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Pravé drzite v rukou elektronickou publikaci, kterou jsme na Vcelisti vydali pro
vSechny maijitele web(, spravce stranek a marketingové pracovniky z oblasti
internetového marketingu. Je tu pro vSechny, ktefi si chtéji rozsifit obzory a zacit
efektivné vyuzivat persony a tén komunikace v praxi. Kniha vam pomuze
pochopit, k emu takové persony slouZi a jak je vytvofit. CtenaFiim také vysvétli
jejich pouziti v riznych oblastech online marketingu.

vvvvvv

vam také pfriblizi pojem tén komunikace a nabidne zpuUsoby, kterymi jeho
definovani vylepsi komunikaci a propagaci vasich stranek na internetu.

Persony i ton komunikace jsou pro mnoho lidi neznamymi pojmy. Pokud jste o
nich slySeli, pravdépodobné je nepouzivate tak, jak byste méli. A je to Skoda.
Sami mame na Vcelisti ovéreno na rozlicnych projektech, ze v€asné definovani
a vytvoreni person a tonu komunikace pomuzZe dat webu dlouhodoby smér
a celistvost pfi komunikaci a oslovovani navstévnikl a zakaznika.

Ja i Tomas Prochazka, ktery ma velkou cast knihy na svédomi, vam prejeme
pfijemné Cteni. Pokud si z celé knihy odnesete alespon jednu véc, diky které
vylepSite marketing na internetu ¢i vase stranky, miZze vam tato jedna véc prinést
do budoucna nové zakazniky a zvysit jejich loajalnost.

Pokud pouzijete néjaké védomosti z této knihy, budeme moc radi, kdyz se s nami
o vase vysledky podélite. NapiSte nam je e-mail na info@vceliste.cz. Budeme se
tésit.

PFijemné Cteni preje
Josef Reznicek,

zakladatel Vcelisté


mailto:info@vceliste.cz

Vyuziti person
v online
marketingu
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Persony jsou vymyslené pfriklady osob, které vam lépe pomohou pochopit a
nasledné oslovit vaSe redlné zakazniky. Persony reprezentuji komplexni
zhmotnéni informaci, které byste si jinak téZko prFedstavovali v SirSich
souvislostech. Diky personam se vam postupné bude dafit produkt ¢i sluzbu
vytvaret tak, aby byly vice ,3ité na miru” vasim skute¢nym klientim.

Tvorba person v marketingu ma své opodstatnéni a mnoho vyhod a pouriti.
Pokud byste ji prehlizeli nebo zcela vynechali, ochudili byste své podnikani o
cenné informace a mnoha vase rozhodnuti by neméla potfebny zaklad.

Co diky personam ziskate

Diky personam lépe pochopite touhy a oCekavani vasi cilové skupiny, a to v€etné
jazyku, kterym komunikuje.

Diky tvorbé person se zaméfite na velice specifickou skupinu vasich zakaznikd,
ktefi se od vas odliSuji, a s jejich pomoci ziskate nad vasim podnikanim potfebny
nadhled.

Persony vam a vasSemu tymu priblizi zakazniky zajimavou a lehce
zapamatovatelnou formou, kterou vam napfiklad jiné formy datovych vystupt
neumozni.

Hlavni benefit tvorby person v jedné vété je: , Persony pomohou vasemu
podnikani vice se zaméfit na zakazniky (v tom nejpozitivnéjSim slova smyslu).”

| presto, Zze tvorba person v marketingu neni Zadnou novinkou, je v posledni
dobé jeji vyznam z nepochopitelnych dlvodu prehlizen. Mnozi z vas jisté persony
z hodin marketingu znaji. DokaZete je ale pouzivat v praxi a benefity jejich tvorby
promitnout do vSech marketingovych procest vasi firmy? Pokud ne, jste na
spravném misté. Pravé cCtete prvni fadky naseho nového e-booku, ktery se
personami (pfedevSim v online marketingu) a jejich vyuZzitim bude podrobné
zabyvat.

