2. dil ze série

JAK VYTVORIT PROSPERUJICI WEB

WEBOVA
STRANKA,

ktera 2iska
2akaznika




Webovdad strdnka, kterd ziskd zdkaznika i vam

Nedavno jsem Cetl zpravu od zakaznika: “Mam uz delsi dobu web, ale viibec
mi neprivadi nové zakazniky a neprodava. Jak je to mozné?” Napadlo mé
hned nékolik moznosti, jesté nez jsem se na web podival, ale NE ta, kterou

jsem na webu nakonec objevil.

Kouknul jsem na adresu webu, kde jsem nasel par stranek. Cely web na
mne pUsobil spise jako reklamni letak. Par stranek o firmeé a pak suchy vypis

sluzeb a produkt(, které nabizi a stranka s kontaktem. To bylo vse.

OK, takze kdybych byl potencialni zakaznik a prisel na web, tak co
mam udélat? K cemu mne ten web vede? Mam se proklikat produkty a
pak odejit? Nebo bych mél té firmeé zavolat? Jenze ja, v roli potencialniho
zakaznika, bych se chtél nejdrive v dané oblasti zorientovat. Zjistit, jestli
dana véc vlbec resi to, co hledam, podivat se na reference ostatnich

zakaznikl... Zde nic takového neni. Odchazim.

Pravé jsme ztratili naseho potencialniho zakaznika. Nejhorsi na tom je, ze

jsem si uvédomil, ze takhle vypada naprosta vétsina webu.

CO SE S TiM DA DELAT?

Kdyz si vezmeme globalné lidi na internetu, tak je mizeme rozdélit pri

nakupovani do dvou skupin:

1. Lidé, kteri védi, co chtéji. Ti maji alespon zakladni predstavu a
hledaji na internetu dany produkt nebo sluzbu ve svém okoli.
Napr. hledaji penzion, kde se ubytovat, restauraci a jeji nabidku,
kadernictvi a sluzby, které poskytuje, Femeslnika a reference na ngj,

prodejnu a jeji oteviraci dobu. Nebo hledaji pfimo konkrétni
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produkt s urcitym resenim a kde jej koupit.

Témto lidem potrebujete dat rychle na webu informace, které
hledaji a ziskat si pfi tom jejich davéru, aby si vybrali pravée vas. V

tomto e-booku si ukazeme, jak to udélat.

Na tuto skupinu je vsak zamérena vétsina webd firem a
podnikatel(, ale toto je velmi Uzka skupina lidi. Vétsina lidi patfi

pak do druhé skupiny.

2. V této skupiné jsou lidé, ktefi na internetu hledaji odpovédi na své
otazky, reseni svych problému. Zatim nevédi, Ze tim feSenim nebo

tou odpovédi miize byt vas produkt nebo sluzba.

Tuto skupinu potrebujete vzit a provést celou cestou zakaznika a
o tom bude 3. e-book z této série. Zde se totiz skryva ten nejvetsi
potencial, protoze to vétsina podnikatell nedéla a je zamérena jen

na ty rozhodnuté zakazniky.

Z téchto dvou skupin nam vyplyva, ze nas web potrebujeme také rozdélit
na dvé casti. Pro obé ty skupiny podle toho, jestli hledaji konkrétni
informace o nas nebo hledaji obecné reseni. Pojmenujme si toto rozdéleni
na Prezentacné informacni cast webu a druhou cast jako Cestu
zakaznika. V tomto e-booku se pojdme podivat na prezentacné

informacni cast webu.

Str. 3




Webovdad strdnka, kterd ziskd zdkaznika i vam

PREZENTACNE INFORMACNI CAST
WEBU

Poskytnout rychle dilezité informace, budovat svou znacku a ziskavat
diivéru, umoznit rychly nakup nebo projev zajmu, to je hlavni tlohou

prezentacné informacni casti webu.

