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4 kroky, jak vdm web ziskd a udrzi zakaznika

ProcC vam klienti fikaji ne a nekupuji?

Existuje jeden dlvod znamy i z psychologie, proc¢ se nékterym firmam dari
prodavat skvéle a nékterym velmi Spatné. Je to hlavni ddvod, pro¢ vam
klienti fikaji ne a nekupuji. Tim slovem je termin, ktery zdanlivé nema s

internetem nic spolecného, ale jen zdanlivé.
Je to DUVERA.

Existuje vSak prodejni strategie, které rikame cesta zakaznika. To je cesta,
kterou prochazeji zakaznici bohatych a Uspésnych firem. Vede pres cCtyri

zastavky:

1. Dat o sobé védét.

2. Budovat vztah a davéru.

3. Pak skvéle prodavat.

4. A nakonec hyckat tak, aby vas zakaznik doporucoval vsude dal.
Tohle je zlata cesta k Uspéchu i penézim.

Sami si odpovézte, zda a jak provadite zakazniky touto cestou u vas ve

firmé prave ted.

Katastrofou totiz je, pokud skocite z bodu jedna na bod tfi. Jinak receno,
preskocite bod dva, dlvéru, a hned prodavate. To déla vétSina firem. Ta

vétsina chudych firem.
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4 kroky, jak vam web ziskd a udrzi zdkaznika

zahlceni, presyceni a obtézovani nekonecnymi reklamami, opakovanymi

klamy a kazdy kfici: “Kupujte u mé.” Ale to uz dnes nikoho nezajima.

Dnes se odlisite budovanim divéry a vztahu. Klicem k uspéchu v

podnikani.

Moderni komunikacni nastroje na internetu slouzi v prvni fazi k budovani
davéry, pak k prodavani. Opacny postup je omylem vétsiny podnikateld

pri tvorbé internetové strategie.
Jak to tedy delat spravné? To si rekneme v tomto e-booku.

Kdyz se jesté vratim k predchozi casti, k 2. e-booku ze série “Prosperujici

web”, tak tam jsme si fikali o dvou skupinach lidi.

Prvni ta, ktera ma predstavu, co chce a hleda konkrétni informace. Pro
ty jsme délali prezentacné informacni ¢ast webu a nyni je na radé ta druha
skupina lidi, ktera je daleko vétsi a ta hleda obecné informace, odpovédi
na své otazky, reSeni svych problém a zatim nevi, Ze je tim reSenim nebo
tou odpovédi pravé vas produkt nebo sluzba. Pro tuto skupinu si nyni
vytvofime druhou cast webu, které rikame cesta zakaznika neboli v
anglictiné ji mazete nalézt pod pojmem funnel anebo pokud se jedna o

jednorazovou akci, tak mizeme tento proces nazyvat “kampan”.

Pred chvili jsme si rekli, ze cesta zakaznika ma 4 faze a ke kazdé té fazi si

pfipravime stranku na webu.

Str. 3




4 kroky, jak vdm web ziskd a udrzi zakaznika

1. DAT O SOBE VEDET = VSTUPNI
STRANKA PRO ZISKANi POZORNOSTI A
PROPAGACI

Jako prvni potrebujeme vstupni stranku do naSi cesty zakaznika.
Stranku, kterou budeme nasledné propagovat. Stranku, ktera zaujme

naseho potencialni zakaznika a navaze s nim kontakt.

Kazdy profi obchodnik vi, Ze je obrovsky rozdil mezi takzvanymi
“studenymi kontakty”, které si jen tak nahodné najde nékde na internetu a
kontakty, které ma “predehraté”, tedy vi, ze patfi do cilové skupiny a uz se
néjakym zpuUsobem zajimaji. Kazdopadné, pokud nemame navazany
kontakt, tak k obchodu nemiize viibec dojit. Dobrou zpravou je, Ze na

internetu to Ize udélat jednoduseji, nez v tom zivém, offline svéte. :)

S vasim produktem ci sluzbou jsou totiz spojena témata, ktera potencialni

zakaznici resi. Podivejte na par prikladi:
e Pro restaurace: Jak udélat tu nejromantictejsi veceri.

e Pro prodejce bazénu: 10 veci, které byste méli védet, nez si poridite

rodinny bazén.

e Pro autoservis: 5 véci, na které si dat pozor pri vybéru svého

automechanika.