V jakych formach online marketingu se tvorba persony hodi

V tomto e-booku se budeme vénovatjednotlivym formam online
marketingu a u kazdého okruhu vam pfiblizime vyuZziti person vCetné uzitecnych
prikladd z praxe. Kromé tvorby person si vezmeme na musku jeSté jeden z
ddlezitych aspektl priblizeni se zdkaznikim, a tim je vhodné zvoleny téon
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komunikace. Ton komunikace s tvorbou person souvisi, a proto se jeho
podobami budeme v tomto e-booku také stejnou mirou zabyvat.

VyuZiti person v online marketingu

Persony a SEO

Persony a copywriting / obsahovy marketing

Persony a e-mail marketing

Persony a socialni sité

Persony a linkbuilding

Persony a SEO

Nové trendy v optimalizaci pro vyhledavace si Zadaji i nové pristupy. V minulém
roce jsme vam na blogu radili, jak postupovat pfi jednoduché analyze klicovych
slov. V e-booku se mUlzete tésit na kapitolu, ve které se dozvite, jak muiZete
vyuzit persony pri analyze klicovych slov. Kromé toho, Ze vam persony
pomohou nalézt vhodna klicova slova, pomohou vam také vytvaret i lépe
optimalizovany obsah pro vyhledavace a budete mit diky nim mozZnost objevit i
nova témata. VSechny tyto informace a mnohé dalsi budete mit mozZnost se v

této Casti naseho e-booku dozvédét.
Persony a copywriting / obsahovy marketing

Copywriting a tvorba person je rozsahla samostatna kapitola, ktera by vystacila
na celou knihu. Tématu tedy vénujeme alespon jednu kapitolu této knihy.
Zaméfime se na vyznam person pied samotnym psanim konkrétnich textu.

Persony a e-mail marketing

| kdyZ jsme publikovali e-book o e-mail marketingu, nemusite se bat, Ze uz o

ném od nas nikdy neuslysite. V tomto e-booku o personach a ténu komunikace
se mu budeme také vénovat, a rozhodné ne okrajové. Persony jsou v e-mailingu
dlleZitou strategii. Na jejich zdkladé mUZete pfripravit jednotlivé koncepty e-
mailingu, rozplanovat autorespondery (automatické e-maily) a pokusit se
vytvaret efektivnéjsi e-maily, které budou urlené pfimo vasSim idedlnim
zakaznikdm.


http://www.vceliste.cz/jak-na-jednoduchou-analyzu-klicovych-slov/
http://www.vceliste.cz/jak-na-jednoduchou-analyzu-klicovych-slov/
http://www.vceliste.cz/jak-na-jednoduchou-analyzu-klicovych-slov/
https://mailujeme.cz/e-book-jak-uspet-pri-e-mail-marketingu/
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Persony a socialni sité

Marketing na socialnich sitich je jednou z modernich forem marketingu na
internetu, bez které byste vase projekty téZko propagovali. V této ¢asti naseho e-
booku dostanete odpovéd na otazky, které byste si méli klast pri tvorbé person
urcenych pfimo pro marketing na socialnich sitich. Jaké otazky to budou? Musite
napriklad zjistit, které socialni sité vase cilova skupina pouZziva, na kterych ma
profily a na kterych je aktivni. Jakd témata na socialnich sitich vase potencialni
zakazniky zajimaji, jaky typ obsahu nej€astéji konzumuiji, jaka zarizeni k tomu
pouzivaji a mnohé dalsi informace.

Persony a linkbuilding

Pokud délate linkbuilding, mélo by byt vasSim cilem navazovani novych
partnerstvi a vztaht, poznavani novych influencerd atd. Persony vam ve vSech
téchto cinnostech pomohou. Dostanete diky nim nové napady pro moderni
formy linkbuildingu. Zjistite napfiklad, Ze vétSina vaSich idedlnich zédkaznikl jsou
matky s détmi, které jsou aktivni na webech typu Mimibazar apod. Persony vam
pomohou odkryt pfilezitosti a oblasti internetu, které vam budou pfivadét dalsi
vysoce relevantni navstévnost.