Je to v podstaté struktura webu, jak ji bézné zname. Vypada tak vétsina
webu firem. Dulezité je uvédomeéni, pro¢ na webu jednotlivé stranky jsou,
tedy jaky maji svtj hlavni tcel a cil. Podle toho by na nich mél byt volen

obsah.

vvvvvv

zapomina. Podivejme se tedy na konkrétni stranky webu. Pokud nékterou
z nasledujicich stranek nemate, tak si ji na svém webu vytvorte nebo

poupravte.
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UVODNI STRANKA

To je hlavni stranka webu nebo se ji taky rika home page. Méla by
zaujmout tak, aby navstévnik pokracoval dale. Stranka je spise
rozcestnikem, kde vyzdvihneme hlavni informace a odkazeme na
konkrétni podstranku, kde se navstévnik dozvi vice. Samozrejmé na hlavni
strance nesmi chybét nase jasné klicové byznys sdéleni o tom co
délame, pro¢ a jaky to ma pfinos. Toto je velmi dulezité, protoZze na
vétsiné webl néco takového chybi a kdyz na web prijdeme, tak vibec

netusime, co ta firma nabizi.

Kouknéte se na video, kde ukazujeme jaky je rozdil, kdyz je tam takovéto

"klicoveé byznys sdéeleni” a neni.

Na uvodni strance nesmi chybét ani navigace a odkazy, aby se navstévnik

hned dostal tam, kam potrebuje a kvili cemu na vas web prisel.

O MNE / O NAS

Tato stranka byva Casto podcenovana. Na vétsiné webU je spise jen do
poctu. Prosté aby tam byla a néco na ni bylo. Casto je plna frazi a
historickych  faktd podanych nezajimavym zplsobem. Takzvané

nadychana vata o nicem.

Pritom stranka O nas je mistem, kde mizeme vytvofit divéru a souznéni

s nami, nasi znackou a hodnotami.
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Prizkum Blueacorn uvadi, Ze u navstévniku, ktefi byli na strance O nas,
vzrostla dokonce pétkrat pravdépodobnost zakoupeni zbozi a primeér

hodnoty objednavky se zvysil 0 22,5 %.
Co mit za obsah na této strance?

Dejte své znacce Ci firmé tvar a vypravéjte pribéh spolec¢nosti. Lidé
chtéji védét, kdo stoji za znackou a hodnotami s ni spjatymi. Pokud
predstavite zakladatele ¢i tym pracovnikd zajimavym zpUsobem, snadnéji

se s vasi znackou sziji.

Idealnim obsahem této stranky je pribéh, ktery stoji za zalozenim firmy ci
impulsem k podnikani v dané oblasti. Pomoci autentického pribehu se s
nami Ctenar lépe ztotozni a vytvori si dlvéru. Pribéh se nebojte prolozit

kouskem vtipu nebo napinavym okamzikem.

Spolu s tim byste méli potencidlnim zakaznik{im sdélit, proc jste unikatni,

co vas odlisuje od ostatnich. Muzete napriklad zddraznit:

e Historii.

e Hodnoty Ci poslani - cemu vérite.

e Vlastnosti vstupnich surovin u produktt (fair trade, bio, kvalita
apod.).

e ZpUsob, jakym produkty vyrabite.

e Zakladatele Ci soucCasny tym.

e Pracovni kulturu.
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Priklad stuktury pro napsani podnikatelského pribéhu:

Kdo jsem - v kratkosti predstavte zakladatele spolecnosti

nebo sebe jako podnikatele, ktery za tim vsim stoji.
Cil - k némuz smérujete, vizi a hodnoty, kterymi se ridite.

Potize - které jste museli prekonat, ale pfilis je nerozpitvavejte,
nestavte na tom, jen reknéte, jak to bylo, a jdéte dal — hlavné
na nikoho neutocte a nepomlouvejte (kdyz takto sdélite své

neuspéchy, tak lidé vam budou vice vérit).

BOD ZLOMU - najdéte ve svém podnikani bod - situaci,
clovéka, véc, ktera vam zmeénila zivot, a popiste, jak jste zili
pred timto bodem, co se stalo v ten dany okamzik a jak to

zmenilo vas zivot.

