


PREDNASKU?

Nez jsem se dostala k marketingu tak bych sama
sebe pospala jako kreativni dusi ...

Barvy, platna, obrazy a psani to bylo moje! Proto jsem
taky v 16 letech napsala knizku.

Kreativita mi zUstala. Platna ale nahradily webové
stranky a pribéhy se promeéenily v marketingoveée texty.
Diky tomu pro mé marketing ale neni jen o analytice
a Cislech, ale o kreativité a hledani cest, jak oslovit ty
spravné lidi.

Kdyz prijde na samotné online prostredi a tvorbu webd,
zacinala jsem Uplné od nuly. S tim, Ze jsem nevédéla vlbec
nic. Prvnich 7 let pro mé byly webové stranky zdrojem
radosti a zabavy a az ve svych 16 letech jsem na né zacala
nahlizet jako na skvély marketingovy nastroj pro podporu
(nejen) mého podnikani ...

GRESKOVA



3 ZAKLADNI PRAVIDLA ) o
PRO TVORBU (PRODEIJNICH) TEXTU

STRUCNE VYSTIZNE




NA KTERE BYSTE MELI MYSLET
PRI TVORBE TEXTU

D : Pribéhy ale ne romany!
Texty, kterymi se prezentujete,

Aneb rozlisujte, kdy chcete zaujmout
by mély vychazet z vageho brandu - z vas. g y J

a kdy dovést klienta k vysnéné akci.

Pisete pro lidi
& musite védét, kdo jsou VASI lidi.




KDE VSUDE MUZETE VYUZIT TATO “PBAVIDLA"
PRO PSANI TEXTU?

SOCIALNI
SITE

WEBOVE ELANKY

STRANKY

E-MAIL

MARKETING




JAK VYTVORIT TEXTY
(NEJEN) NA WEB

CO MUSI PRODEINI TEXTY OBSAHOVAT




VSECHNY TEXTY

Ol 02 05

Resit problém vaseho Vyvolavat emoce Vypravet pribéhy
idealniho klienta

04 05

Usnadnovat klientovi nakup

1P &1 X
& zjednodusovat zivot Vypadat “Citelné




RESTE PROBLEM VASEHO IDEALNIHO
KLIENTA

@ Jmenuji se Lojza Vytvorim vam e-shop
a jsem ten nejlepsi IT specialista. s milionovymi zisky!




JAKOU HODNOTU

Je jedno jestli prodavate SLUZBY nebo PRODUKTY ...

Vasi klienti chteji vedet, co tim ziskaji.

Jaky problém jim nakup vyresi?
Jak jim to ulehéi zivot/byznys?
Jak se diky vasemu produktu/sluzbé budou citit?




Ve svych textech musite

klienty provést

Boli vas hlava?
Lupnete si jednu tabletku a bolest je prycC
a vy si muzete uzit rodinnou veceri/koncert ...

Zamyslete se nad tim:
» Co klienti ziskaji spolupraci s vami/koupi vaseho produktu?
» Kde ted'aktualné jsou ...
> A co se stane, kdyz: dokonéi vas kurz/precétou si kucharku/projdou terapii/
koupi si vasi svicku/zaénou s vami spolupracovat?




Lidé si nekupuji fyzické produkty,
kupuji:

e 7azitky,

e status,

e hodnoty,

e nakupem si usnadnuji zivot,
e sebevedomi,

e skvele straveny Cas s prateli




o Mercedes-Benz Vans CZ
28. lednav 812 -6

A co teprve velikost Vaseho statusu.
AZ budete ridit jeden z nasich modelu.

Tohle je ale

elky statu

Mercedes-Benz




doplnky stravy

knihu online kurz
rténku permanentku
do fitka
. e e zdravi
relax & ¢as pro sebe reseni klientova
problému
sebevédomy skvélou fyzickou formu,

a pritazlivy usmév sebevédomi v plavkach



VYVOLAVEIJTE EMOCE

@ Nase mikrovina trouba ma Predstavte si, kdyz prijdete po
vnitrni objem: 25 | dlouhém dni domu a brutalné vam
vykon: 1 000 w. kruci v zaludku.

Jeji Cerna barva pusobi elegantné Diky mikroviné troubée “Pear”
a designove zapadne do kazdé budete mit teplé jidlo na stole do
kuchyne. nekolika vterin.

/nacka “Pear’ ma na trhu
dlouholetou tradici.




PRVNI JE MUSITE ZAUIJMOUT

Lidé nakupuji na zaklade emoci.
ANo, vSichni potrebujeme parametry - aby se lednicka vlezla do kuchyneg, aby nam
nevyhorel pocitac, kdyz ho pretahneme ...

Ale ...

KdyZ svymi texty vyvolate emoce, ziskate pozornost klientu.
To znamena, Ze uz vi, ze to CHTEJIi a POTREBUJI. A od toho uZ je jen kraéek
k tomu prihodit do kosiku, nebo vyplnit prodejni formular.




y O

Proto se pouzivaji fraze jako:

e Predstavte si, ze ...

e Co kdybych vam rekla, ze uz nikdy nebudete
muset ...

e Dokarzete si predstavit, ze ...

e | vase sny se mohou stat skutecnosti ...

