jednoduchy, ale ptesto ptisobi elegantné a vystizn€. Popisky k fotkam jsou kratkeé,

struéné a bez zbytecnych feci.

< loccitane

SALED'AMAN 5
" oy i

n
i

Obrazek 7 Oficialni Instagram L’Occitane
en Provence (https://www.instagram.com/,
©2025)
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Typické jsou u nich videa, kde ukazuji, jak produkty pouzivat i s pfipadnym komentarem
o doplnéni informaci, v pozadi s ukliditujici hudbou. Jejich absolutnim bestsellerem jsou

krémy na ruce, takze ty se ve videich zobrazuji Casto.

Ve srovnani s jeho konkurentem Jo Malone London, ktery se svymi fanousky komunikuje
miniméln¢, L"Occitane se snazi davat i ankety do stories nebo odpocitdvani do novych

kolekei. V tomto sméru jsou si podobni s Rituals, ktery se taktéz snazi aktivné komunikovat

se svym publikem. (https://www.instagram.com/, ©2025)

Facebook

Facebook je pro L"Occitane dilezity kanal, jelikoZ ho sleduje ptes 6,4 milionu uZivateld, jak
uz jsem zminovala. S timto poctem sledujicich se vyrazné dostavaji do poptedi oproti svym
hlavnim konkurent. Aktivita zde neni kazdodenni, ale pfispévky pridavaji n€kolikrat do

tydne.

Prispevky se 1isi od téch, které pfidavaji na Instagram, coz je zajimava strategie, jelikoz
u piedchozich znacek se vétSinou piispévky na téchto platformach neliSily. Znacka tak
rozliSuje platformy a ptidava specificky obsah pro jednotlivé socialni sité. Opét prevazuji
barevné fotky, jednoduché zpracovani a ptisobi elegantnim dojmem.

Na rozdil od Rituals, ktera se zapojuje vice do komunikace se svymi fanousky, L"Occitane

se tolik do debat nezapojuje a je spiSe v Ustrani. Piesto si své fanousSky dokdze udrzet, a to

diky kvalitnimu obsahu a silnému jména znacky. (https://www.facebook.com/, ©2025)

TikTok

Co se tyka TikToku, jejich aktivita je srovnatelna s tou na Instagramu. Videa ptidavaji témet
kazdy den a plno z nich je i1 virdlnich. Maji témé&f 180 tisic sledujicich, coZ ve srovnani s jeho
hlavnimi konkurenty je primér. Na TikToku se jim dafi oslovovat mladsi publikum a ¢asto

se jejich videa dostavaji i do For You.

Casto se objevuji neplacena videa od b&znych uzivateld, ktefi zkousi jejich ikonicky krém
na ruce, coz je jejich nejproddvanégjsi produkt. Lidé Casto zkouSeli, kolik krému miizou
vytlacit z tuby, aniz by jim spadl. To se postupné stalo trendem a ¢im dal vice lidi ho zacalo
kupovat, zkouSet ho a u toho se rovnou nataceli. Tento trend byl tedy neplacenou formou

propagace, coz je v mnoha piipadech u¢inngjsi nez ty placené.
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Kromé toho mé znacka navazané i placené spoluprace, které jsou nejcastéji pravé na
TikToku. Spolupracuje jak s mikro, tak i makro influencery. Tyto placené spoluprace jim
samoziejm¢ pomahaji dostat do povédomi co nejvice uzivatelim a zaroven zvysit zdjem
o produkty a podpofit prodej. Influencefi Casto ukazuji, jak jim L’ Occitane usnadnuje jejich

rutiny a jak vyrobky pouzivaji. (@loccitane, ©2025)
YouTube

L’Occitane piidalo své prvni video na YouTube pied 13 lety, ale i tak maji pouze 25 tisic
odbératelli. Piestoze je jejich aktivita nepravidelna a ptidavaji sem pouze jednou za cas,
kanal stale slouzi jako dopliikovy nastroj pro prezentaci znacky. Obsah je odlisny od jejich
socialnich siti. Najdeme zde videa, kde prezentuji své produkty, jak se produkty spravné
pouzivaji, storytelling nebo 1 videa o pivodu ingredienci, které jsou v jejich produktech.

Videa jsou kratka, vétSinou pod 1 minutu a pocet shlédnuti taky neni vysoky.

