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proč lidé nakupují

1. vydělat/ušetřit peníze 
2. ušetřit čas 
3. vyhnout se námaze, starostem, problémům  

(chtějí mít klid a cítit se v bezpečí) 
4. vyhnout se fyzické a psychické bolesti 
5. chtějí být milováni a oblíbení 
6. Chtějí se bavit a mít zážitky 
7. chtějí být chytří a vzdělaní 

inspirováno Stanislavou Mrázkovou



3 fáze tvorby 
 neporazitelného prodejního sdělení

fáze I. 
avatar 
vědomí 

nasycení 
styl 

jazyk emocí 

fáze II.  
20 

kroků 
scénáře 

prodejního 
příběhu 

fáze III. 
design 
revize 

korektury 
testování 

měření



FÁZE 1: strategická příprava

      avatar - váš ideální klient, který vše kupuje: 
• Kdo potřebuje to, co dělám?  
• s kým chci pracovat, jak vypadá a co si myslí? 
• kolik mu je, co dělá, kde bydlí, kde pracuje? 
• Jaké má potřeby, starosti, co ho obtěžuje, trápí 

a rozčiluje je… 
• Co ho baví, dělá mu radost, vzrušuje ho, o čem 

sní, co si přeje je:



FÁZE 1: strategická příprava
      vědomí  
     - jak si je avatar vědomý potřeby vašeho produktu: 
1. netuší, že ho potřebuje 

(příběhy a příklady) 
2. tuší, ale není si vědomý velkého přínosu  

(výhody, přínosy, profit) 
3. potřebuje, ale neví, proč zrovna od vás  

(důkazy, srovnání, reference) 
4. potřebuje, zná vás, ale ještě se nerozhodl 

(akce, slevy)



FÁZE 1: strategická příprava

      nasycení  
     - jak mnoho podobných řešení a produktů je na trhu: 

1. jste první a unikátní na trhu 
2. trh řešení zná, vzdělává se a roste 
3. trh dospěl a řešení je plošně přijímáno



FÁZE 1: strategická příprava

      styl  
     - způsob, žánr, jakým budete vyprávět svůj prodejní příběh: 

1. otevřený dopis avatarům 
2. kluk z vesnice a odhalení tajemství 
3. zvláštní report 
4. my vs. ONI - přidejte se k nám 



FÁZE 1: strategická příprava
      jazyk emocí  
     - jakým způsobem zapojíte do příběhu emoce: 

1. zvědavost 
2. nostalgie, smutek 
3. strach, obavy 
4. humor, nadhled 
5. lepší já, lidskost, láska 
6. přátelství, charakter, autorita



FÁZE 2: PRODEJNÍ PŘÍBĚH

      magnet na pozornost: 

“Magnet je ta část prodejního příběhu a 
marketingového sdělení, která poutá 
pozornost potenciálního zákazníka a 
dává mu důvod pokračovat dál 
ve čtení nebo sledování videa.”



FÁZE 2: PRODEJNÍ PŘÍBĚH

      magnet na pozornost: 
• ruší mentální nezájem - to znám/zase něco 
• je jiný, odlišný, unikátní 
• prezentuje novou a přelomovou věc 
• je relevantní a okamžitě ukazuje přínos 



FÁZE 2: PRODEJNÍ PŘÍBĚH

      tipy pro magnet na pozornost: 
• věděli jste..? Jste…? Pokud jste…? 
• Specifikujte problém / situaci / okolnost 
• odhalte novou myšlenku / koncept 



FÁZE 2: PRODEJNÍ PŘÍBĚH

“Pokud jste majitel firmy, sledujte novou profilovou metodu zvanou 
Dynamika bohatství, která z průměrného firemního týmu tvoří během 
půl roku tým super hrdinů.”

“Je vám více než 67 a chystáte se do důchodu? Pak je zde revoluční 
investiční metoda, která zdojnásobí váš důchod do 5 let.”



