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a vrcholu dotcom boomu jsem byl viceprezidentem marketingu v News-

Edge Corporation, distributora online zprav, ktery je obchodovatelny na
NASDAQu s ro¢nimi vynosy vice nez sedmdesat miliont dolard. Mdj multimi-
lionarsky marketingovy rozpocet obsahoval desitky tisic dolartt mési¢né pro PR
agenturu, stovky tisic ro¢né na tiSténou reklamu a nablyskané vedlejsi materi-
aly, drahé ucasti na tuctech obchodnich vystav ro¢né. Mij tym daval tyto véci
na na$ seznam pracovnich tkol pro marketing, byl do prace jako cert, a platil
velké penize, protoze to bylo to, co marketéfi a PR pracovnici délali. Diky témto
snaham jsme se citili dobfe, protoze jsme néco délali, ale programy neproduko-
valy vyznamné, métitelné vysledky.

Ve stejnou dobu (vyuzival jsem zkuSenosti, které jsem ziskal na mé pred-
chozi pozici jako marketingovy feditel Knight-Ridderu pro Asii, pak jednu
z nejvétsich novinovych spole¢nosti na svété) jsme muj tym a ja tiSe vytvori-
li obsahové zalozeny ,thought leadership“ marketing a PR programy na webu.
Proti radé expertti z PR agentury, které jsme méli ve sluzbach (trvali na tom, ze
tiskové zpravy jsou jen pro tisk), napsali jsme a poslali tucty zprav sami.

Pokazdé, kdyz jsme odeslali zpravu, objevilo se to na online sluzbach jako
Yahoo!, coz mélo za nasledek pohyb v trzbach. Prestoze nam nase reklamni
agentura fikala, abychom neumistovali cenné informace nékam, kde je konku-
rence miiZe ukrdst, vytvorili jsme mési¢ni bulletin nazvany TheEdge o explozi
svéta digitalnich zprav a umoznili jsme volny pristup na tuto domovskou stran-
ku naseho webu, protoze to generovalo zajem kupujicich, médii a analytika.

V devadesatych letech, kdy byl web marketing a PR jesté u zrodu, mdj tym
a ja jsme ignorovali stara pravidla, misto toho jsme cerpali z mych zku$enosti
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a pracovali jsme v online vydavatelstvi, vytvofili jsme marketingovou strategii
za vyuziti online kapacity, abychom ziskali kupujici pfimo na webu. Domaci ku-
tilské programy, které jsme vytvorili s virtudlnimi nulovymi naklady, trvale ge-
nerovaly vic zdjmu kvalifikovanych kupujicich, médii a analytikii - a to mélo za
nasledek vétsi trzby - a pak také program za obrovské penize, ktery pro nés ved-
li ,profesiondlové® Lidé, o kterych jsme nikdy ani neslyseli, nds nachazeli pres
vyhledavace. Kapnul jsem na lepsi cestu, jak ziskat kupujici.

V roce 2002, po tom, co byl NewsEdge prodan spole¢nosti The Thomson
Corporation, zalozil jsem si sviij vlastni podnik, abych zdokonalil své myslen-
ky, pracoval s exkluzivnimu klienty, a abych u¢il ostatni psanim, vystupovanim
na konferencich a vedenim seminaft. Pfedmétem celé této prace bylo ziskavat
kupujici pfimo prostfednictvim webu. Od té doby se roztrhl pytel s novymi for-
mami online médii, ktera vstupovala na scénu, véetné blogii, podcastii, videi
a virtualnich komunit. Ale co maji véechny tyto webové nastroje spole¢ného, je
to, ze vSechny jsou tou nejlepsi cestou, jak komunikovat p#imo s vasim trhem.