Ve srovnani s Rituals je znacka mén¢ aktivni, ma mén¢ odbératelll a s tim i mensi pocet

shlédnuti. (https://www.youtube.com/, ©2025)
6.3 The Body Shop

6.3.1 Predstaveni konkurenta

Mezi dal$i konkurenty znacky Rituals patfi znacka The Body Shop. Britské znacka, kterd je
taktéZ znama predevSim diky svému pfirodnimu sloZeni a etickému pfistupu. Znacka se
prezentuje jako udrZitelna, dlouhodobé bojuji proti testovani na zvifatech, maji

recyklovatelné obaly a v neposledni fad¢ je pln€ veganska. (thebodyshop.com, ©2025)

Z hlediska cenové kategorie je o néco levnéjsi, néz Rituals, avSak stale se jedna o kvalitni
a peclivé zpracované produkty. Nabizeji produkty, které jsou podobné jako u Rituals a to

péce o vlasy, t€lo ¢i oblicej.

Co se tyka distribuce, The Body Shop ma rozsahlou distribu¢ni sit’ a spolenost plisobi ve
vice nez 60 zemi, véetné Ceské republiky. Vyuziva jak model pfimého vlastnictvi prodejen,
tak i fran§izovy systém, ktery vyuziva i Rituals u nas v CR. Kromé toho zna¢ka vyuziva
1svoje oficialni e-shopy, které jsou dostupné ve vétSin€ statl, kde znacka plisobi.
V neposledni fad¢ se znacka zaméfuje na e-commerce a jejich produkty jsou dostupné

napiiklad 1 na Amazonu, diky ¢emuz si rozviji fanouskovskou zakladnu.
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Ve srovnani s Rituals je tedy znacka o néco levnéjsi ale zamétuje se vice na ekologickou
udrzitelnost. Klade diraz na pouzivani recyklovatelnych obalii a podporu fair trade projekta.
Rituals oproti tomu klade vétsi diaraz na doméci spa a propojuje své produkty
s kazdodennimi ritudly, snazi se propojit se zdkaznikem skrze ptibéhy a inspirace danymi
kulturami. The Body Shop je skvéla volba pro ty, kteti hledaji néco mezi béznou drogérii

a luxusni kosmetikou. (thebodyshop.com, ©2025)

6.3.2 Srovnani socialnich siti s Rituals

Stejné jako u predchozich konkurentt, si i u The Body Shopu rozebereme stejné socialni sité
— Instagram, Facebook, TikTok a v neposledni fadé¢ YouTube. V ¢em tato znacka naprosto
vede jsou sledujici na Facebooku, kde ji sleduje pies 10 milionu uzivatelti. Naopak nejméné,
stejné jak je to u jeho konkurentti ma na YouTube, kde ma ptes 56 tisic odbérateli, coz je
velmi pékné Cislo.

The Body Shop, stejné jako Jo Malone London a L’Occitane vyuzivé placené spoluprace,
tudiz se dostava do poptedi v ramci influencer marketingu.

Silnou strankou je taktéZ lokalizace obsahu — znacka ma oficialni instagramové Gcty pro
jednotlivé zemé¢, kde ptridavaji ptispévky v daném jazyce a nestoji zde zadna jazykova

bariéra. (https://www.instagram.com/, ©2025)

Instagram

Na Instagramu ma jejich oficialni ucet pfes 2,1 milionu sledujicich, coZ je srovnatelné
s konkurentem Jo Malone London, ktery ma pte 2,3 milionu sledujicich. Piispévky nejsou
pfidavany tak intenzivnég, jako jeho hlavni konkurenti, u kterych jsou piispévky pridavany
s vyjimkami denné¢, ale objevuji se zhruba 2x tydné. Coz urcite staci na to, aby si udrzeli své

fanouSky a jak mizeme podle poctu sledujicich vidét, tak jim to p€kné vychézi.
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Jejich profil je ladény do barev, ze kterych lze citit pozitiva a pohoda. Pievladaji barvy jako
zelena, zluta, rizova a celkové je profil asi nejbarevnéjsi ze vSech probiranych konkurent,

coz odpovida celkovému image znacky.

thebodyshop

Obrazek 8 Oficialni c¢et The Body Shop
(https://www.instagram.com/, ©2025)

V obsahu se kromé samotnych produktii objevuji i tipy a triky, jak spravné produkty
pouzivat, ale také téma ohledné udrzitelnosti, ptirodnich slozeni produktd a také casto

poukazuji na to, ze jsou jejich produkty vegan.

Co se tyka komunikace na Instagramu, tak se znacka snazi aktivné komunikovat se svymi
sledujicimi a davat jim alespoit minimalni odezvu v podobé ,,lajknutého® komentafe. Casto
se objevuji 1 odpovedi na zpravy od fanouskt, coz plisobi velmi ptatelsky a jde poznat, Ze si
svych sledujicich skute¢né vazi a chtéji mit k nim blizsi vztah. (https://www.instagram.com/,

©2025)
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Facebook

Na Facebooku ma The Body Shop opravdu silnou fanouskovskou zékladnu — 10 milionti
uzivatell, coz je nejvice z porovnavanych konkurentii. Tuto socidlni sit’ vyuzivaji predevsim
na $ifeni novinek, informace o produktech, sezoénnich akcich nebo slevach. Prispévky jsou
stejné jako ty na Instagramu ladény do zafivych barev. Obsahoveé je to taktéz srovnatelné

s Instagramovymi piispévky.