e Pro maséra: Jak si nejlépe vychutnat masaz a co vam prinese.
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Téch moznosti je mnoho. Zamérte se na to, co nejcastéji vasi potencialni
zakaznici hledaji na internetu a co je zajima. Mélo by to byt obecné
téma, protoze je to pro skupinu lidi, ktefi resi praveé urcity obecny problém
a hledaji reseni. Vy tedy toto téma potrebujete vzit a zpracovat z néj
material, ve kterém uz pak ukazete i své konkrétni sluzby a produkty. Napr.
u toho autoservisu vy ke kazdé té veci podle ceho vybirat automechanika,
muZete ukdzat, jak to deldte prave vy v servisu. Nebo u téch bazént muizete

dat priklady vami nabizenych bazénd, které ty parametry splhiuji.

Tento vas material, fikejme mu obsahovy magnet nebo jen magnet,
protoze slouZi na pfitahovani potencialnich zakazniki, mUzete udélat
jednoduse textoveé - napsat ve Wordu ¢i PowerPointu a ulozit jako PDF
dokument. Nebo muzete natocit video na dané téma. Toto byvaji

nejcastéjsi formaty.

Dale to m(ze byt ale i audio nahravka, e-mailovy kurz ¢i tipy, webinar,
konzultace, vyzkouseni zdarma, dotaznik (kdy chceme védeét, jak na tom
jsme v porovnani s ostatnimi), test a pokud chce znat vyhodnoceni, tak
zada e-mail. Dalsi skupinou magnetl je napf. katalog, slevovy kupdn,
vzorek Ci doprava zdarma nebo darek k nakupu. Ale toto jsou spise
magnety, na které reaguji uz alespon trochu rozhodnuti zakaznici a

doporucuiji je vyuzivat méné nebo az jako druhy magnet.
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Napiste do komentard na této strance nazev svého magnetu a pro koho

je urceny, abyste ziskali zpétnou vazbu od ostatnich, jestli je to silny nazey,

ktery by pritahl jejich pozornost nebo jak jej muizete jesté vylepsit.

Nazev mého obsahového magnetu:

Pokud tedy mame nas magnet, potrebujeme pro néj vytvorit tu vstupni

stranku, kde magnet vyménime za kontakt.

Vzdy popiste problém vaseho potencialniho zakaznika a jako resSeni
mu nabidnéte stazeni magentu, kdyz zada kontakt. Napr. kdyz se
vratim k tém bazéndm, tak nadpis vstupni stranky muze znit podobné jako
“Chcete si poridit rodinny bazén a nevite podle ceho vybrat ten spravny?

Stahneéte si zde 10 tipd, co byste méli vedet pri vybéru.”

Na internetu tim kontaktem, za ktery vyménujete magnet, je e-mail. Pokud
vSak budete chtit dale danému clovéku telefonovat, tak si mizete vzit i
telefon. Dulezité je vsak chtit co nejméné udaji, protoZze s kazdym

udajem navic ztracite potencial, ze navstévnik formular vyplni.

Tato vstupni stranka je bez hlavicky a paticky, aby zbytecné nic jiného
nerozptylovalo pozornost navstevnika stranky. Cilem je: zadej kontakt a

stahni si magnet nebo odejdi. Jediné takto ma stranka tu svou silu.
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Vstupni stranka je zaroven nejdulezitéjsi stranka pro dalsi propagaci a o té

si rekneme za chuvili.

Nyni, abychom cely tento proces i ten nasledujici mohli zautomatizovat,
tedy nemuseli pak rucné posilat kazdému zvlast magnet a komunikovat
zvlast, tak je efektivni do toho zapojit takzvany autoresponder nebo-li

e-mail marketingovy nastroj, jako je v Cesku nejznaméjsi SmartEmailing.

Pripadné se daji vyuzit i moderni chatboti, ktefi pak komunikuji s danym
clovékem v messengeru. Doporucujeme spise zacit s e-maily nez témi

socialnimi chatboty.

Tento nastroj vdam umozni vytvorit formulaF na sbér kontaktdi na
vstupni stranku a po vlozeni kontaktu tak automaticky zaslat vas

magnet.

Existuji i dalSi podobné aplikace, my vSak vyuzivame SmartEmailing, ktery

si muzete i vy vyzkouSet zdarma. Pokud mate strach z GDPR, tedy narizeni

o ochrané osobnich Udajl, tak nemusite. V aplikaci se da nastavit vse v

souladu s timto narizenim, abyste méli vSe potrebné v poradku.