Zaveér

Jste zv@davi, jak tedy persony a ton komunikace vyuZit? Pokracujte ve Cteni a
predbéhnéte diky nové nabytym znalostem z tohoto e-booku vasi konkurenci!


http://www.mimibazar.cz/

Kde ziskat
data pro
tvorbu
kvalitnich
person
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Kdo z vas nema rad data? Nemit rad data a zajimat se o internetovy marketing
nejde moc dobre dohromady. Data nam usnadnuji praci, Setfi ¢as a vydélavaji
penize. Na jejich zakladé tvofime kampané pfimo ,Sité na miru” konkrétnim
cilovym skupindm. Casto se k nim ale uchylujeme, aZ kdyZ je pozdé&. Pfitom &m
dfive se naucite potencial dat vyuZivat jesté pfed tim, neZ ho budete opravdu
potiebovat, tim rychleji budete délat kvalitni marketing.

Nyni vam poradime, kde ziskat data pro tvorbu person. A persony by mély byt
jedna z prvnich Cinnosti, kterou budete resit, kdyZ zacnete podnikat - a to nejen
online.

vyl e s

NejspolehlivéjSi a nejosvédcenéjsi zdroje dat pro tvorbu person

Google Analytics (pokud uz mate web spustény)

Socialni sité

Pozorovani konkurence

Dotazniky, prazkumy

Brainstorming v tymu

Skupinové rozhovory

Existujici klienti

1. zdroj: Google Analytics (GA)

Z Google Analytics nebo jiného analytického ndastroje muzZete dobre
Cerpat demograficka data. Tuto moZnost vyuZijete samozfejmé pouze v
pfipadé, Ze uz néjaka data mate.

Z Google Analytics jednoduse zjistite tato data:

Vék navstévniku

Pohlavi

Zajmy

Misto plsobeni

Udaje o prohlize¢i a dalsi zajimavosti

10
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Kromé téchto zakladnich informaci mlzete sledovat i dal$i metriky. Podivejte se,
pres jaka kli€ova slova vas navstévnici nachazeji, jaké stranky je zajimaji a na
jaky obsah klikaji. Kdyz tyto informace shrnete do trendd, ziskate cenné
informace, podle kterych vytvofite persony prfesné na miru vasi cilové skupiné.

2. zdroj: Socialni sité

Socialni sité mohou byt velmi cennym zdrojem dat pri tvorbé person. Jednim z
nejlepsich ¢lankd, které jsme na toto téma v posledni dobé cetli, je tento. Text
pojedndva o tom, jak muzZete vcelku snadno pomoci Facebook vyhledavani
nachazet zajmy (filmy, knihy) uZivatell u konkrétnich stranek na Facebooku.
Podle vysledk( pak vytvofite persony a tfeba i upravite design vhodny pfimo pro
vasi cilovou skupinu. S jistotou vdm muUZeme Fict, Ze socialni sité jsou hotovym
pokladem pro vSechny marketéry, a do budoucna si myslime, Zze analyza
a dolovani dat pravé z téchto kandll bude jednou z nejvyznamnéjsich slozek
marketingu.

3. zdroj: Pozorovani konkurence

Profily konkurence na socialnich sitich, konkurencni weby, ale tfeba i PR aktivity
mohou byt zajimavou sondou do chovani i vaSich zakaznikd/person. Prectéte si
komentare na socidlnich sitich ¢i u ¢lankd konkurence a zjistéte, co na vase
persony plati. Tato taktika se vyplati viem, co zatim nemaji Zadna vlastni data. |
pro ostatni ale mUZe byt velmi uZite¢na.

4. zdroj: Dotazniky, prizkumy

Kdo myslite, Ze zna vase zakazniky |épe neZ oni sami sebe? Samozirejmé Ze nikdo.
NejefektivnéjSim zpUsobem, jak jejich touhy, potfeby a problémy poznat,
je zeptat se pfimo jich. Nejvhodné&jsim zplsobem jsou dotazniky ¢i prazkumy.
Chytre vymysleny prizkum odhali jejich cile, hodnoty, ale i problémy a strachy. A
to jsou presné ty véci, které potfebujete zjistit, aby se vas marketing ubiral tim
spravnym smerem.