Ptispévky jsou vzdy srozumitelné¢ okomentovany a komunikace je tu podobna jako na
Instagramu, a to ptatelska a klidnd. Znacka se pravideln¢ zapojuje do diskusi v komentafich,
at’ uz odpovidanim na dotazy nebo jakoukoliv zpétnou vazbu. Tento piistup rozhodné
poméaha k budovani bliz§imu vztahu se svymi fanousky a taktéz k budovani silné davéry ve

znacku.

Facebook slouzi taktéz jako platforma pro rGzné soutéze a vyzvy, kde se mizou uzivatelé
zapojit a vyhrat dané balicky. To zvySuje zajem o znacku a interaktivitu na profilu, protoze
se spoustu uzivateld do soutézi zapoji prostiednictvim ,lajkd“ nebo komentait.

(https://www.facebook.com/, ©2025)

Tiktok

Znacka The Body Shop vyuziva aktivné socialni sit’ TikTok, i kdyz trochu jinym zptsobem
nez jeho hlavni konkurenti. Znacka nema jeden hlavni oficidlni ticet, ale n€kolik riznych
uctll zamétrené na jednotlivé trhy. Nejveétsi pocet sledujicich ma tcet @thebodyshopindo,
kde maji pfes 100 tisic sledujicich a je to oficialni ti€et pro Indonésii. Tento pfistup jim
umoziuje piidavat obsah zamétujici se na jednotlivé zemé a tim se 1 vice pfizpiisobit. Kazdy
profil pfidava jina videa, ale v jednom jsou stejné — vSechny videa jsou kreativni, pozitivni

a ukazuji na ptirodni slozeni produkta.
Znacka taktéZz vyuziva placené spoluprace s influencery danych zemi, ktefi maji vliv na
jejich publikum.

I kdyZ znacka nemusi pisobit tak siln€, jako jeji hlavni konkurenti s oficidlnim Gc¢tem, pro

.....

strategie jim pomaha l1épe reagovat a pfizplisobovat se aktualnim trendiim danych zemi.
Tento piistup se muZe zdat neuceleny, ale ma sviij smysl a s cilenym obsahem se

prizpisobuje jednoduse;ji cilové skupiné. (@thebodyshopindo, ©2025)
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YouTube

A jako posledni socidlni sit’ si probereme YouTube, kde ma znacka nejméné sledujicich ze
svych aktivné¢ vyuzivanych platforem. Prfesto maji pfes 56 tisic sledujicich, coz je

srovnatelné s hlavnim konkurentem Rituals, ktery ma o par tisic sledujicich navic.

Obsah, ktery znacka sdili je ¢asto edukativni, ¢asto ani nepromuji své produkty, ale spise se
zaméfuji na témata, které jsou pro né dilezitd, naptiklad ochrana ptirody, udrzitelnost nebo
také lidska prava. Diky tomu si znacka buduje divéru a jde poznat, ze jejich hlavnim cilem
neni jen prodej, ale také piedavani diillezitych informaci. Takovy obsah ma potencial oslovit
publikum, které se zajima o podobné témata. Pfestoze YouTube neni hlavni komunika¢ni

kanal, i tak jsou videa zpracovany kvalitn¢ a kreativng.
Je vSak potfeba zminit, Ze posledni video bylo pfidano ptfed vice nez rokem, coz mulze
v uzivatele pisobit dojmem, Ze se uz k aktivnimu ptistupu nemusi nikdy vratit a o plno

sledujicich tak mazou pfijit. (https://www.youtube.com/, ©2025)
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7 SWOT ANALYZA

SWOT analyza je metoda, kterd hodnoti Ctyfi klicové oblasti ovliviiujici podnik — silné
a slabé stranky (interni faktory) a pftilezitosti a hrozby (externi faktory). Silné stranky
ptredstavuji vyhody pro firmu, naptiklad GispéSnou propagaci na socialnich sitich. Mezi slabé
stranky se naopak fadi interni nedostatky, coz muzou byt napiiklad zastaralé webové
stranky.

Ptilezitosti vychazeji z externiho prostfedi a naznacuji firmam, ¢eho se muzou uchopit, aby
mohly riist a muze jit napiiklad o zalozeni nové socialni platformy. Mezi hrozby patii
vSechny faktory, které mohou ohrozit podnikani, naptiklad nové konkurence.