FÁZE 2: PRODEJNÍ PŘÍBĚH

      velký slib vždy na úvod: 
• uveĎte konkrétní výsledek/profit 
• ukažte, že způsob je unikátní/jiný 
• řeší současný urgentní problém 
• uspokojuje hlubokou touhu 



FÁZE 2: PRODEJNÍ PŘÍBĚH

      otázky pro velký slib: 
• jaký výsledek/profit poskytuje váš produkt? 
• jaký bude život klienta, když investuje? 
• čím unikátním váš produkt naplňuje slib? 



FÁZE 2: PRODEJNÍ PŘÍBĚH

“Pošlete těchto 5 emailů a sledujte, jak 50% sponzorů volá do vaší 
kanceláře, aby vám ihned poslali příspěvek.”

“Sledujte, jak tento unikátní test během 
3 minut odhalí vaše dary a vy v sobě ihned objevíte přirozený 
potenciál, který zatím jen spal.”



FÁZE 2: PRODEJNÍ PŘÍBĚH

      1. nadpis a podnadpis 
• kombinace magnetu a velkého slibu 
• velký, jasný a zřetelný text poutající 

pozornost a inspirující k dalšímu čtení 
• každý další nadpis vtahuje znova do příběhu 

a vede ke zvědavosti a dalšímu čtení 
• jen čtením nadpisů byste měli prodat 



FÁZE 2: PRODEJNÍ PŘÍBĚH

      2. otevírací odstavec - otvírák 
• krátká, konkrétní, zvědavost vzbuzující 
část, která vtáhne do prodejního příběhu 

• “za oněch dávných časů se…” 



FÁZE 2: PRODEJNÍ PŘÍBĚH

      3. příležitost 
• co teď před nimi leží za příležitost 
• co se může stát, když budou pokračovat 
• ukažte jak přemýšlet, buďte lídrem 
• představte příležitost, kterou přinášíte 



FÁZE 2: PRODEJNÍ PŘÍBĚH

      4. problém vs. řešení 
• lidé chtějí výsledky  

a chtějí je rychle a bez práce 
• ukažte a pojmenujte bolest vašeho avatara 
• ukažte a pojmenujte řešení na tento problém 



FÁZE 2: PRODEJNÍ PŘÍBĚH

      5. představte si… 
• jak by vypadal váš život/podnikání kdyby… 
• jak byste se cítili kdyby… 
• Co vše by se změnilo kdyby… 
• kolik byste ušetřili času/peněz kdyby… 



FÁZE 2: PRODEJNÍ PŘÍBĚH

      6. snadné použití a rychlé výsledky 
• vysvětlete a popište snadnost používání 
• ukažte a dokažte rychlé výsledky 
• technika před a po 
• proč to dokáží i oni, i když teď nevěří 



FÁZE 2: PRODEJNÍ PŘÍBĚH
      7. proč vy 
• proč vám mají věřit 
• jaký je váš příběh a co máte za sebou 
• jaká je vaše kredibilita a pověst 
• proč jste považováni za autoritu a v čem 
• co jste zvládli, dokázali, naučili se 
• váš osobní expertní příběh 
• čemu věříte, za čím si stojíte 



FÁZE 2: PRODEJNÍ PŘÍBĚH

      8. rozepište výhody a vlastnosti 
• přehledně jako odrážky nebo tabulka 
• vlastnost + výhoda a přínos 
• můžete toto a toto, a proto tento přínos 
• budete mít toto a toto s touto výhodou 
• popište části, moduly, cestu, sekce, funkce



FÁZE 2: PRODEJNÍ PŘÍBĚH

      9. reference - řekněte, dokažte, ukažte 
• příběhy a výsledky vašich zákazníků 

(text a nejlépe video) 
• ukázky, potvrzení, důkazy 
• živé předvedení, demo, vyzkoušení 
• kolik používá, vidělo, stáhlo 



FÁZE 2: PRODEJNÍ PŘÍBĚH

      10. ukažte, že jste skuteční 
• internet je virtuální svět 
• ukažte se jako skuteční lidé 
• ukažte fotky a videa vás s vašimi 

produkty a klienty



FÁZE 2: PRODEJNÍ PŘÍBĚH

      11. udělejte nabídku  
• co je to, co prodáváte 
• jakou hodnotu nabízíte 
• a co vše obsahuje 
• a z čeho se skládá 
• a jak vypadá 
• a jakou formou bude doručena 