Tato kniha vlastné vznikla jako webovy marketingovy a PR program na
mém blogu. V lednu 2006 jsem vydal e-knihu s ndzvem The New Rules of PR,
kterd okamzité vzbudila zna¢ny entuziasmus (ale i antipatii) marketért a pod-
nikatelt na celém svété. Od vydani této e-knihy se jiz stahla vice nez 200 tisic-
krat a byla komentovana na mém blogu tisici ¢tenari a mnoha jinymi bloggery.
Tém, ktefi si precetli a sdileli moji e-knihu, dékuji. Ale tato kniha je vic nez jen
roz$ifeni této prace, nebot jsem jako obsah zvolil marketing a PR (nejen samot-
né PR) a také jsem zahrnul mnoho odlisnych forem online médii a provedl dalsi
vyzkum, ktery trval pfes rok.

Tato kniha obsahuje mnohem vic, nez jen moje vlastni myslenky, protoze
jsem ji blogoval, ¢ast po casti, tak, jak jsem ji psal. Tisice z vas se pak prida-
ly a mnoho z vas prispélo k procesu psani tim, ze jste vyjadrili své nazory ko-
mentovanim na mém blogu a pomoci e-maili. Dékuji vam za prispéni vasimi
myslenkami. A dékuji za to, Ze jste se mnou debatovali, kdyz jsem vyjel z koleji.
Diky vasemu nadseni je tato kniha mnohem lepsi, nez kdybych ji psal sam.

Web zménil nejen pravidla marketingu a PR, ale také model odborné knihy
a Novd pravidla marketingu a PR jsou toho zajimavym prikladem. Muj online
obsah (e-kniha a blog) mé ptimo ptivedla k dohodé o tisténé knize. Mél jsem to
Stésti potkat Joea Wikerta?, viceprezidenta a vedouciho vydavatele Professional/

1 http://www.webinknow.com/2006/01/new_complimenta.html
2 http://jwikert.typepad.com/
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Trade divize John Wiley & Sons, Inc., a autora skvélého blogu Publishing 2020,
na konferenci v San Franciscu. Joe a ja jsme se dali dohromady a komentova-
li jsme blogy jeden druhému a ja mu dékuji za jeho pomoc, kdyz nasméroval
Wileyho, coz vyustilo ve vznik knihy, kterou pravé ctete. Také jsem publikoval
pocatecni pracovni verze této knihy na svém blogu. Jini vydavatelé by zesileli,
kdyby chtél autor dat ¢asti své knihy na internet (zadarmo!) a prosil o napady.
Wiley to podporoval. Vlastné nékteré z mych oblibenych knih se vyvinuly na
blogu, napf. Naked Conversation od Roberta Scobla® a Shela Israele* The Long
Tail od Chrise Andersona® a Small Is the New Big od Setha Godina®, skvéla spo-
le¢nost, opravdu. Dékuji za udani sméru, panové.

Nova pravidla

Jedna z mnoha zajimavych diskusi o této knize byla o jejim nazvu. Mnoho lidi
mi fikalo, Ze se jim ten nazev libi, protoze védi, co si budou kupovat. Je to popis-
né. Ale jini se se mnou hdadali, Ze jsou propagovany vSechny mozné druhy no-
vych pravidel v knihach i jinde, ale malokdy tato pravidla nékdo dodrzi. ,,Novd
pravidla jsou prosté podfuk!“ fikali. Jeden takovy komentat na Briana Clarka,
skvélého ,,copy-bloggera®, fikal, ze lidé, ktefi vytvari ,nové podnikatelské mys-
lenky“ vas jen odvadi od zékladi podnikani a komunikace, které se po staleti
nezménily. I kdyz je pravdou, ze pfi vyhledani ,,new rules“ na Amazon.com se
vam nabidnou tisice tituli knih, web opravdu nabizi marketérim nové navody
na to, jak véci udélat. Jsem si jisty mou volbou titulu, protoze pred webem byla
jedina moznost, jak jste mohli zviditelnit vasi organizaci: koupit si néjaky druh
reklamy nebo piesvédéit néjakého novinare, aby o vas napsal. Rict piibéh vasi
organizace pfimo (pfes web) je nové, protoze doted jste nikdy nebyli schopni
dosahnout miliont navstévniki, aniz byste koupili drahou reklamu nebo ziskali
medialni zpravodajstvi.