Po rozdéleni faktorti se provadi analyza jejich vzdjemného vlivu. Zjistuje se, jak silné
stranky pomahaji vyuzit piilezitosti, jak pracovat na zlepSeni slabych stranek a jak se
pripravit na mozné hrozby. SWOT analyza slouzi jako nastroj pro strategické rozhodovani

a umoziuje firmam se 1épe strategicky zamétit na klicové oblasti rozvoje. (Buresova, 2022)

Tato SWOT analyza je zamé&fena jak na socidlni sité, tak 1 na celkové fungovani firmy.

7.1 Silné stranky
1. Silna vizualni identita

Rituals je povazovana za luxusni znacku a jeho vystupovani na socidlnich sitich je tak
perfektné zobrazeno.

2. Pfirodni slozeni

Témeét vSechny produkty nabizené Rituals jsou z vice jak 90 % ptirodniho sloZeni. To

muZze u zékaznika vyvolat divéru v kvalitu vyrobkd.
3. Siroka nabidka produktt

Rituals nabizi produkty pro péci o télo, oblicej, vlasy, stejné jako viiné do bytu a do

auta ale také parfémové vody.
4. Silna zékladna vérnych fanouski

Rituals oficidlni ucet na Instagramu sleduje pies 1,3 miliont uzivateld, na Facebooku

necelé 2 miliony a jejich Cisla kazdym dnem rostou. Jejich fanousci jsou na socidlnich
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wewvr

vyjde novéa limitovana edice).
5. Originalni kontent na socialnich sitich

Rituals je nejaktivnéjsi a ma nejvétsi fanouskovou zakladnu na Facebooku, a to diky
svému kvalitnimu ale zéroven jednoduchého obsahu. Znacka umi dobfe propagovat
napt. své limitované edice, kdy pfidaji nckolik riznych piispévkt na jednotlivé
produkty, ¢imz zajiSt'uje jejich viditelnost a vyrazné poté fanouskiim stoupa zajem si je

koupit.
6. Zazitek v prodejnach

Cilem znacky je zajistit spokojenost zdkaznikli a vytvofit prostfedi, kde se budou citit
pfijemné a budou se chtit vracet. Na kazdé prodejné je vzdy piipraveny caj, ktery ma
u zadkaznika vyvolat pocit domova a bezpeci. Pokud zdkaznika ¢aj zaujme, mize si jej
zakoupit. Pro firmu jde o nizky néklad, ale pro zdkaznika o nevsedni zazitek, jelikoz
podavat ¢aj na prodejnach neni zrovna typické. V ndplni prace zaméstnancl je
nabidnout kazdému zdkaznikovi umyvadlo na prodejné, aby si produkty mohl sam

otestovat a vybrat si, ktery se mu libi nejvic.
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Obrazek 9 Umyvadlo a strom sakura na
prodejné, vlastni obrazek

7. Udrzitelnost
Firma se snazi u co nejvice produktl nabizet i naplné, které jsou mensSim rizikem pro
ptirodu. Néaplné€ najdeme jak u vonnych ty€inek, krémt na télo, péci o plet’, ndhradni
vuné¢ do auta a uplnéa novinka jsou napln¢ do vonnych svicek.

8. Originalni viiné
Jednim z hlavnich diivodi, pro¢ Rituals vy¢niva na trhu jsou jejich jedine¢né viné.
Jsou poskladané tak, aby si kazdy zdkaznik naSel tu, ktera mu nejvice vyhovuje. Viiné
jsou inspirované riiznymi ritudly a kulturami, coz jim dodavé hloubku.

9. Dérkové baleni a sady

Typicky darek na Véanoce jsou darkové kazety od Rituals. Udé&laji radost kazdému, kdo

se rad o sebe stard. Balicky jsou nabizeny hned ve 3 velikostech v klasickych kolekcich,

ale také najdete darkové sady u Privatni kolekce, ve kterych jsou viiné do doméacnosti.
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10. Moderni prodejna

Co miize byt jeden z hlavnich divodu, pro¢ do prodejny zdkaznici zamifi, je vzhled
prodejny. Co asi kazdého zaujme nejvice je veliky strom sakury nebo velké zlaté
umyvadlo. Taky se vzhled prodejny lisi podle roéniho obdobi, limitovanych edici nebo

akénich produkti.