Tato aplikace nam také pomuze i pfi dalsi komunikaci, které rikdame

kampan duaveéry.
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O Mam vstupni stranku s obsahovym magnetem

O Mam svij autoresponder a vlozeny webovy formular
na vstupni strance, ktery po zadani kontaktu odesle

obsahovy magnet na kontakt
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2. BUDOVAT VZTAH A DUVERU -
KAMPAN DUVERY

V Uvodu jsme si fekli, Zze prodej bez davéry nefunguje, Ze nejde preskocit
z prvni faze cesty zakaznika hned na tu treti a prodavat. Nejprve
potiebujeme navazat vztah a naplnit pohar divéry u naseho kontaktu.
Ani profesionalni obchodnik hned na prvni schiizce nevytahne nabidku,

ale navazuje komunikaci a buduje si vztah. Na internetu je to stejné.

V této fazi uz mame kontakt na potencialniho zakaznika, ktery zapada do
nasi cilové skupiny. Diky tomu, ze mame Uzce spojené téma magnetu s
nasimi produkty ci sluzbami, tak nam nejspise zadaji kontakt jen ti, ktefi

dané téma zrovna resi a tedy spadaji do nasi cilové skupiny. :)

Potrebujeme tedy navazat dalSi komunikaci. To znamena, ze na dany e-
mail posleme dalsi zajimavé zpravy na stejné téma. Je tedy potreba
pripravit si sérii e-maill s urcitym ¢asovym odstupem, ktera zatim nebude

prodavat, ale budovat diivéru. Tato série by mohla vypadat néjak takto:
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1. DEKOVACI

Prvni e-mail bude témeér vzdy dékovaci. Navstévnik vlozil svij e-mail
na nasi vstupni strance a je tedy potieba dodat to, co jsme mu
slibili.

Tedy podékujeme (skvéle funguje sldivko DEKUJI v predmétu) za
vloZzeny e-mail a také za to, Ze se o daném tématu chce dozvédét

vice.

Také je potreba zaslat odkaz ke stazeni slibeného magnetu. Je fajn
ho také navnadit na nas dalsi e-mail a rict, ze pokud by nase e-
maily nebyly to, co si preje dostavat, ma moznost se kdykoli

odhlasit. Uz i toto posiluje daveéru, Ze ho nenutime odebirat e-maily.

2. WAU EFEKT

Ve druhém e-mailu potrebujeme zaujmout, aby dany kontakt cetl
i nasledujici e-maily. Proto musime zaslat néco, co dokaze vyvolat
efekt: ,Wau, to jsem nevédel, to jsem si neuvedomil!”. Mélo by jit o
jednoduchy tip z vaseho oboru, néco, nad cim treba vibec
nepremyslel, co ho nenapadlo, ale pritom kdyby to aplikoval, prinese

to velkou hodnotu.

Idealné, kdyz to bude navazovat na ten magnet a jesté ho rozsirovat.
Napriklad jsem videél u financnich poradcd, kdy méli magnet s tipy, jak

usetrit v domdcnosti, tak zde posilaji dalsi tip, jak usetfit v domdcnosti
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vymenou obycejné Zarovky za uspornou. Kdyz jsem ten e-mail poprvé

Cetl, nestacil jsem Zasnout, jaky mize mit takova malickost efekt.

3. ZAPOJENI

V dalsim e-mailu je fajn také vyvolat akci, zapojit kontakt k

cinnosti, aby mél pocit, ze se o néj zajimate.

Muzete zaslat néjaky dotaznik ¢i anketu, kde se 3—4 otazkami zeptate
na jeho nazor ci situaci. Otazky by mély byt jednoduché. Urcité by ho
nepotésilo, kdyby nad nimi musel 15 minut premyslet. Nejlépe 3
minuty maximalné. Mély by to byt také otazky, které souvisi s

vasim oborem.

4. CLANEK NEBO VIDEO

Ctvrtym e-mailem mUzete dobfe navazat na ten piedchozi. Je totiz
dalezité, aby si kontakt zvykl na vase clanky ¢i videa a poznal
prostredi vaseho blogu a jeho styl, pokud tedy blog mate. Pokud ne,
tak je dobré mit alespon na webu jeden clanek nebo video, ktery by
si mél k vasemu tématu kazdy precist a v tomto clanku mit
nejcastéjsi otazky a odpovédi kolem vasi oblasti, co nejvice lidi

zajima.