Tady je problém, a sice: je mnoho lidi, ktefi stale aplikuji stara pravidla re-
klamy a medialnich vztahti na nové médium webu a nakonec skon¢i nestastné.

http://scobleizer.com/
http://redcouch.typepad.com/
http://thelongtail.com/

o b~ W

http://sethgodin.typepad.com/
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Jsem pevné presvédcen, ze jsem nyni v prostiedi ovladaném novymi pravidly
a tato kniha je vasim privodcem timto (online) svétem.

Zkouset psat jako blog, ale v knize

Protoze se hranice mezi marketingem a PR na webu tak moc rozmazaly, Ze jsou
témér nerozeznatelné, nejlepsi vybér média neni casto tak zfejmy jako za sta-
rych casti. Ale néjak jsem usporadal knihu a rozhodl jsem se vytvorit kapitoly
pro riznd online média, v¢etné blogti, podcastii, online fér, social networking
(pozn. social networking se zaméfuje na vytvareni ,spole¢enskych, komunit-
nich siti“ pro skupiny lidi, ktefi sdileji zajmy a aktivity, vétSina téchto sluzeb
je zalozena na webu a existuje mnoho zpiisobt interakce mezi uzivateli: chat,
e-mail, video, sdileni souborti, blogovani, diskusni skupiny apod., vice na http://
en.wikipedia.org/wiki/Social_networking) a dalsi. Ale pravdou je, Ze se vSech-
ny tyto nastroje prolinaji a doplnuji se. Nékteré véci bylo tézké zaradit do kon-
krétni kapitoly, jako naprtiklad diskusi na téma RSS (Really Simple Syndication).
Premistil jsem tuto sekci ¢tyfikrat, nez jsem ji posadil do kapitoly 13.

Tato online média se velmi rychle vyvijeji, a v dobé, kdy si budete ¢ist tuto
knihu, tak bezpochyby narazim na novou technologii a budu si prat, abych ji do
knihy mohl dat. Soucasné ale souhlasim, ze zaklady jsou dulezité, coz je dtivo-
dem toho, Ze kapitola 10 - kde za¢nete rozvijet vas vlastni online marketingovy
a PR plan - je nasycena praktickym zdravym rozumem.

Kniha je roz¢lenéna do tii &asti. Cést i je prehled toho, jak web zménil pravi-
dla marketingu a PR. Cést II pfedstavuje a poskytuje detaily o téch kterych me-
diich a ¢ast I1I obsahuje podrobné informace ,,jak na to“ a akéni plan, ktery vam
pomize zvladnout nova pravidla, aby pracovala pro vasi organizaci.

I kdyz si myslim, Ze tento sled je logickym zptisobem, jak prezentovat tyto
myslenky, nevidim diivod, pro¢ byste neméli listovat z kapitoly na kapitolu v ja-
kém poradi je vam libo. Na rozdil od romanu se neztratite v ptibéhu, kdyz bu-
dete preskakovat. A rozhodné nechci plytvat vasim ¢asem. Kdyz jsem psal, pral
jsem si, abych vas mohl odkazat (jako v blogu) z jedné kapitoly na ¢ast jiné ka-
pitoly. Bohuzel, tisténa kniha toto nedovoluje, takze jsem zde uvedl navrhy, kam
byste méli zalistovat dopfedu nebo se vratit zpatky, abyste se mrkli na konkrétni
téma. Stejné tak jsem pouzil desitky URL jako poznamky pod ¢arou, takze mate
moznost navstivit blogy, webové stranky a jind online média, ktera jsem zminil
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a zajimaji vas. V§imnéte si, ze se snazim psat ve srozumitelném a neformalnim
tonu, spise nez ve formalnim a afektovaném stylu odbornych knih, protoze po-
uzivam svoji ,blogovou mluvu®, abych s vami sdilel nova pravidla - prosté si
myslim, Ze to pro vas, ¢tenare, bude uzite¢néjsi.