Obrazek 10 Kamenna prodejna ve Zling,
vlastni obrazek

11. Darky k nakupu

Jak uZ jsem zmiflovala, Rituals mé na prvnim mist€ zdkaznika a hlavnim cilem je, si ho
udrzet. Proto jako podékovani nakupujici dostadvaji hodnotné darky k ndkupu. Darek
dostanete, pokud nakoupite alespon nad 1 200 K¢, kde si mtzete vybrat z damské nebo
panské sady a kazdy mésic se obménuji. Pokud ale nakoupite nad 2 400 K¢, muzete si

vybrat produkty, které jsou az v hodnoté 600 K¢&.
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12. Vizuélni jedine¢nost a design

Produkty Rituals maji promysleny a elegantni design, takze zdkaznik nekupuje pouze
kosmetiku, ale jsou i stylovym doplitkem pro vas domov. Luxusni design je nedilnou

soucasti vSech nabizenych produkttli, kterym nechybi ani kvalitni material.

7.2 Slabé stranky

1. Propagace

Na Ceském, ale taky zahraniénim trhu najdeme pomérné maélo placenych reklam
a spolupraci. Sem tam na nas muze vyskocit reklama, ze je nova limitovana kolekce,
ale jinak produkty nejsou nijak propagovany pomoci znamych influencerd nebo

mediélnich kanald.
2. Nizka frekvence pridavani prispévkl

Rituals sice aktivni na socidlnich sitich je, ale mohl by vyrazné zlepsit svoji aktivitu,
a to predevsim na TikToku, kde by se mohli chytat trendi, aby se dostali do For You,
kde by oslovili vétsi publikum.

3. Spoluprace s influencery

Chapu, ze si chce Rituals zachovat své dobré a luxusni jméno, ale spolupréce s kvalitné
vybranymi influecery by byla pro znacku piinosem, protoze by tak oslovili nové

spektrum zakaznikl a dosahovali by tak vétSich dosahi.
4. Vysoka cena

Prestoze jsou produkty od Rituals kvalitni, i tak mtizou ceny puisobit vysoce. Je ale také
potieba si uvédomit, Ze znacka se nesnazi piisobit jako dostupné drogerie, ale chce si

zachovat svou pozici luxusni a prémiové znacky.
5. Recyklace obala

Ackoliv se Rituals snazi u mnoho produkti nabizet népln€, vétSina produkt je
vyrobena z plastu, coz neni ekologicky nejlepsi.

6. Nadmérnd péce o zakaznika

Prestoze je péfe o zakaznika povinnosti zaméstnance, nékteii kupujici preferuji
nakupovat sami a nestoji o pomoc pracujicitho, naopak to muize byt pro n€koho

nepiijemné a radsi vyuzije e-shop, kde nemusi komunikovat s lidmi.
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7.3 Prilezitosti

1. Spoluprace s influencery

Navazani spoluprace s influencery je skvéla prilezitost pro ziskani novych zakaznikt
a zvyseni povédomi o produktech. Konkurence tento zpiisob propagace uz vyuZziva.
Pokud si chce Rituals zachovat dobré jméno a byt stale vnimana jako luxusni, stac¢i
navazat spolupraci pouze s par vybranymi influencery, kteii znacku maji radi i bez

placenych spolupraci a jejich obsah odpovida hodnotam znacky.
2. Spoluprace s hotely

Partnerstvi s luxusnimi hotely by zvySilo povédomi o znacce a tim i1 osloveni novych
zakazniki. Mohlo by jit zejména o produkty urcené na télo a plet’. Takova spoluprace
by byla uZzitecnd nejen pro ziskani novych zdkaznikl, ale také by posilala vnimat

znacku jako prémiovou a luxusni.
3. Vyssi pritomnost na socialnich platformach

Rituals mé pftilezitost byt vice aktivni na vSech socialnich siti, coz by vedlo k vétsi

viditelnosti a zvySeni interakce se svymi fanousky.
4. Zalozeni socialnich siti pro jednotlivé staty

Rituals ma hlavni oficialni Ucet, ale chybi jim profily pro jednotlivé trhy, které by
umoznily lepsi a rychlej$i komunikaci mezi spotiebitelem a prodejcem.

5. ZvySend poptavka po domacim wellness
Cim vice lidi za¢ina chapat, 7e je dilezitd pée o nase t&lo a s tim spojeny relax
a odpocinek. K tomu ndm mizou napomoct produkty do vany, masazni oleje, ale také

vonné ty¢inky nebo svicky. Pro spoustu lidi je relaxace zapaleni svicky a ty jsou

v Rituals svoji viini a vydrZi ty pravé.
6. Rostouci poptavka po udrzitelnosti

Jak uz jsem zminovala, Rituals nabizi ke spousty svym produktem nahradni naplné.
Sice jde v nékterych ptipadech stale o plast, ale je ho na vyrobu oballi vyrazné¢ méné

nez na samotny produkt. Naplné jsou taktéZ cenové vyhodnéjsi.
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7. Rostouci poptavka po ptirodnich produktech

Spotiebitelé se stale vic zajimaji o slozeni kosmetiky a jejich udrzitelnost. To hraje pro
Rituals zasadni pftilezitost pro ziskani novych klientl, kteti hledaji piirodni sloZeni
v produktech. Znacka by méla po této ptilezitosti aktivné sahnout a ptildkat si nové

zakazniky.
8. Expanze na nové trhy
Znacka by mohla popiemyslet o expanzi na asijské trhy. V Asii je velkd poptavka po

wellness a ptirodnich produktech, coz by bylo pro Rituals vyhodné.