FÁZE 2: PRODEJNÍ PŘÍBĚH

      12. přidejte bonusy 
• dejte bonus, který má hodnotu celé nabídky 
• přidejte bonus, který není možné nemít 
• rozšiřte a doplňte bonusem nabídku 
• dejte bonus, který není možné získat jinde 



FÁZE 2: PRODEJNÍ PŘÍBĚH

      13. ukažte a obhajte cenu 
• udělejte cenové srovnání 
• kolik touto investicí získají a ušetří 
• NE 10.000 ani 5.000 ani 1.000 ale 500 Kč 
• přirovnejte cenu k běžným spotřebním věcem



FÁZE 2: PRODEJNÍ PŘÍBĚH

      14. uveďte seznam funkcí a přínosů 
• udělejte tabulku všeho co je v ceně 
• a další tabulku se shrnutím všech přínosů 
• a další tabulku co způsobí přínos v životě 
• neprodáváte produkt, prodáváte změnu



FÁZE 2: PRODEJNÍ PŘÍBĚH

      15. přidejte omezení 
• proč je důležité jednat teď 
• omezený počet kusů 
• omezený čas této nabídky 
• není to pro všechny, proč 
• jaké zákazníky chceme a jaké ne



FÁZE 2: PRODEJNÍ PŘÍBĚH

      16. garance a nulové riziko 
• garance spokojenosti 
• 14 dní vrácení peněz 
• naprosté bezpečí a jistota 



FÁZE 2: PRODEJNÍ PŘÍBĚH

      17. výzva k akci 
• nyní víte vše o tom, proč a jak tento produkt 

transformuje váš život a tak klikněte níže 
na tlačítko a vyplňte objednávku 

• až objednáte obdržíte tento email a pak… 



FÁZE 2: PRODEJNÍ PŘÍBĚH

      18. upozornění 
• co se stane, pokud nepůjdou do akce 
• logické upozornění a emoční upozornění 
• náklady a ohrožení, které způsobí, pokud 

nepůjdou do akce 



FÁZE 2: PRODEJNÍ PŘÍBĚH

      19. připomenutí 
• PS:  nebo informace “pod čarou” 
• shrnutí v několika větách: 

pro koho, proč, co získají, přínos a akce 



FÁZE 2: PRODEJNÍ PŘÍBĚH

      20. FAQ 
• odpověďi na nejčastější otázky 
• vyřešte námitky a obvyklé dotazy 
• rozšiřujte o konkrétní otázky klientů 



FÁZE 3: finále

      design 
• nepoužívat hlavičku, patičku ani menu 
• velké nadpisy 
• větší řádkování a pozor na malé písmo 
• vzdušné oddělené sekce 
• grafika, obrázky, videa, efekty, 2 fonty 
• skvělý design je takový, kde nelze nic ubrat



FÁZE 3: finále

      revize 
• přečtěte si text další den 
• odeberte přebytečné věty a slova navíc 



FÁZE 3: finále

      korekruta 
• jazyková a gramatická korektura 



FÁZE 3: finále

      testování 
• A/B testování nadpisů 
• klíčových částí  
• ceny 



FÁZE 3: finále
      měření 
• kolik lidí přijde na prodejní stránku? 
• co tam dělají? Jak sledují video? 
• kolik lidí prokline na objednávku a koupí? 
• google analytics, kissmetrics, vwo 



závěr

prodat a vydělat více můžete 
jen když budete mít více kvalitních 

prodejních stránek 



5 fast steps 
5 rychlých kroků 

KROK1: Pro koho to je a jaká příležitost tady je  
KROK 2: pojmenujte, jejich problémy  

krok 3: mluvte o toM, proč to, co v současnosti dělají 
nefunguje a nebude fungovat  

krok 4: řekněte, jak jste objevili to, co funguje  
krok 5: a jak a kde to řešení mohou získat  



FÁZE 2: PRODEJNÍ PŘÍBĚH

připusŤte, že nejste dokonalí. 
ukažte, že máte opravdovou starost. 
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