Tim navazanim na predchozi e-mail jsem myslel néjaky vysledek z
predchoziho dotazniku, s ¢im maji vase kontakty nejcastéji problém.
A pravé onen clanek se mize tohoto tématu tykat a resit danou

situaci. Pokud znate své potencialni zakazniky, méli byste tusit, jak
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dotaznik priblizné dopadne, pripadné muzete clanek podle

odpovédi pozdéji upravit.
5. VAS PRIBEH

V patém e-mailu je na Case se vice predstavit a tim navazat jesté

hlubsi vztah. Popiste svou cestu, jak jste se dostali k tomu, co délate.

V tomto e-mailu piste ve zkratce a pro pokraCovani zde umistéte
odkaz na pribéh, ktery byste méli mit na svém webu. Pokud jesté
nemate sepsany svllj podnikatelsky pribéh, tak v predchozim e-

booku jsme si ukazovali, jak by stranka o nas méla vypadat.

Odstupy zprav by mél byt podle vaseho oboru, podle toho jaky tam
probiha rozhodovaci proces pravé u toho vaseho produktu ci sluzby.
Pokud to je v cenové relaci nékolik stokorun az tisic, tak ten interval bude
kratsi a intenzivnéjsi. Jestlize se pohybujete v cenach nékolika desitek tisic,

tak pak muze byt delsi, ale ne vice nez mésic za celou sérii.

Pokud v pribéhu této série si reknete i o telefon nebo ho na
potencionalniho klienta mate, tak mulzete zapojit i volani, kdy se ho
zeptate, jestli s nécim nepotrebuje poradit nebo pomoct v té vasi oblasti.
Obrovsky tim zase pfilijete do poharu davéry. V této fazi je vsak dalezité
neprodavat. Samozrejme, kdyz vam napise nebo se vas zepta na
produkty, tak mu je nabidnete, jeho pohar dlivéry je uz nejspise plny a tedy

mUzete prikrocit k prodeji. :)
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O Mam nastavenou sérii automatickych e-mailt
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3. PRODEJ

Teprve nyni je nas kontakt pripraven. Pokud jsme pfi budovani davéry
néco nezkazili a pohar davéry jsme u néj naplnili, tak je cas na nasi

neodolatelnou nabidku.

V predchozim e-booku jsme si pripravovali prodejni mikrostranku s
nasim produktem ¢i sluzbou. Nyni ji vyuzijeme znovu. Doporucuji vam

udelat si kopii této stranky a tu si upravit pro ucely cesty zakaznika.

Odstranime si z ni hlavicku a paticku, stejné jako u vstupni stranky, aby
navstévnika nerozptylovalo nic navic a mél moznost jen udélat akci

(koupit, rezervovat, vyplnit poptavku) nebo odejit.

A do obsahu této stranky pridame omezeni. Zde v cesté zakaznika
bychom totiz méli nabidnout néco jiného, nez co mame verejné na

webu. To znamena, Ze zde mize byt:
e produkt nebo sluzba, kterou nenabizime jinde
e zvyhodnény balic¢ek produktl nebo sluzeb
e bonusy navic

e sleva (osobné nejsem zastancem slev, ale je pravda, Ze slevy
funguji, podnikatel ale musi zvazit disledky slev, protoze pfilisSné

davani slev vede k tomu, ze lidé bez slevy prestavaji nakupovat)

A navic k této nabidce potrebujeme dat omezeni:
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e bud casové, ze dana nabidka je limitovana svou platnosti, do kdy

je mozno ji ziskat

0008240

HODIN MINUT SEKUND

e nebo je limitovana poctem kusu, tedy Ze nabidka je jen pro urcity

pocet klientd

Akce plati uz jen pro 6 rezervaci.

e nebo také oboji )

Zkuste nové Alza Premium

Podivejte se na rlizné e-shopy, které @ alza.cz

s timto hodné pracuji. Napr. Alza .
Q Alza.cz :’ii‘uaava H Hracky Za"ﬁoldr:jwiy i gf\u{fcwu
UkaZu.je’ kOIik kusa .je na Skladé a Zobrazit katalog V2 f Notebooky, MacBook MacBook Air 13" Retina C]

kolik lidi si aktualné nabidku prohlizi.