7.4 Hrozby

1. Konkurence

Jako u kazdé znacky je jednou znejvétSich hrozeb konkurence na trhu. Mozné
konkurenty jsme si uz probrali, ale je dilezité zakaznikiim pfipominat, pro¢ by se méli

vracet a neprechazet ke konkurenci.
2. Konkurence na socialnich sitich

Znacka musi nejen cCelit konkurentlim na trhu, ale také na socidlnich sitich, jelikoz je
trh s wellnessem a pfirodni kosmetikou je v posledni dobé hodné populdrni

a konkurenti byvaji Casto aktivnéj$i na platformach, coz je Skoda.
3. Riziko ztraty luxusniho image

Pokud by Rituals pfece jenom navazala spoluprace s influencery, ale pro publikum by
nebyli tak zajimavi nebo by neodpovidali hodnotam znacky, mohlo by se stat, ze by jeji

prémiové vnimani zacalo postupné klesat.
4. Presycenost reklamniho obsahu

Internet je zaplaveny riznymi druhy reklam, se kterymi se dennodenné kazdy potyka.
Aby Rituals zaujalo publikum, musi byt jejich reklamy kreativni a ptesvédcivé.

5. Nartst cenové dostupnéjsich alternativ
Lidé casto slysi na cenu, a pokud pfijde na trh novéa znacka se stejnym sortimentem

jako Rituals, ale bude cenové dostupnéjsi, mohou tak ztratit urcité zakazniky, pro které

je cena velice dilezita.
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6. Ekonomické krize

Pandemie, véalky nebo inflace jsou neovlivnitelné faktory, které mohou vyrazné
zasahnout do spotiebitelského chovani. V obdobi finan¢ni nejistoty lidé Setii penize
a omezuji nakupovani ne ptilis nutnych produktt. Zazili jsme pandemii Covid-19, kdy

byly i kamenné obchody zaviené a tim doslo k poklesu trzeb na prodejnach.
7. Online recenze a vliv influencert

V dnesnim online svété jsme kazdy z nés jednoduse ovlivnitelni a negativni recenze na

internetu nam staci k tomu, abychom znacku zanevieli a nevyzkouseli ji.
8. Distribu¢ni omezeni

Znacka je zavisla na dodavkach z Holandska a nékdy se stava, ze zbozi, které je potieba
mit na prodejné v nabidce, viibec nedorazi. Casto se tak stdva u limitovanych edici, Ze

se brzy vyprodaji a ¢ast produktli uz na prodejny ani nedorazi.
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8 DOPORUCENI PRO ZNACKU

8.1 ZaloZeni socialnich siti pro cely trh

Jak uz jsme si fekli, ale je taktéz patrné, ze socidlni sit¢ momentalné ovladaji cely svét a jsou
nezbytnou soucasti pro fungovani a neustaly rust firmy. Rituals sice ma hlavni oficialni Gcet
na Instagramu a dalSich sociélnich sitich, avSak ne vSechny staty, kde se Rituals nachézi maji
své lokalni ucty. Naptiklad Francie sviij lokalni profil vytvofeny ma, ale stale existuje fada
statli, kde znacka pisobi ale Uty zalozené nejsou. Doporucuji, aby znacka v této strategii
pokracovala a rozsifila ji do viech ostatnich zemi. Napiiklad pro Cesko a Slovensko by se
profil mohl jmenovat: @ritualsczsk. Takové uéty by umoznily komunikaci v mistnim
jazyce, diky cemuz by se znacka stala srozumitelnéj$i pro mistni zakazniky, ktefi napiiklad
neumi anglicky a je t€z8i se v daném obsahu orientovat. Dal$i vyhodou by bylo sdileni
informaci o lokalnich akcich, novinkach, které by mohly zdkazniky motivovat k ndkupu.
Velkou vyhodou by bylo oslovovani zdkaznikl prostfednictvim obsahu, ktery by byl
ptizptsoben jejich mistnim svatktim nebo tradicim. Takovy obsah plisobi osobn¢ a zdkaznici
se snim rychleji ztotozni. Nejvétsi vyhodou je komunikace v daném jazyce, rychlejsi

v

a osobngjsi interakce, jelikoz nebudou mit ucty tolik sledujicich, co hlavni oficidlni ucet.

