
Tipy, jak na influencer marketing v době koronavirové 
Influencer marketing je velkým trendem posledních let. ​Influenceři mají jedinečnou schopnost 
oslovit publikum značek na sociálních sítích, které lidé navštěvují, aby získali informace, našli zábavu 
a propojili se s ostatními uživateli sítí.​ Sledující věří influencerům a jejich doporučením. To si 
značky velmi dobře uvědomují, a tak zařazují spolupráce s influencery do svých marketingových 
strategií. Jak je tomu ale za současné situace? 
  
Majitelé agentury Elite Bloggers specializující se na influencer marketing, Tereza Salte a John 
Erik Jonassen Salte, věří, že influenceři mohou svým obsahem pomoci značkám v jejich 
digitálním úsilí udržet si důvěru, loajalitu a nákupní sílu zákazníků, zejména v této nestandardní 
situaci během koronavirové krize, kdy se nákupní zvyklosti a potřeby mění. Podle nich je to 
však možné jen pokud je influencer marketing realizován dobře. Proto přináší tipy, jak v této 
době realizovat spolupráce s influencery. 
  
1) Citlivě nastavená komunikace 
„Influencer marketing se v období krize ukazuje jako velmi silný komunikační nástroj, ale jen 
pokud je řízen dobře a s odbornými znalostmi. Komunikace skrz influencera musí být v tomto 
čase nastavena velmi citlivě, aby byla efektivní. Komerční sdělení, aby bylo sledujícími přijato 
pozitivně, by nemělo být prezentováno „násilně“, ale naopak by mělo být influencerem podáno 
lidsky a s ohledem na současný stav. Ideálně by mělo přinášet nějaké zajímavé informace pro 
sledující a nějak jim zpříjemnit čas trávený doma. Influencerům, se kterými spolupracujeme, 
doporučujeme, aby šli příkladem, snažili se lidi inspirovat, jak trávit čas doma efektivně, a 
přinášet jim důvěryhodné informace,“ vysvětluje Tereza Salte.  
  
„Influencer marketing je v této době poměrně tenký led a je nutné s tímto komunikačním 
kanálem zacházet obezřetně. ​Proto si myslíme, že by si firmy měly své kroky důkladně promýšlet, 
popřípadě se obrátit na zkušené marketingové agentury. Ty​ jim dokáží odborně poradit, vybrat 
vhodné influencery a nastavit účinnou komunikaci, která bude v této nestandardní situaci 
fungovat. My v rámci našich kampaní standardně poskytujeme klientům odborné konzultace 
bezplatně, což se nezměnilo ani nyní, kdy poptávka po odborných konzultacích roste. Obrací se 
na nás tak denně klienti, kteří potřebují pomoc velmi rychle zareagovat na aktuální situaci a 
překlopit jejich offline aktivity do online, nebo tací, kteří s influencery nikdy nepracovali a 
aktuálně to vidí jako jednu z možností, jak zachránit prodeje,“ doplňuje John Erik Salte.  
   
2) Vhodně vybraný influencer  
„Obecně platí, aby komunikace skrz influencera byla efektivní, je nezbytné vybrat influencera, 
který je pro spolupráci vhodný. Tedy takový, který sdílí stejné hodnoty se značkou, kterou 
propaguje. Produkt nebo služba sedí do obsahu, který tvoří. A hlavně je důvěryhodný. Jak 
potvrzují i výzkumy, komerční sdělení je sledujícími přijímáno tím lépe, čím více influencera 
vnímají jako důvěryhodný zdroj. Důvěryhodný influencer je takový, který je ke svým sledujícím 
upřímný, označuje spolupráce, a ideálně má nějaké zaměření (cestování, vaření, zdravý životní 
styl atd.), v rámci kterého přináší svým sledujícím hodnotný obsah,“ vyjmenovává John Erik 
Salte. 