Uspéchy — ukazte vysledky, které jste udélali po bodu zlomu,
ukazte, na cem a s kym nyni spolupracujete a koho znate,
pripojte fotky s osobnostmi ze svého oboru a potvrdte svou
kompetentnost napr. certifikaty, které jste ziskali, rdznymi
ocenénimi, citacemi z médii a treba i recenzi. Vzdy dbejte na

to, aby tyto véci byly ovéritelné, ze jsou pravdive.
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Celou stranku dopliite o obrazky, které se poji k vasemu podnikani.

Nejlepsi dojem vytvori fotografie vasi prace, provozovny, tymu a podobné.

Premyslejte o této strance ve smyslu: Co mUze vase spolecnost zakaznikiim
prinést? Jaké hodnoty jim zprostredkovava? Odpoveédi na tyto otazky jsou

vase prednosti oproti konkurenci. Vyuzijte je.

b Podivejte se na nékolik pFikladu stranky ,,O nas”:

Originalné maji zpracovanou stranku na mixit.cz s casovou

osou vyvoje projektu. Graficky povedena je i stranka na

websusmevem.cz, kde jsou jasné vidét hodnoty a prinosy

projektu pro zakazniky. Dobre napsany podnikatelsky pribéh

doplnény o fotky najdete i na davidkirs.cz.

Pokud chcete touto strankou jesté vice vyvolat emoce, tak pripojte video.
Profesionalni video, idealné do dvou minut se zabéry a hudbou, kterée zvysi

emocionalni naboj. Budete tak potencialnimu zakaznikovi jeste bliz,
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KONTAKT

Samozrejmé kontakty nesmi chybét. Idealni je mit je na kazdé strance a
pak klidné i na samostatné strance. Nezapomernte ke kazdému kontaktu
dat fotku, Ci ten kontakt je, aby kazdy vidél, s kym komunikuje. A je fajn,
kdyZ je na strance prfimo kontaktni formular, ktery staci jen vypsat a
poslat. Urcité to zednodusi a wurychli kontaktovani a snizi
pravdépodobnost, kdyz se chce navstévnik webu na néco zeptat, Ze to

nakonec necha tak a radéji odejde.

Pokud mate néjakou pobocku i adresu, kde vas mize zakaznik navstivit,
tak na stranku s kontaktem vlozte i mapu s vyznacenou polohou z

Google Maps.

Na této strance vétsina lidi hleda i oteviraci dobu, nezapomente ji tedy

take viditelné uvest, pokud to u vas dava smysl.
b

O Mam fotku u kontaktu
O Kontaktni formulafr na strance

O Pokud mam pobocku, tak mam na strance mapu a

oteviraci dobu
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REFERENCE

Sbirejte a zapisujte si reference od svych zakazniki a ukazte je
ostatnim. Nebojte se byt i kreativni a misto textové reference vezméte

svlj telefon a natocte si referenci zakaznika na mobil a vlozte na web.

Velkym omylem je, Ze reference jsou pouze loga znamych firem se kterymi
spolupracujeme. Priznejme si to, vétSinou nedélame pro znamé firmy jako
je CocaCola, Apple a podobné. Proto potrebujete reference s tim, co o

vas fikaji vasi zakaznici. Bude to daleko autentictéjsi a prinosnéjsi.

Taky si muzete nastavit ve svém autoresponderu e-mail, ze jakmile
dokoncite praci, tak klientovi prijde kratky dotaznik na vyplnéni hodnoceni
Ci poskytnuti reference. A klidné mu za to dejte darek, aby mél motivaci
vam napsat néco pékného. U potencialnich zakaznik(i pak reference a

hodnoceni vytvori vétsi davéru a diky nim radéji nakoupi.

b

O Mam reference na webu

Str. 10




Webovdad strdnka, kterd ziskd zdkaznika i vam

NEJCASTEJSI OTAZKY A ODPOVEDI

Vnimejte své zakazniky a to, na co se vas nejcastéji ptaji, kvlli cemu volaji
nebo pisi e-maily a sepiste to. Napiste nebo natocte k tomu odpoveédi.
Ulehéite a pomlizete zakaznikim pfi rozhodovani a sobé ulehcite
praci s neustalym odpovidanim na stejné dotazy. Udélejte to vsak
poutavé a prehledné, aby mél navstévnik chut se podivat a precist si to,
aby to nebyla jen splet” otazek a odpoveédi a on musel dlouze hledat tu

SVOou.