Znacka by si timto krokem ziskala moznost budovat si bliz§i vztahy se svymi zdkazniky na
daném trhu a mohla by Iépe pochopit jejich potifeby. Doporucuji, aby se znacka této

prilezitosti chopila a vyuZila ji naplno.

8.2 Rozsireni obsahu a interakce na socialnich sitich

Momentalné jsou hodné trendy kratké videa v podobé Reels na Instagramu, nebo videa na
TikToku. Rituals by mohlo tento trend vyuzit a zacit vytvaret vice videi, kde ukazuji, jak
spravné pouzivat néjaké produkty, co s ¢im kombinovat, a jak mohou obohatit kazdodenni

ritudly péci o sebe. Takovy obsah by inspiroval jak stalé zakazniky, tak také ptivolal nové.

Vedle inspirativnich videi je také vhodné vice zapojovat své publikum do komunikace. Na
Instagramu vyuzivat vice ankety nebo hlasovani ve stories, aktivné se zapojovat do debat
v komentatich nebo sdilet obsah vytvotfeny fanousky. Tim by se zédkaznici citili byt soucasti

znacky.

Rituals by nemélo zapominat na rozliSovani obsahu na riznych socialnich sitich. Napiiklad
Tiktok je ideélni pro zabavnéjsi nebo esteticky format kratSich videi, zatimco na Instagramu

si kladou znacky diraz na vizudlni estetiku a styl ,,feedu®. Facebook, ktery vyuziva priméarné
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star§i generace, by mohl byt obsah pfizpisobeny jejich zdjmim, jako jsou detailngjsi
informace o produktech ¢i celkové o znacce, riizné navody a napady, jak co nejlépe vyuzit

dané vyrobky.

Kazda socidlni sit ma své uzivatele, a proto by mél byt obsah piizpusoben konkrétni

platformé, aby zaujal a co nejlépe odpovidal pozadavkim jejich uzivateli.

8.2.1 ASMR videa jako marketingovy nastroj

ASMR videa jsou uz delsi dobou velmi populdrnim trendem a sleduji je miliony uzivatelt
na internetu. Cilem téchto videi je navodit klid a uvolnéni pomoci riznych jemnych,
klidnych zvukd a vizualnich pfedméti. Rituals by mohlo vyuzit format téchto videi

k prezentovani svych vyrobk.

Znacka by mohla zacit vytvaret tento typ videi a zaroven si tak prezentovat jejich produkty.
Bestsellerem jsou sprchové pény a télové peelingy, pii nichz by Sel udé¢lat kontent jednoduse

a kvalitn¢ (napf. nandseni sprchové pény, nalévani oleje apod.).

Takovy obsah by oslovil nejen loajalni zékazniky, ale také priznivce ASMR videi, pro které
by mohla byt motivace k ndkupu pravé tento typ videi. Videa by se dala vyuzit jak na
TikToku, Instagramu, tak i na YouTube.

8.3 Propagace

Aby Rituals 1 naddle oslovovalo nové publikum a rozSifovala svou zakaznickou
1 fanouskovskou zékladnu, je potieba zacit vice investovat do placené reklamy. Kromé
reklamy na socidlnich sitich by mohly zacit vyuzivat placenou reklamu na vyhledavacich
jako je napt. Google. Tam se nachazi vSechny vékové skupiny, ke kterym se nemusi dostat

obsah, ktery je na jinych socidlnich sitich.

Reklamni kampané na Googlu mohou pomoci znacce zobrazit se ve chvili, kdy hledaji

kosmetiku nebo darky nebo produkty souvisejici s wellness a relaxaci.

8.3.1 Spoluprace s influencery

Znacka témét viibec nevyuziva spoluprace s influencery, coz chapu jako strategii, kterou
znacka mad, aby si zachovala luxusni image a vysoky standard. Rituals se snazi pusobit
exkluzivné a prémiove, nicméné 1 tak si myslim, ze by jim prospélo navazat spoluprace
s peclivé vybranymi influencery. K tomu, aby znacka byla naddle vnimana jako luxusni je

nezbytné, navazat spolupraci pouze s vybranymi influencery, ktefi odpovidaji hodnotdm
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znacky a byli by vhodni na takovou spolupraci. Nebudeme pfece navazovat spolupraci

s n€kym, kdo o Rituals v zivoté neslySel a nemaji se znackou zadny blizsi vztah.