0 Posledni 2 kusy za tuto cenu

PO ku d mé m e Zéj e m' ta k moc o Toto zbozi si pravé prohlizi 36 zakaznikd
o Tento tyden zakoupilo 10 zakaznikd

nebudeme odkladat rozhodnuti o
13
nakupu, protoZze se na nas nemusi '

dostat.

Nejde zde o vyvolavani strachu nebo

natlaku na zakazniky, to v zadném
pripadé. Potencialni zakazniky vsak mGzeme rozdélit v tomto pripadé do
tri skupin. Na ty co jsou rozhodnuti koupit, takze by si koupili i bez
zvyhodnéni a omezeni, pak ti, kteri jsou rozhodnuti nekoupit - tém

mUzete nabidnout modré z nebe, ale stejné nekoupi. Ale mezi témito
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dvéma skupinami je ta nejvétsi, a to jsou ti nerozhodnuti. Diky omezeni
a limitaci praveé je priméjeme, aby se rozhodli a patrili mezi ty, co

koupit chtéji nebo nechtéji. To je celé a jejich rozhodnuti je v poradku.

L

O Mam kopii prodejni mikrostranky, na které jsem dal
pryc hlavicku a paticku, je na ni nabidka jina nez

verejné na webu + omezeni

To mame tedy Upravu nasi prodejni mikrostranky a jesté potrebujeme o
této nabidce dat védét, tém nasim kontaktim. To udéldme tim, ze

rozsifime sérii e-maill, které jsou v kampani duveéry, o tyto dalsi:

6. NABIDKA RESENi

Zde potrebujeme predstavit nasi nabidku a odkazat je na
prodejni mikrostranku. Mizeme navazat na nas pribéh a ukazat

produkty Ci sluzby jako reseni, které sami milujeme.

7. ZVYSENi DUVERY A PRODEJ

Pokud nas kontakt na zakladé predchoziho e-mailu nenakoupil,

muUzeme zde pridat na dlivére a znovu pfipomenout nasi nabidku.
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Sbirejte reference od vasich zakaznikUl. Zjistujte, jakych vysledk

dosahuji diky vasemu produktu Ci sluzbé a jak jsou s vami spokojeni.

Vyberte ty nejlepsi a vlozte je do této zpravy. Podékujte za ty
skvélé reakce, a v pripadé, ze se chce prijemce e-mailu dozvédét vice
o tom, co délate, at klikne na odkaz, ktery vede na vasi prodejni
mikrostranku. Na této prodejni strance by mél nalézt jesté vice

referenci od vasich zakaznikd.

8. PRIPOMINKA OMEZENI

Toto mUze byt posledni e-mail této série, ale taky nemusi. Pro ty, co
stale nenakoupili, je to upozornéni na omezeni, o kterém jsme si

fikali pred chvili, které je u nabidky a v tuto chvili konci.

Takze zprava bude napriklad poukazovat na to, zZe jste si vsimli, ze
zatim nevyuZili vasi nabidky. Bohuzel vsak cena nabidky plati uz jen
dnes nebo je poslednich x kusd, termind pro rezervaci a pak uZ ji

nebude moct ziskat. Pokud se rozmysleji, je nejvyssi Cas. Jestlize vsak

maji néco, co jim v tom brani, méli by nam napsat.

Samoziejmé e-mail bude obsahovat odkaz na nasi prodejni
mikrostranku a nas kontakt. Timto vybidneme k akci a pak zaleZi,
jestli chcete jesté trochu pridat a poslat dalsi e-mail se zpravou, ze
zbyva uz jen par hodin atd. Dulezité je tento zavazek s omezenim

dodrzet. Napriklad tak, ze tito lidé uz neuvidi nabidku na webu.
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O Mam pridané prodejni e-maily v sérii automatickych

e-mailu
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4. HYCKANI ZAKAZNIKA

Ctvrtou a posledni fazi cesty zakazniky je péce a hyckani stavajicich klientd,
protoze jediné nadSeny zakaznik vas bude doporucovat dale a

nakupovat opakované.

To je tedy nasim cilem. A jak nadchnout naseho zakaznika? Idealni je
prijemné ho prekvapit. Myslim, ze v dnesni dobé to neni nic slozitého,
kdyz kazdému jde jen o prodej, ale mnohdy pak ani nesplni to, co slibi. Po

prodeji Ize totiz v kazdém oboru udélat 3 véci:
e Zklamat tim, Ze nesplnime, co jsme slibili.
e Poskytnout standardni sluzbu, takovou jako ostatni v mém oboru.

e Nadchnout né¢im nestandardnim, udélat néco navic. Muze to
byt tfeba i jen telefonat, jestli vSe v poradku dorazilo, zda je néco, s

¢im muazete pomoct. To si lidé zapamatuiji.