Davejte si samozrejmeé pozor, abyste neznéli
jako clickbait z Blesku, ale EMOCE jsou
DULEZITOU soudasti vasich textQ!




USNADNETE KLIENTOVI NAKUP
& ZJEDNODUSTE ZIVOT

Slyseli jste uz o

microcopy?

Krome toho, ze chcete svych klientum prodat svuyj
orodukt/sluzbu, nezapomente, Ze jsou (i neprodejni) texty,
které jsou OBROVSKOU soucasti prodejniho procesu.

A jsou to prave TY texty, které mohou rozhodnout
o dokonceni nakupu ...




A  ODEMKNOUT SPECIALNi NABIDKU
ANO, CHCI ZISKAT PRISTUP KE SPECIALNI "KUP TED" NABIDCE

Nabidky nevyuziji. Moje podnikani si to nezaslouZi.




Omlouvame se, ale trochu jsme se ztratili.

Vypada to, Ze tato stranka byla odstranéna, pfesunuta nebo se ztratila pfi prani.
Reknéte nam, pro koho nakupujete, a my vas nasmérujeme.

ZENY MuZi DETI




ZASTAVME/SE!

| genidlni technika se nékdy sekne. A tohle je nazorna ukazka ...
TakZe za prvé, aspon takto digitalné posilame omluvu.

Za druhé, pokud jste hledali néco fakt Zivotné dalezZitého, napiste nam na e-
mail tomas.gresek@eduway.cz nebo michaela.greskova@eduway.cz

a spolecné to vyreSime.

A pokud jen tak brouzdate a rozhliZite se, urcité zavitejte na , kde
najdete marketingové, psaci a webové tipy

Nebo se jednodusSe vrate na

Doufame, Ze zbytek va3eho dne bude uz jen bezchybny!

Kontakt




MUSITE KLIENTY ZAUJIJMOUT
NA PRVNI POHLED

Hodné lidi rika, ze na internetu nikdo necte ...

Ja jsem zastance toho, ze lidé CTOU, ale
prirovnala bych to cteni “z rychliku”,
takze:




ROMANY na internetu nikdo ¢ist nebude.

TEXTY na webu (sitich, e-mailech ...)
musi VYPADAT “CITELNE".




PRECTETE SI RADEJI
TAKOVY TEXT:

Mozna uz na vas kdejaky marketak vybafnul slovni spojeni
“prodejni funnel” a vy jste byli trosku ztraceni ...?

Dovolim si na chvili zastoupit funkci Google prekladace,
funnel je v prekladu trychtyr. A praveé TO je ta pomuUcka, na
kterou byste meli myslet pri prodeji online.

Jaky je tedy rozdil mezi klasickym trychtyrem a tim
marketingovym??

Marketingovy (neboli prodejni) trychtyr popisuje faze cesty

zakaznika. A ta by v idealnim pripade méela skoncCit nakupem.

Predstavte si trychtyr a ten marketingovy vypada zhruba
takto: Attention — pozornost, Interest — zajem, Desire — touha,
Action — akce

A pokud pujdeme Uplné do hloubky a do detaild, mUdzeme
jesté pridat: Satisfaction — spokojenost

A ted prakticky:

attention

Potencionalni klient se seznami s vasi zhnackou.

INnterest

Projevi néjaky zajem — a to tak, ze je nécim zaujmete,
strhnete na sebe pozornost. Kreativité se meze nekladou,
budte kontroverzni, vyvolavejte otazky ...

Diky tomu si potencionalni klient treba stahne magnet na
webu, zacne vas sledovat na sitich.

desire

Jelikoz mate skvéle vyladéeny web a socialni site,
potencionalni klient najde vsSe, co potrebuje védeét, aby v néeém
zazehla jiskra touhy — zkratka a jednoduse, zacina si myslet,
Ze bez vas/vaseho produktu/sluzby to fakt neda.

action

A nakonec jde do akce — popta vasi sluzbu, objedna se na
masaz, vyplni prodejni formular, aby ziskal vas digitalni
produkt.

satisfaction

... protoze spokojeny zakaznik se rad vraci. A je mnohem
jednodussi prodat nékomu, kdo vas uz zna a miluje, nez
uplné cizimu clovéku, ktery si musi projit celym tim
procesem od zacatku.

A ano, opravdu to takto bude fungovat na cokoliv, co délate.
Neni to specifikum online ani offline podnikani. Zkratka a
jednoduse tohle je zakladni marketingové pravidlo.
Nejdulezitéjsi véc, kterou byste si méli z toho ¢lanku odnést?
Nemuzete preskocdit vSechny kroky a zacit hned prodavat.
Je to asi jako byste neékoho prvné pozvali k sobé do postele a
preskocili vsechen ten cirkus s prvnim rande, sklenickou
nebo veceri — ano, bavime o idealnim svete, ne Tinderu.
Protoze co si budem, ten ,cirkus” pred je dulezity pred
posteli i prodejem.



https://www.michaelagreskova.cz/co-je-to-magnet-a-proc-ho-potrebujete-na-webu/

NEBO TAKOVY:

MoZna uz na vas kdejaky marketak vybafnul slovni spojeni “prodejni funnel” a vy jste byli

potencionalniho klienta
Dovolim si na chvili zastoupit funkci Google pfekladace, funnel je v pfekladu trychtyf. m s e a e
A pravé TO je ta pomicka, na kterou byste méli myslet pfi prodeji online.