Kdyz v této knize pouzivam slovo spolecnost nebo organizace, myslim tim
jakykoli typ organizace nebo i jednotlivce. Bez obav si muzete predstavit ne-
ziskovou organizaci, vladni agenturu, politického kandidéta, cirkev, skolu,
sportovni tym, profesiondla nebo jinou jednotku, ktera vas napadne na misté
spole¢nosti nebo organizace. Podobné, kdyz uzivam slovo kupujici, myslim tim
také predplatitele, voli¢e, dobrovolniky, uchazece, darce, protoze nova pravidla
slouzi k ziskavani vSech téchto skupin. Jste neziskova organizace, ktera potte-
buje zvysit dary? Nova pravidla se vas tykaji stejné tak moc, jako se tykaji spo-
le¢nosti. Agentury shani hlasy pro politickou kampan, skoly chtéji zvysit pocet
uchazect, poradci hledaji firmu, ktera potfrebuje poradit, cirkve patrajici po no-
vych ¢lenech.

Tato kniha vam ukdze nova pravidla a jak je aplikovat. Pro lidi na celém své-
té, ktefi jsou v interakci na webu, prosté stard pravidla nefunguji. Dnes vSechny
druhy organizaci komunikuji pfimo s kupujicimi online. Podle Pew Internet &
American Life Project, 73% dospélych (147 milionu lidi ve Statech) fika, ze po-
uzivaji internet.” Aby ziskali jednotlivce online, ktefi by se zajimali o jejich orga-
nizaci, pozménili bystii marketéfi zptsob smysleni o marketingu a PR.

Vykladni sk¥in inovacnich pracovnikii
marketingu

Vzrusujicim aspektem této knihy je to, Ze prostfednictvim téchto stranek mam
tu Cest predstavit vam nejlepsi priklady pokrokovych marketéri, ktefi budu-
ji uspésné marketingové a PR programy na webu. Jeden z nejvyznamnéjsich
je Robert Scoble, ktery ochotné sdélil sviij pribéh o Microsoftu v predmluvé.
Diky, Roberte. V knize je skoro 50 jinych profilti, mnoho z nich jsou vlastni slo-
va marketéri (¢erpand z mych rozhovort s nimi), které davaji vzniknout kon-
ceptim. Dozvite se o lidech z 500 top spole¢nosti, ktefi podnikaji jen s hrstkou
zaméstnanctl. Tyto spolecnosti vyrabéji cokoli od jizdnich kol az po proudové

7 http://www.pawinternet.org/
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helikoptéry, a od pocitacového software az po realistické hracky-dinosaury.
Nékteré z téchto organizaci jsou verejnosti dobfe znamé, zatimco jiné jsou slav-
né pouze v omezené Casti trhu. Profiluji neziskové organizace, politické natla-
kové skupiny i ob¢any podporujici potencialni kandidaty na politickou funkci.
Vypravim pfibéhy nezavislych poradcii, cirkvi, rockovych skupin a pravniki,
ktefi vSichni diky webu ziskali své cilové posluchace. Nemohu dostate¢né po-
dékovat lidem, Ze se mnou travili ¢as na telefonu nebo osobné. Jsem si jist, ze
budete souhlasit, ze jsou hvézdami této knihy.

Jak budete ¢ist pribéhy uspé$nych marketérd, pamatujte, Ze se od nich uci-
te, i kdyz pochazeji z velmi odli$ného trhu, primyslového odvétvi, nebo typu
organizace, nez je ta vase. Neziskové organizace se mohou ucit ze zkuSenosti
ziskovych. Poradci mohou dosdhnout vseobecného prehledu z uspéchu rocko-
vych skupin. Ve skutec¢nosti jsem presvédcen, Ze se naucite vic napodobovanim
uspésnych myslenek mimo vase odvétvi, nez kdybyste kopirovali to, co déla vas
nejblizsi konkurent. Pamatujte, Ze nejlepsi véc na novych pravidlech je, ze vasi
konkurenti o nich pravdépodobné jesté nevédi.

David Meerman Scott
david@davidmeermanscott.com
www.webinknow.com