Za sebe si dovoluji tvrdit, ze by vypadala spoluprace nejlépe s influencery, ktefi o sebe
pecuji, vyhledavaji wellness a ktefi se zajimaji o piirodni kosmetiku. Takové spoluprace by
zvysily povédomi o znacce a ptivolalo spoustu novych zdkaznikli. Ale nejen to, taktéz by
mohla zvysit diivéru ve znacku a vybudovala si silnéjsi vztahy se zakazniky. Lidé Casto

nakupuji podle toho, co vidi u svych oblibenych influencerti a divétuji jejich doporuceni.

Idealnim piikladem je influencerka Anastazia Dupee, kterd ma na Instagramu kolem 450
tisic sledujicich a na TikToku ptes 1,5 milionu. Z jejiho kontentu vyzafuje jednoduchost,
klid a jde poznat, ze se zajima o zdravy zivotni styl, o kosmetiku a produkty na péci o télo.
Casto na svém uétu na TikToku zvefejituje a dava tipy na riizné kosmetické produkty, a to
jak levné, tak 1 na ty draz$i. Takova spoluprace by vypadalo divéryhodné a pfirozené,
a presn¢ to by meélo byt pro Rituals klicové. Jeji publikum je vyrazné tvofeno zenami, které

o sebe rady pecuji, staraji a je pro n¢ dulezité zdravi jak fyzické, tak psychické.

Pti vybéru influencert je dalezité si uvédomit, Ze nam jde o kvalitu, ne kvantitu. Proto ne
vzdy navazani spoluprace se slavnymi osobnostmi, kteti maji obrovsky pocet sledujicich je
to, co chceme. Je dobré nezapominat na tzv. microinfluencery, ktefi maji mensi pocet
sledujicich, ne tolik spolupraci, tudiz reklama bude vypadat vice vérohodné. Bude to na
sledujici ptisobit tak, ze produkty influencer sim vyuziva a je s nimi spokojeny. Pokud by
Rituals takovou pfileZitost vyuZili, ziskali by tim pfedev§im nové zdkazniky, ale také si

vybudovali jesté siln€jsi vztahy s loajalnimi zadkazniky.
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ZAVER
Cilem této bakalarské prace byla analyza socialnich siti a jejich vyuziti pro marketingové
ucely ve spole¢nosti Rituals. V ramci této analyzy byly hodnoceny marketingové strategie

znacky Rituals na socidlnich sitich a nasledné byly porovnavany s aktivitami jejich hlavnich

konkurentu.

V teoretické casti byl nejdiive vysvétleny online marketing, nasledovala kapitola
o influencer marketingu, ktery je v dnesni dobé velmi rozsifenou formou propagace na
socidlnich sitich. V neposledni fad¢ bylo feSeno, jaky vliv maji socialni sit¢ na marketing

a spolecnost.

Prakticka ¢ast se zaméfila na znacku Rituals, kterd plisobi v oblasti kosmetiky a produkt do
domécnosti. Znacka byla porovndvéna s jejimi konkurenty Jo Malone London, L"Occitane
en Provence a The Body Shop. Nejdiive byla predstavena spole¢nost Rituals, a nasledné
byla analyzovana jeji strategie na socialnich sitich. Analyzovaly se socialni sit¢ Instagram,
Facebook, TikTok a YouTube. V dalsi kapitole byli ptedstaveni hlavni konkurenti znacky
anasledné¢ se analyzovaly jejich socidlni sité. Z analyzy se zjistilo, ze Rituals vyuziva
pomérné dobfte socidlni sité a v nékterych oblastech vede oproti svym konkurentim. V ¢em

je Rituals naopak pozadu oproti svym hlavnim konkurentim jsou spoluprace s influencery.

Soucasti prace byla vytvofena SWOT analyza, kterd odhalila silné a slabé stranky,
prilezitosti a hrozby. Mezi silné stranky znacky Rituals patii velkd fanouskovska zakladna
na socialnich sitich a kvalitni obsah, ktery sdileji. Slabé stranky zahrnuji absenci spoluprace
s influencery. Ptilezitosti pro znacku spocivaji pravé v navazani téchto spolupraci, coz by
jim pomohlo k rozSiteni povédomi o znafce. Hrozby pro znacku ptedstavuje silna

konkurence na trhu nebo nartist cenové dostupnéjsich alternativ.

Tato bakalarska prace potvrdila, Ze socialni sit€¢ hraji obrovskou roli v marketingu
a v budovani vztahli se zdkazniky. Na zaklad¢ zjiSténych faktor lze dojit k zavéru, ze
Rituals mé silnou pozici na trhu, ale mé stdle prostor pro zlepSovani a inovace, co se

socialnich siti tyka.
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