11


http://unbounce.com/design/crazy-landing-page-design-hack/
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5. zdroj: Brainstorming v tymu

Spojte sily dohromady. Kazdy clovék ve firmé, ktery je néjakym zplsobem ve
styku se zakazniky (nejen oddéleni marketingu), ma cenny nazor a zkuSenosti.
Persony tvorte spolecné. Uvidite, jak se vam cely proces zjednodusi a jak objevite
nové, zajimavé napady.

6. zdroj: Skupinové rozhovory

Pro vétsi firmy mohou byt skupinové rozhovory zajimavym zdrojem informaci.
Jejich vyhodou je, Ze komunikujete se SirSim spektrem jednotlivych person a
mate diky tomu moznost zjistit, zda se mezi nimi vyskytuji néjaké spolecné
vlastnosti.

7. zdroj: Existujici klienti

Na zavér bychom radi dodali, Ze zdaleka nejlepSim zdrojem informaci pro
tvorbu person jsou jiz existujici klienti. To jsou pravé ty osoby, které byste se méli
snazit co nejvice pochopit.

Zaveér

VySe zminéné zpUsoby pfi tvorbé person vyuzivame my. Samoziejmé ale existuji i
dalSi moznosti.

12
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.Tone of voice”, Cesky asi nejlépe ,ton komunikace”, je jednim z duleZitych
aspektl jakékoliv obsahové strategie. Rozvinuti vaseho vlastniho, osobniho ténu
komunikace by meélo byt sekundarnim cilem kazdé obsahové strategie,
pripadné obsahového marketingu vasi firmy jako celku. Nez se ale pustime do

hlubsiho popisu, bylo by dobré si ujasnit zakladni otazku.
Co to presné , tone of voice” je

Jednoduse feceno je to osobnost tvirce textu a styl, kterym se snazi informace
predat své cilové skupiné. V souvislosti s obsahovym marketingem je to ,unikatni
hlas ¢i duse” vasi firmy. To, jaka slova pouZivate a jak obecné komunikujete,
vytvari ve vaSich posluchacich emocni obraz budované znacky. Pro kazdé
médium, skrze které komunikujete, mUZete svij tén hlasu lehce pozménit, ale
jeho hlavni ,pilife” by se pfilis obmeénovat nemély. Vasi posluchaci by méli ihned
jasné védeét, Ze s nimi komunikujete pravé vy.

MozZna si ted Fikate: ,No dobfe, ale k éemu se mi to hodi?” Hlavnimi dlvody,
proc firmy tén komunikace rozvijeji, jsou:

Proc firmy rozvijeji ton komunikace

PFedstavte si, Ze prodavate Zarovky. VSechny firmy na trhu
OdliSeni se od nemaji zvoleny Zadny ,tone of voice”. Plsobi nudné a
konkurence umeéle, ale vy jste schopni vzbudit ve Ctenafich a
fanouscich reakce, dotazy a pobavit je. Ton komunikace je
tedy vasi tajnou prisadou v obsahové-marketingovém
mixu a celé vasi strategii. OdliSte se od konkurence a
uvidite, jak snadno fanousky (tfeba i konkurencni) ziskate.

Z nahodnych Dobre zvolenym ténem komunikace z nich vytvorite
navstévnikl se pravidelné se vracejici navstévniky. Pokud budete mit
stanou Stésti a budete pilné pracovat na budovani vzajemnych
pravidelni vztahU, stanou se z nich loajalni pFiznivci vasi znacky, a o
ctenari to by vam mélo jit predevsim.

Urcité to znate i z béZného zivota. Lidem, ktefi Casto méni
Dlvéra a jistota svlj ndazor, davéfujeme méné. NepuUsobi solidnim
poroste dojmem. A stejné je to i v online svété. Vytvorte si unikatni
ton komunikace, pravidelné se svymi posluchaci
komunikujte a oni vam budou postupné vicea vice
ddvérovat.

14


http://www.vceliste.cz/obsahova-strategie/
http://www.vceliste.cz/co-to-je-obsahovy-marketing/
http://www.vceliste.cz/jak-postupne-budovat-duveru/
http://www.vceliste.cz/jak-postupne-budovat-duveru/

v Vceliste ok vyuZzit persony a ton komunikace k pfesvédcivéjsSimu marketingu

Jak spravné urcit ton komunikace

Nejjednodussi je predstavit si pod vasi znackou konkrétni personu. Jaka by byla
osobnost vasi firmy, kdyby redlné existovala? Dokazete k vasi firmé nékoho
takového priradit?