- - . . - - ar - ACTION - AKCE nakupuje, protoZe bez vas
Jaky je tedy rozdil mezi klasickym trychtyfem a tim R —— e
Mmarketingovym? R spokojeny klient se réd vraci

Marketingovy (neboli prodejni) trychty popisuje faze cesty zakaznika. A ta by v idealnim
pfipadé méla skoncit nakupem.

Predstavte si trychtyr a ten marketingovy vypada zhruba takto:
A ted prakticky:

®  Attention - pozornost ——
attention

® [nterest - zajem

Potencionalni klient se seznami s vasi znackou.
B Desire - touha

B Action - akce INnterest

A pokud pijdeme Gpln& do hloubky a do detaill, mizeme jeité pridat: Projevi néjaky zajem - a to tak, Ze je nécim zaujmete, strhnete na sebe pozornost.

Kreativité se meze nekladou, budte kontroverzni, vyvolavejte otazky ...

Diky tomu si potenciondlni klient tfeba stahne magnet na webu, zaéne vas sledovat

®m  Satisfaction - spokojenost oa ailh




Mozna uz na vas kdejaky marketak vybafnul slovni spojeni
“prodejni funnel” a vy jste byli trosku ztraceni ...?

Dovolim si na chvili zastoupit funkci Google prekladace,
funnel je v prekladu trychtyr. A pravé TO je ta pomucka, na
kterou byste meéli myslet pri prodeji online.

Jaky je tedy rozdil mezi klasickym trychtyrem a tim
marketingovym?

Marketingovy (neboli prodejni) trychtyr popisuje faze cesty
zakaznika. A ta by v idealnim pripade méla skoncit nakupem.
Predstavte si trychtyf a ten marketingovy vypada zhruba
takto: Attention — pozornost, Interest — zajem, Desire — touha,
Action — akce

A pokud pujdeme Uplné do hloubky a do detaild, mUzeme
jesté pridat: Satisfaction — spokojenost

A ted prakticky:

attention

Potencionalni klient se seznami s vasi znackou.

Interest

Projevi néjaky zajem — a to tak, ze je néCim zaujmete,
strhnete na sebe pozornost. Kreativité se meze nekladou,
budte kontroverzni, vyvolavejte otazky ...

Diky tomu si potencionalni klient treba stahne magnet na
webu, zacne vas sledovat na sitich.

MoZna uz na vas kdejaky marketdk vybafnul slovni spojeni “prodejni funnel” a vy jste byli
troSku ztraceni ..?

Dovolim si na chvili zastoupit funkci Google prekladace, funnel je v pfekladu trychtyf.

A pravé TO je ta pomiicka, na kterou byste méli myslet pfi prodeji online.

Jaky je tedy rozdil mezi klasickym trychtyfem a tim
marketingovym?

Marketingovy (neboli prodejni) trychtyF popisuje faze cesty zakaznika. A ta by v idedlnim
pripadé méla skonéit nakupem.

PFedstavte si trychtyf a ten marketingovy vypada zhruba takto:

Attention - pozornost

[
B Interest - zdjem
®  Desire - touha
u

Action - akce
A pokud pujdeme Uplné do hloubky a do detaild, miZeme jesté pridat:

= Satisfaction - spokojenost

ziskdte pozornest
potenciendlniho klienta

ATTENTION - POZORNOST
DESIRE - TOUHA 5 P j

kojeny klient se rad vraci

A ted prakticky:

attention

Potenciondini klient se sezndmi s vasi znatkou.

interest

Projevi néjaky zijem - a to tak, Ze je n&&im zaujmete, strhnete na sebe pozornost.
Kreativité se meze nekladou, budte kontroverzni, vyvolavejte otazky ...

Diky tomu si potencionéini klient tfeba stdhne magnet na webu, zaéne vas sledovat
na sitich.



https://www.michaelagreskova.cz/co-je-to-magnet-a-proc-ho-potrebujete-na-webu/

“Rozbijte” texty do citelné podoby,
pridejte napf¥.:

A pokud chcete, aby si klienti vase texty
nejen precetli, ale také u vas nakoupili,
nezapomente na:

ODOOOOO



OOOOO







_ TEXTY, .
KTERE NIKDY NEPRODAJI

& neziskaji klienta

mIluvi jen o kvalitach produktu

Jjsou to strasné dlouhé popisy bez
emoci a pribehu

nepredavaji zadnou hodnotu

ONONO

TEXTY, )
KTERE PRODAJI

& ziskaji klienta

resi klientim problém nebo mu ulehéuji
Zivot

vypraveji pribéhy a vyvolavaji emoce,
které jsou poté duvodem k nakupu

ctenar odchazi s tim, ze néco ziskal,
Ze se dozvédél néco, co mu pomuze