O Mam na webu stranku s nejcastéjsimi otazkami a
odpovéd'mi nebo mam zpracované clanky na jednotlive

nejéastéjsi otazky
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PRODUKTOVA A PRODEJNI STRANKA,
MIKROSTRANKA VASEHO PRODUKTU CI SLUZBY

Ukazte svétu to, co nabizite, at'je to sluzba, nebo produkt. Tato stranka by
méla byt plna fotek vaseho produktu nebo ukazek vysledkt vasi prace

v pfipadé, ze prodavate sluzby. Tim skvéle vyvolate emoce.

V prvni radé ukazujte lidem, jaky uzitek ziskaji z toho, ze si od vas koupi
to, co nabizite. A nemusite jim fikat veskeré vlastnosti, které dana véc ma,
protoze lidé nakupuji pro ten uzitek, ktery to do jejich Zivota prinese,

ne pro milion nejriiznéjsich parametrt daného produktu.

Podivejte se napriklad na stranky Applu, kde maji ke kazdému produktu

vytvorené mikrostranky, které vypadaji fantasticky. Jasné, oni maji tym

profikl a takova stranka je vyjde asi na stovky tisic, ale dnes néco
v podobném duchu lze vytvorit i na vasem webu, diky modernim

redakcnim systémam.

Na vétsiné webd firem, kdyZ jde o produkty nebo nabidku sluzeb, jsou tam
jen suse popsany parametry. Takova stranka by vsak méla vyvolavat emoce
a vést navstévnika na nakup produktu, objednani terminu sluzby, rezervaci
nebo poptavku. Tyto stranky jsou totiz pro skupinu lidi, ktefi maji
predstavu, co chtéji a my potrebujeme, aby vyuzili nasich sluzeb nebo
si u nas koupili produkt. Nemusite ani prodavat néco pres internet, ale
muUzete tam mit napf. formular pro rezervaci stolu v restauraci nebo

objednani konzultace na vasi prodejné zdravé vyzivy a tak podobné.
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Mame zde pro vas vyzvu. Vytvorit si mikrostranku pro hlavni

produkt ci sluzbu, kterou nabizite.

Mozna vas napadlo, ze ve vasem oboru nic takového udélat nejde. Ja
myslim, Ze ano. Takové stranky muzZete vytvaret at mate fyzické

produkty nebo nabizite sluzby. Schvalné si pojdme dat par priklad:

Restaurace - vyberte to nej jidlo z vaseho jidelnicku. Jedno jediné
Jjidlo, za kterym by k vam do restaurace mél zakaznik prijet klidné
desitky kilometrt a ochutnat jej. Jidlo pro které by méla byt vase
restaurace znamda. Na toto jediné vybrané jidlo udélejte

mikrostranku.

e Truhlarstvi - vyberte tu nejzadanejsi sluzbu nebo produkt, ktery
nabizite a zaroven, ktery i nejradeji delate. Viytvorte mikrostranku na
ni, aby si lidé dokazali predstavit, co jim vas kousek nabytku dokaze
prinést.

e Obchod se zdravou vyzivou - vyberte produkt (napr. kvasek na
chleba), pro ktery stoji za to si prijit k vam do obchudku i kdyby nic
Jjiného si nemeéli koupit. Produkt, o kterém lidé reknou: “jo ten maji
nejlepsi” prave u vas a udélejte mikrostranku jen na tento jeden

produkt.
e E-shop - e-shopy se vyznacuji velkym mnoZstvim produktd, vy ale
vyberte jeden jediny. Klidné ve vice velikostech nebo barvdach, ale aby

to byl jen jeden produkt a pro néj udélejte samostatnou

mikrostranku.
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Proc takto vybirat jednu sluzbu nebo produkt, kdyz jich mate stodvanact?
Protoze lidé, kdyZz maji mnoho moznosti, tak klesa pravdépodobnost

nakupu.

