


OSOBNÍ ZNAČKU
BUDUJETE
KAŽDOU VTEŘINOU.



Jeff Bezos

“Osobní značka je to,
co si o vás lidé říkají, 
když nejste v místnosti.”



David Ogilvy

“Značka je to, co vám 
zůstane, když vám shoří 
továrna.”



Osobní značka je zhmotnění 
existujících osobnostní rysů a 
nastavení komunikace tak, 
abychom dokázali ŘÍDIT 
svoji pověst. Ukazujeme to, co 
chceme, aby si o nás ostatní 
lidé mysleli.

















JAK VNÍMÁTE
ZNAČKU
TOMÁŠ KUČERA?
TOMÁŠ RUSŇÁK?





















PROČ BUDOVAT 
OSOBNÍ 
ZNAČKU?



• získáváte důvěryhodnost, autoritu a respekt 
• dostáváte do médií a na akce či konference 
• vytváříte si síť kontaktů, na které se pak 

můžete obrátit 
• dostáváte se k zajímavějším lidem a 

zakázkám 
• roste vaše hodnota = TOP 10 

• vyděláváte více peněz







10 TIPŮ
K BUDOVÁNÍ 

SILNÉ OSOBNÍ 
ZNAČKY



KOMUNIKUJI 
FORMOU,
KTERÁ MI SEDÍ 1



• Audio (podcast, audiokniha, 
rozhovory) 

• Video (YouTube kanál, videotipy, 
webináře, Vlog, Reels, Shorts, TikTok) 

• Texty (blog, newsletter, příspěvky na 
sítě) 

Vyberte si formát, který je pro vás 
nejvíce přirozený, kde se cítíte dobře a 
komfortně, kde máte sebevědomí.



Tone of voice 
Tone of voice je způsob, jakým vaše značka 

komunikuje s lidmi. Pomáhá definovat styl, 

osobnost a náladu vaší značky a určuje, jakým 

způsobem budou vaše zprávy a komunikace 

vnímány. 

Zamyslete se nad tím, jaké slovní spojení, výrazy 

a tón komunikace nejlépe odpovídají vaší značce 

a ideálním klientům. Cílem je vytvořit konzistentní 

a příjemnou zkušenost pro klienty a vytvořit pevný 

vztah a loajalitu s publikem.



Využijte svou osobnost na maximum!
• Nikoho nekopírujte, nebude vám to fungovat 
• Najděte si vlastní jedinečnou cestu 
• Využijte potenciál vaší osobnosti na maximum 
• Komunikujte pokud možno slušně 

• Někdy je to těžké, sám občas ulítnu 
• Dobré je umět uznat chybu, klidně veřejně



Tomáš Kučera

“Zvedni zadek, 
rozum se přidá.”



KOMUNIKOVAT
K CÍLOVÉ
SKUPINĚ 2



Filip Kahoun

“Marketing je boj o 
pozornost a emoce 
těch správných lidí.”



“ M U S Í T E  V Ě D Ě T ,  P R O  K O H O  T E N  B Y Z N Y S  D Ě L Á T E ”

CÍLOVÁ
SKUPINA



DLOUHODOBĚ
BUDUJTE
DŮVĚRU 3



Buďte autentičtí a upřímní 

• nechejte nahlídnout pod pokličku vaší osobnosti 
• chtějí o vás něco vědět, než vám svěří do rukou 

jednu z největších událostí v jejich životě 
• buďte sami sebou, na nic si nehrajte, nikoho 

nekopírujte



Buďte konzistentní 

• V komunikaci, ve vizuálech, v obsahu 
• snažte se být dobře zapamatovatelní 
• TIP: velmi úspěšná akce - “nacpat” všude můj 

obličej - na začátku mi to bylo velmi nepříjemné, 
ale dnes mě díky tomu na nejrůznějších akcích lidé 
poznávají



Buďte transparentní 

• Komunikujte maximálně otevřeně (veřejně i na 
schůzkách) 

• nikdy nelžete, vždy přiznejte, když se něco 
nepovede 

• Nebojte se říct, že něco nevíte nebo neumíte



Ukažte odbornost 

• Ukažte lidem, že máte profesní kvality 
• Lidé musí mít pocit, že jsou u vás v bezpečí 
• Musí chápat, že uděláte naprosté maximum pro 

dosažení JEJICH cíle, ne vašeho (výdělku)



TVOŘTE
HODNOTNÝ
OBSAH 4





NEBERTE SE
TAK MOC
VÁŽNĚ 5















NEŘEŠTĚ, CO 
SI O VÁS 
DRUZÍ MYSLÍ 6





Tomáš Rusňák

“Pokud si 50 % lidí bude 
myslet, že jsem debil, tak to 
znamená, že 50 % si to myslet 
nebude. A to je skupina, která 
mě zajímá.” 



CO
NÁM 
FUNGUJE 7



• Být aktivní 
• Investovat do toho čas a později i peníze 
• Snažím se být vtipný, zapojovat se do diskuzí, odpovídat na 

všechny komentáře a zprávy 
• Budování sítě, komunity  a „fanoušků“ 
• Tvořit zajímavý obsah a sdílet své názory a myšlenky 

• Pokud si na tvorbu obsahu zatím nevěříte, tak zajímavý obsah 
alespoň sdílejte 
• Přidejte k tomu svůj komentář, svůj pohled na věc 
• Hospodářské noviny, E15, ekonom, novinky.cz, seznamzpravy.cz atd., 

nebo obsah, kteří tvoří zajímaví a úspěšní lidé ve vašem oboru 

• Být trpělivý, netlačit na pilu, „neprodávat“ v příspěvcích ani ve 
zprávách



CO
NÁM 
NEFUNGUJE 8



• Prodej rovnou, aniž bychom se znali nebo projevil jakýkoliv 
zájem 
• Je jedno, jestli osobně nebo online 

• Neosobní zprávy / automatické zprávy 
• Vyzkoušeno na LinkedInu – bez úspěchu 

• Ani se nedivím, mě osobně to také otravuje, když mi podobná zpráva 
přijde 

• Cold calling ve stylu call center 
• Tohle jsem si vyzkoušel kdysi dávno a úspěšnost byla malá 

• = otrávenost – nebavilo mě to



JAK 
KOMUNIKOVAT
KE KLIENTŮM 9



• Je dobré držet jednotný komunikační tón 
• Jednotný grafický vizuál 

• Člověk je pak lépe zapamatovatelný 
• Tady nejsem dobrým příkladem, vizuální identitu nemám vůbec 

jednotnou 

• Komunikace edukativního typu, žádný prodej a reklamy 
• Ukazujte svou přidanou hodnotu, v čem je vaše služba 

jedinečná / jiná = USP 
• Používejte příběhy a díky nim ukazujte, jak můžete ostatním 

pomoci 
• Vyjadřujte své názory a nebojte se za ně postavit



SLEDUJTE
ÚSPĚŠNÉ LIDI
KOLEM SEBE10



ZÁVĚR





Tak postupně: 

• REVIZE stávajícího – co kde a jak komunikuju? 
• GRAFIKA – mám to ucelené, nebo „každá ves, jiný pes“? 
• SJEDNOCENÍ – co si srovnám „do latě“? 
• 1 až 3 KOMUNIKAČNÍ linky aneb co „budu tlačit“ 
• VYTRVEJTE – pravidelně a dlouho

Máte z toho VELKOU hlavu?



DISKUSE



V čem jste silní? 

Co je typické pro vaši značku? 

O co se můžete „opřít“?

Napište do chatu:




