Bonus, ktery ve videu nezaznel

Jedna véc je znét strategii See-Think-Do-Care a druha véc je aplikovat tyto poznatky do praxe.
Proti ti uvedu rovnou tipy, co bys mél délat. Ber tento bonus jako jedno velké cviceni.

Zkontroluj si stavajici texty

Aneb takovy audit webu. Podivej se, co jsi uz publikoval - od ¢lanku pres FB prFispévky po videa na
YT. Rozdél si pomysiIné, co patfi do jaké faze. Hodi se vSechno publikovat a propagovat? Mas
aspon 70 % textu, ktery je NEprodejni?

Priprava faze See a Think

Jedna se o pfipravu pro budouci obsah webu. Bude$ potfebovat texty, které motivuiji, inspiruiji,
vytvaii AHA moment (faze See), a pak taky vysoce informativni ¢lanky (faze Think). V nich
rozhodné nezapomer opomenout i nebezpedi, které plynou z dlouhodobého nefeseni problému.

TakZe si namysli cca 10 témat (zajimavosti, inspiraci i vlastnosti nabizenych sluzeb/produkta),
které tvofi naméty na ¢lanky. Zafad' je rovnou do publikaéniho planu.

Udélej si redakéni plan

Jsme zase tam, kam té tlaCim celou dobu ve videich. Musi$ prosté mit plan. Pokud ho stale
nemas, jdi do bonusu ke 3. videu, otevii Trello a pfepi$ tam témata z pfedchoziho bodu. Rovnou s
napi$ terminy, kdy ¢lanky pujdou ven. A pust se do psani. :)

Té&mito kroky jsme si zpracovali prvni dvé faze celé strategie. Ted se vrhneme na druhé dvé faze.

Dalsi audit

Tentokrat prodejnich textl u tebe na webu a v e-mailech (pokud mas kampariové e-maily). Neni
tam obsah, ktery zbyte&né moc motivuje, inspiruje a malo prodava? Skrtej a jasné na rovinu fikej,
co produkt nabizi. Vybizej k nakupu. Zadné obchazeni tématu nema smysl. A to ani v e-mailech.

Co lidé reSi pred nakupem

Napis$ si 10 véci, které FeSi lidé, kdyz kupuiji tvij produkt. Napfiklad je to moc drahé, neskladné,
jaka je zaruka, pro¢ produkt od tebe a ne konkurence, atd. NejCastéjSi problémy dej jako ¢lanek,
nebo do FAQ sekce na webu ¢&i pro fajndmekry nasad do Facebook chatbottl (online chatti na
webu). Neni od véci na Casté problémy udélat webinaf (zdarma). Na problémy se lidi ptej na
socialnich siti.

Napis 3 uderné argumenty, které presvedci k nakupu

Jedna véc jsou informace, které hledame, kdyz o nakupu uvazujeme. Jind véc jsou uplné finalni
argumenty, které nas donuti nakoupit. To jsou tfeba opravdu kvalitni reference, dokonale popsané
benefity, ale také tfeba rizné slevy a akce. Zamysli si, co t&€ naposled donutilo néco nakoupit.
Alespon 3 véci. Ty zkus zakomponovat do prodejnich stranek a faze Care (pro opakovany nakup).