Psychologové v roce 2000 délali takzvany marmeladovy experiment. Jeden

den na mistnim trhu prodavali 24 rliznych marmelad a druhy den pouze 6
rGznych druhU. A zjistili, ze prvni den nabidka pfitahla vétsi zajem, ale

lidé desetkrat méné kupovali, nez druhy den s mensim vybérem.

Studie ukazuje, ze zatimco vybér vypada na prvni pohled pritazlivé, tak

pfi nakupu paralyzuje spotrebitele. A nejedna se zde jen o objem
prodeje, ale ovliviiuje to i spokojenost zakaznika, kdy vice moznosti

vede k nizsi spokojenosti.

Tuto studii od roku 2000 potvrdila dalsi fada vyzkum i v jinych oblastech,
které ukazaly stejné vysledky. Proto na mikrostranku vybirame jen jeden

vas produkt nebo sluzbu.
Pojd'me si tedy rict, jak by takova stranka méla vypadat a co na ni dat.

Nejprve je potreba si uvédomit, Ze cela tato stranka v podstaté neni o tom
produktu nebo sluzbé, ale je predevsim o tom zakaznikovi. Oslovuje jeho

potreby a touhy.

1. Fotografie - nic nevyvola |Iépe emoce, pocity a naladéni na vas
produkt nebo sluzbu, nez kvalitni autenticka fotografie. Nebojte se
investovat do zkuseného fotografa, ktery nafoti vas produkt, aby
vypadal fakt dobre nebo pokud poskytujete sluzby, tak vas nafoti

pri praci. Nepouzivejte zde cizi fotky stazené z internetu ani
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koupeneé z fotobank. Zakaznici pocitové poznaji, ze to neni to

pravé.

. Poutavy nadpis - fotografii podporte nadpisem, ktery emoci z
fotografii jesté podpori. Neni zde mysleno nazev sluzby, ale spise
popsani pocitu, ktery vase sluzba nebo produkt zapficini. Napriklad
u restaurace to muze byt néco jako “Chutové pohdrky jeste nic tak

dobrého nezkusily” nebo u masaze “Masaz pro vasi harmonii”.

. Prinosy, uzitky, reseni - v dalSim bloku popiste vasi sluzbu nebo
produkt tim stylem, ze feknete, pro koho to je a zddraznite, jaky
prinos pro daného zakaznika bude mit v jeho zivoté, kdyz si u vas
objedna. Uvedte zde uzitky, které ziska. Nebo resi-li vas produkt
néjaky konkrétni problém, tak popiste ten problém a ukazte
konkrétni reseni. V pripadé, ze prodavate mdédu nebo mate
restauraci, tak zde nejspise nenajdete praktické moznosti vyuziti v
Zivoté, ale zde mulzete pokracovat v téch pocitech a mit vzdy
detailni obrazek a k nému kratky popisek. Napr. u pizzy detailni
fotografii pizzy s olivami a u toho popisek, ze dovazite kvalitni olivy
primo z Italie a podobneé rozebrané dalsi ingredience nebo zplisob
vyroby. V tomto popisku se vyhnéte holému popisovani vlastnosti a

technickym parametram, ty prijdou pozdéji.

. Vzbud'te zajem - jak vypada Zivot vaseho klienta nyni, pred tim,
nez si vybere vasi sluzbu a jak ten Zivot mlze vypadat poté, co
zacne pouzivat vase sluzby nebo vas produkt. Jak vypada ten zivot
pred a po. V podstaté zde to, co jste popsali v predchozim bloku,
ukazte zase fotografiemi, ve kterych pouziva zakaznik vas produkt

nebo sluzbu, pripadné fotografiemi pri poskytovani sluzby. Pokud
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to vas obor umoznuje, tak fotky s vysledky, co to danému clovéku
prineslo do Zivota. MUzou zde byt fotografie pred a po, pokud je i
toto mozné ve vasi oblasti. Taky jsou na tomto misté idealni

reference vasich zakaznikad.