Mlzeme zde vytvorit dalsi sérii e-mailld, kde ukazeme, jak s nasim
produktem efektivné pracovat, také si po ¢ase muzeme fict o vyplnéni

hodnoceni a reference a za to poslat darek.

Je fajn vyuzit telefon a zavolat nebo zakaznika prekvapit SMS zpravou na

jeho narozeniny ci zaslat dékovny dopis s néjakou drobnosti.

| nadale se zakaznikem komunikujeme, napf. jednou meésicne zasilame e-

maily s novinkami a tipy ze své oblasti. Budte kreativni :)
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4 kroky, jak vam web ziskda a udrzi zdkaznika

Vezmeéte si tuzku, papir a nakreslete si kompletni cestu
zakaznika od magnetu pres kampan dtlivéry, prodej a

nakonec i jak nadchnout zakaznika.

Uvidite pak pred sebou prehledné celou komunikaci. Vezméte zakladni
strukturu z tohoto e-booku a nebojte se byt kreativni a pridejte si do své

cesty zakaznika klidné néco specifického pro vas.

Vstupni stranka

— S magnetem
I a webovym formularem

uvéry

o

Kampan d

@E@@@®®

Prodejni —
mikrostranka

produkt / sluzba:

omezeni:

PR®
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4 kroky, jak vam web ziskda a udrzi zdkaznika

Vytvorenim cesty zakaznika to samozrejmé nekonci. Ti navstévnici na
vstupni stranky nepfrijdou jen tak od sebe. Je mozné, Ze sem tam nékdo
prijde pres vyhledavace, ale ta pravdépodobnost je velice mala. Zde

potrebujeme udélat cilenou propagaci vstupni stranky.
PROPAGACE

Abych vam tuto problematiku popsal srozumitelné a z nadhledu, vysvétluji
na vodnim toku, jak to celé funguje. Je velmi rozsifeny mytus, ze

potrebujeme ziskavat navstévnost. Takze co délame? Kopeme prameny,

*e

abychom dovedli vodu do své
reky, do svého udoli, tedy

navstévnost na ten nas web.

Jenze takova reka jen protece

a je pryc, stejné jako ta navstévnost.

Druhy extrém je, ze na fece postavime hraz, tedy na webu vstupni stranku
a dale si reku sméfujeme podle

sebe, to je ta nase cesta zakaznika. ”
Ale v tomto pripadé mnoho

podnikatelll zapomene zase na ty

pritoky, protoze se zaberou do
cesty zakaznika a Cekaji, ze jim ta

voda do té prehrady nejspise naprsi.

Ten postup je tedy takovy, Ze nejdrive potfebujeme mit tu prehradu, tedy

vstupni stranku, abychom mohli identifikovat navstévniky webu, ziskat na
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4 kroky, jak vam web ziskda a udrzi zdkaznika

né kontakt a mit pripraveny dalsi smér reky, tu cestu zakaznika. A pak
potrebujeme k nasi prehradé privést co nejvice pramenu s navstévnosti. V

online svété to nazyvame marketingové kanaly.

V prvnim e-booku z této série jsme si fikali o tom, jak najit své potencialni
zakazniky na internetu, Ze je potreba byt s nimi na stejnych socialnich sitich

a toto velmi souvisi s tim, které marketingové kanaly vyuzit.
Témi marketingovymi kanaly jsou v dnesni dobé predevsim:

e Socialni siteé jako je Facebook, Linkedin, Instagram, Twitter a

mnoho dalsich.

e Dale je to video portal YouTube, ktery je také socialni siti, ale zde

bych jej oddélil a vyzdvihl zvlast.

e Pak jsou zde blogefi, vlogefri a celkove influensteri, ktefi maji

velka publika vérnych fanouskd se svou cilovou skupinou, a pokud
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4 kroky, jak vam web ziskd a udrzi zdkaznika

je to stejna cilovka jako ta vase, tak si muzete zkusit domluvit
spolupraci, coz znamena, ze jim poslete produkt a oni ho ukazou
na svych socialnich sitich nebo o ném napisou recenzi na blog,

pripadné vasi sluzbu vyuziji a nafoti se u toho.