  
„Používat influencery v marketingových strategiích se vyplácí, protože mezi sledujícími a 
influencery existuje tzv. „virtuální přátelství“, které se v době krize výrazně prohlubuje. Lidé nyní 
tráví na sociálních sítích více času a konzumují tak ještě více obsah tvořený influencery, kteří s 
nimi komunikují, sdílí s nimi své dny v karanténě, vymýšlí pro publikum různé aktivity – cvičící 
videa, tipy na vaření, nápady, jak zabavit děti atd. Sledující jim důvěřují a navštěvují jejich 
profily, aby se inspirovali a něco se dozvěděli,“ přibližuje Tereza Salte. 
  
3) Nebýt jen na Instagramu 
„Instagram je jedna z nejpoužívanějších sociálních sítí současnosti. Nicméně posty a stories 
neumožňují influencerům se tolik přiblížit sledujícím a odkomunikovat nějakou informaci tak 
podrobně jako třeba prostřednictvím videa nebo mluveného podcastu. Proto určitě 
doporučujeme přidat do kampaně i jiné platformy, díky kterým mohou být influenceři ještě více 
autentičtí a ukázat sledujícím více ze svého života, realitu jejich všedních dní. Na Instagramu je 
lepší volit mluvená stories a k postům přidávat delší texty, kde influenceři spolupráci citlivě 
vysvětlí,“ radí John Erik Salte.  
  
Tereza Salte doplňuje: „Jinou vhodnou platformou mohou být videa na Youtube nebo 
zmiňované podcasty, protože lidé tráví více času doma, a tak více sledují videa a poslouchají 
právě podcasty. Popularita podcastů neustále roste, stejně jako náš tým podcasterů, který 
zastupujeme, a umožňujeme tak našim klientům zapojit do kampaní i reklamní spoty v 
podcastech. Tato platforma totiž firmám poskytuje velmi kvalitní zásah jejich cílové skupiny. A to 
z toho důvodu, že podcast znamená pro posluchače bližší vztah s tvůrcem, kterému věnují svojí 
pozornost během celé epizody. Posluchači přijímají pozorně informace obsažené v podcastu, 
tedy i komerční sdělení. Z našich interních podcastových statistik vyplývá, že 87% posluchačů 
doposlouchá epizodu až do konce, a poslechovost jedné epizody se pohybuje od 1000 až do 
70.000 poslechů. Pro podcastera je navíc jednodušší během reklamní části odkomunikovat více 
benefitů produktu, představit značku, či přiblížit více samotnou filozofii firmy, což by se jim v 
popisku u příspěvku na Instagramu tak dobře vystihnout nepovedlo.”  
  
4) Být rychlí, reagovat okamžitě  
„Situace se mění každým dnem, je proto nutné být flexibilní, dělat velmi rychlé kroky a 
spolupráce s influencery realizovat co nejrychleji, aby byly relevantní v současné chvíli. 
Doporučujeme reagovat na aktuální témata, ale hlavně na potřeby zákazníků v této době. 
Mám-li uvést nějaký konkrétní příklad, tak mě napadá klasický, protože lidé jsou doma, tak více 
vaří a potřebují inspiraci na recepty, proto je vhodné pro klienta propojit se s food blogery a 
domluvit se s nimi, že připraví recept, kde použijí produkty klienta. Lidé se také potřebují doma 
zabavit, proto v kampaních fungují různé výzvy, hry, nápady na domácí aktivity,“ uvádí Tereza 
Salte.  
  
5) Přidaná hodnota pro sledující 
„V kampaních je nutné být kreativní a umět se vžít do potřeb lidí v této době. Je důležité, aby 
propojení influencera a značky sledujícím něco přinášelo. Úspěch za současné situace tak 



budou mít různé edukativní kampaně, například o zdravém životním stylu, imunitě, cvičení 
apod. Také zajímavé tipy, jak si zpříjemnit pobyt doma, nebo aktivity za účelem udělat radost 
sledujícím. To mohou být slevové kódy, doprava zdarma, nebo soutěže o hezké ceny. Klienti by 
v kampaních s influencery měli ukázat, že jim na jejich zákaznících záleží a chtějí je v této těžké 
době potěšit nebo jim přinést nějaké praktické řešení,“ říká John Erik Salte. 
 