5. Proc praveé vy - ukazte zadkaznikovi v kratkosti, kdo jste a proc by si
pravé od vas mél danou sluzbu nebo produkt poridit. Zde muze byt
i kratké, treba dvouminutové video s vami a o vas. :) Pokud je nutné
dolozit néjaké certifikaty, ze mate praxi nebo mate ocenéni, jimiz

zvysite kredibilitu, tak je zde také umistéte.

6. Parametry, cena, garance - nyni na radu samozrejmeé prichazi ty
technické parametry, cena a pokud poskytujete néjakou garanci,
tak ji zde uvedte (mUze to byt i zakonna garance napf. vraceni

zbozi, uvedte zde pocet dni), aby zakaznik nemél obavy.

7. Namitky, otazky a odpovédi - tato Cast je dobrovolna pro ty
obory, ve kterych u nabidky maze vznikat v hlavach klienta néjaka
otazka nebo namitka. Zde je muzete vSechny vypsat a odpovédét
na ng, ¢imz rozptylite nejasnosti a vyvratite namitky. Idealné kdyz
otazky/namitky budou rozklikavaci a odpovéd vyjede vzdy az po

rozkliknuti.

8. Vyzva k akci - na konci stranky by méla byt jasna vyzva k akci, to
nejdllezitéjsi, co ma navstévnik udélat. Vyzva k akci ma byt zde na
konci, ale je lepsi dat ji i k vySe uvedenym blok(m, protoze se
navstévnik muze rozhodnout drive :) Co je u vaseho produktu i
sluzby tim dalSim krokem? Je to rezervace stolu v restauraci,

rezervace bowlingoveé drahy, rezervace terminu v kadernictvi,
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poptavka remeslnych praci, nakup darkové poukazky nebo primo
nakup na webu? Podle toho zde umistéte nejcastéji formular nebo

telefonni Cislo, aby Sla udélat akce HNED.

b Podivejte se na priklady takovych prodejnich

mikrostranek:

Pékné zpracované mikrostranky ma knizni nakladatelsvi

melvil.cz, které vytvari ke kazdé knize takovouto prodejni

mikrostranku.

U sluzeb pak muze stranka vypadat napriklad takto. Coz je

nabidka sluzeb osobniho trenéra. Mnohé je zde feceno prfimo
slovy zakaznik(, diky referencim. Pokud mate takové

reference, tak je na této strance vyuzijte.

Uz mate jasno, na ktery svij produkt ¢i sluzbu udélate mikrostranku?

Nezapomente se o ni podélit tady v komentarich, abyste ziskali zpétnou

vazbu od ostatnich, protoze vasi navstévnici webu vam ji nedaji, ti prostée

odejdou.

Kdyz bychom méli z téchto tfi e-bookl ze série "Prosperujici web” vybrat
jen jednu véc, do které se pustit, tak je to pravé tato jedna stranka, tato

prodejni mikrostranka. Jdéte do toho.
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DALSI STRANKY

Kdyz se jesté vratime ke strankam webu, tak ostatni stranky na webu si
urcete sami podle svého oboru a toho, co jeste by vam a vasim

navstévnikim a zakaznikiim pomohlo.

Napriklad vytvofit stranku ,Jste tady poprvé”, kde byste méli zakladni
informace, které jsou pro takového clovéka uzitecné. Nebo taky stranku s
~informacemi pro stavajici zakazniky”, ktefi vyuzivaji sluzby. Nebo hlavné u
e-shopu stranka ,Vse o ndkupu”, kde jednoduse a prehledné shrnete
zakladni véci, co by mohlo potencialni zakazniky zajimat k objednavce,

jako je cena postovného a moznosti dodani.