Obrovskou vyhodou je to, ze to nevypada jako reklama, ale plisobi
to velmi prirozené, tedy mélo by. A jelikoZ mnoho jejich vérnych
fanouskd je sleduje a ovliviuje to jejich nakupni rozhodovani, tak

svou divéru prenesou na vasi sluzbu ¢i produkt.

e Na to navazuji partnerské, provizni, affiliate programy ci
vernostni systémy, které podporuji doporucovani a opakované

nakupy u vas.

e Jsou zde také reklamni systémy jako je Google Ads ¢i Sklik od
Seznamu nebo Facebook Ads, kde muzete zacit s propagaci velmi

levné.

e No a opomijenym kanalem muzou byt i offline véci, jako jsou
tisténé materialy od letakd, pres vizitky a dalsi firemni materialy,

kde mUzete uvést adresu webu nebo prfimo vstupni stranky.

Pfes vSechny tyto marketingové kanaly mizete ziskavat navstévnost
a privadét potencialni zakazniky do své cesty zakaznika, na vstupni

stranky.

Kromé téch reklamnich a proviznich systém( mate vzdy u kazdého z
vyjmenovanych kanall dvé mozné cesty, jak navstévnost pres dany kanal
budovat. Bud’
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4 kroky, jak vdm web ziskd a udrzi zakaznika

e siji zaplatite
e nebo ji ziskate uzitecnym obsahem.
A kazda tato cesta ma své vyhody a nevyhody.

To, Ze si zaplatite navstévnost pres dany kanal, ma tu vyhodu, Ze tato
navstévnost je rychld, ale tu nevyhodu, ze kdyz prestanete platit, tak i
ta navstévnost se snizi na minimum. Kazdopadné, kdyz uz budete délat
placenou propagaci, tak propagujte vasi vstupni stranku s obsahovym
magnetem. Takove reklamy totiz budou klidné 10x levnéjsi, nez kdybyste
propagovali primo prodejni stranky. Samozrejmosti je mit dobre

specifikovanou cilovou skupinu.

No a u druhé cesty, ziskani navstévnosti uzitecnym obsahem, je ta
nevyhoda, ze ta navstévnost neni hned, ale vyhoda je, ze navstévnost
diky pravidelnému publikovani uzitecného obsahu je dlouhodobé
rostouci. Pokud tedy radi vytvarite obsah, blogujete, sdilite na socialnich

sitich, urcité vyuzijte tuto moznost.
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4 kroky, jak vam web ziskda a udrzi zdkaznika

Samozrejmé mUzete jit jen jednou cestou, ulehdit si praci a jit jen pres
placenou navstévnost nebo zvolit dlouhodobou, ale narocnéjsi, druhou
cestu tvoreni obsahu. Ja bych vam vsak doporucil kombinaci obou. Podle
mne je v tom nejvétsi sila. Sdilet uzitecny obsah a podpof¥it ho placenou
propagaci, aby se rychleji dostal k lidem. A jak uz jsem fikal, propagace

obsahu ma mnohonasobné vétsi dosah za daleko nizsi cenu.

Vypiste si marketingové kanaly, které vyuzijete
k propagaci a jestli u néj vyuzijete moznost placenou /

obsahovou / obé:
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4 kroky, jak vam web ziskda a udrzi zdkaznika

V téchto 3 e-boocich, 3 dilech série ,Prosperujici web jsme vam predali
strategii, kterou naprosta vétsina podnikatel( a firem na webu nema a vy
tedy mate jedineCnou prilezitost a moznost ji u sebe realizovat a ziskat tak
naskok pred konkurenci. Web stranky totiz v podnikani neslouzi pro vlastni
potéchu ¢i na ozdobu prohlizece, ani jako darek pro $éfa, ale vzdy slouzi

zakaznikdm, ti z nich maji mit nejvétsi uzitek.

OBJEVTE 3 KROKY
K PROFESIONALNIMU WEBU, KTERY
VAS BUDE KVALITNE PREZENTOVAT
NA INTERNETU

ViCE VE VIDEU ZDE >>

Potrebujete pomoct s webem?

Tady si domluvte telefonickou konzultaci s webmasterem zdarma. Ziskate

tak cenné rady ke svému webu a taky svého osobniho webmastera

s usmévem, ktery vam s webem rad pomuze.
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