Casto jako jedna z prvnich véci na webu sluzeb je hledana stranka ,Ceny”.
Urcité ji neschovavejte a dejte ji do hlavniho menu. Také pokud to dava
smysl, tak na webu muze byt stranka se ,seznamem sluzeb ci produkti”,
které nabizite a nasledné u toho, pro ktery jiz budete mit svou

mikrostranku, tak odkazete na ni.
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PROPAGACE

KdyZz mame web nachystany, tak vétiina firem udéla co? Ceka, nez na néj
nékdo prijde, ovsem zpravidla zjisti, Ze maji web udélany za nékolik desitek
tisic korun a nikdo na néj nechodi. Web je totiz potfeba propagovat.
Druhy extrém je, jak jsme si uz rikali, ze ziskavame navstévnost, ale web

neumi ziskat toho zakaznika.

Jestlize mame takovy web, jaky si popisujeme v tomto e-booku, tak pak
mUzeme zacit s propagaci. Skupinu potencialnich zakaznikl pro tuto
prezentacné informacni cast webu jsme si specifikovali tim, ze to je nékdo,
kdo hleda urcity produkt nebo treba sluzbu v okoli a dela to tak, ze
vétsinou hleda ve vyhledavaci jako je Google nebo Seznam, pripadné
na mapach. Takze v prvnim kroku byste méli svlj web zaregistrovat do
firemnich katalogl téchto vyhledavacl (odkazy na firemni katalogy pro
registraci — Business Google, Firmy.cz, Najisto.cz)

b

O Zapsal jsem web do internetovych firemnich katalogi
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Nejsem zastancem néjakého prilisného SEO, tedy optimalizace pro
vyhledavace, ale je dobré mit na webu poresené zaklady.
B

Zakladni nastaveni SEO - optimalizace webu pro

vyhledavace.

Vyuzivate-li néktery redakcni systém pro svij web, tak u kazdé
stranky by mélo byt tzv. SEO nastaveni. Velmi dUlezZité je pro
kazdou stranku webu toto nastaveni délat unikatni. To
znamena, Ze se nastaveni nebude opakovat u vice stranek

webu.

V tomto nastaveni najdete Meta Title, kde vepisete nazev
dané stranky - max. 55 znak{. A do Meta Description vepisete
kratky popisek k dané strance, co na ni je — max. 150 znaku.

Pocet znakl zde nesmite prekrocit!

Dale je dllezité pouzivat spravné oznacené nadpisy na
strance. Hlavni nadpis oznacite jako h1 nebo-li Nadpis 1 (mUze
byt jen jeden na strance) a dalSi nadpisy pak jako h2 (Nadpis
2) nebo h3 (Nadpis 3).

Také u kazdého obrazku na strance byste méli mit v jeho
nastaveni dopsany tzv. Alternativni text (Alt), coz je text,
ktery vidi navstévnici, kterym se obrazek nezobrazil, ale taky

vyhledavace podle ngj zjisti, co na daném obrazku je.

Podrobnosti také zjistite v tomto videu.
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Samozrejmé v propagaci webu vam pom0zou i socialni sité, ale zde jde
predevsim o budovani vasi znacky. K ziskani novych zakaznikd vsak maze
pomoci dobre cilena reklama pravé na vasi mikrostranku. Ne ze nastavite

reklamu na home page, tedy na Uvodni stranku vaseho webu.

Daleko vétsi prinos vsak ma cilena reklama u druhé skupiny lidi, téch, kteri
zatim hledaji obecné informace a vy je potrebujete ziskat na sviij web a o
té si rekneme vice v dalSim e-booku a podivame se detailngji na cestu

zakaznika pro ne.

Nyni mate jasny ukol a vyzvu vytvorit si mikrostranku. Také si nezapomente
projit ostatni stranky webu podle tohoto e-booku, upravit je, aby splnovaly

svyj cil a ty, které nemate, tak doplnit.
Tésime se na vase mikrostranky a taky u 3. dilu téchto e-bookd.

Diky za precteni tohoto e-booku a pokud si myslite, Zze by pomohl nékomu

ve vasem okoli, tak mu poslete adresu:

https://www.websusmevem.cz/prosperujiciweb/
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