Abyste si do budoucna usnadnili praci, zkuste vymyslet vasi znacce tfi hlavni
hodnoty, které budou jeji styl komunikace definovat. Pokud byste jich zvolili
vice, riskovali byste, Ze se nékteré hodnoty budou opakovat. Zkuste tedy urcit
opravdu pouze tfi hlavni hodnoty, které vase znacka reprezentuje.

3 konkrétni priklady z praxe

3 konkrétni priklady z praxe

Vyrabime BIO jogurty

Prodavame détské boty

Spravci siti - IT support

1. priklad: Vyrabime BIO jogurty

Komunikacni tén firmy vyrabégjici BIO jogurty by se mél nést v nasledujicim
duchu (kazdou hodnotu rozebirame podrobnéji).

Ton komunikace

Zasadovost | DodrZujeme zdravy Zivotni styl, coZz neni jednoduché, ale
odménou nam je lepsi Zivot.

Cest Opravdu prodavame zdravé vyrobky. Prezentujeme vyzkumy a
nezavislé studie, které dokazuji primy vliv na zdravi.

Pratelstvi |Je nas vic. Spolecné pro vas vyrabime zdravé vyrobky. Mame
spolecné vyssi cile.

15
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2. priklad: Prodavame détské boty

V tomto prikladu uvedeme tfi hlavni vlastnosti tonu komunikace e-shopu s
détskou obuvi.

Ton komunikace

Vtipnost Nakup a vybér détskych bot nemusi byt jen nudnou
zalezitosti.
Prakticnost Nabizime kvalitni a praktické boty, které vase dité ochrani,

snadno se perou a rychle nazouvaji. Dokdzeme s vybérem
obuvi poradit, protoze détem rozumime.

Ekonomicn Vime, Ze déti rostou jako z vody, a proto nam neni

ost Ihostejné, kolik nasi zakaznici utrati. Chceme jim pomoci
usetfit (nejen pfi nakupu bot, ale i dalSiho détského
obleceni).

3. priklad: Spravci siti - IT support

V poslednim pfikladu bychom vam radi ukazali, jaké zvolit tfi hlavni vlastnosti pro
firmu zabyvajici se IT podporou.

Ton komunikace

Znalosti Vime, co délame, a dokaZzeme vam proto poradit.

Spolehlivost | DodrZzujeme terminy a dohody. Jsme spolehlivi, a proto mame
tolik spokojenych zakaznikd.

Proaktivni Uvédomujeme si, Ze naSi zakaznici Casto tématu nerozumi.
chovani Proto hledame chyby sami a rovnou navrhujeme mozna

reseni.

Pokud si ani ted nevite rady, jaké vlastnosti by bylo vhodné pro vasi znacku zvolit,
zkuste pouZzit metafory. Predstavte si vas brand tfeba jako auto. Ptejte se sami
sebe - jaké by to bylo auto, kdo by jim jezdil, komu by se libilo? A podle toho se
spravné rozhodnéte. Pro vasi pfedstavu mlZze samoziejmé slouZit i jiny objekt.
Vyberte si jednoduse néjaky okruh, ke kterému mate blizko a kterému rozumite.
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VaSe hodnoty se snaZte promitnout do stylu

Jestlize uz jste zvolili tfi vychozi hodnoty, kterych se ve vaSem ténu komunikace
budete drzet, pfichazi nyni ta nejtézsi cast: jejich aplikace do realného Zivota
firmy. Musite je zaclenit do vaSich textl a Ustni komunikace s verejnosti. Méli
byste tedy nejprve rozhodnout, do jaké miry budete podporovat jednotlivé styly
textd. Jaké to jsou?

Jednotlivé styly textu

Vysoce formalni, nebo naprosto uvolnény

Odtazity, nebo vstFicny

Profesionalni, nebo amatérsky

Vazny, nebo vtipny

ZdrZenlivy, nebo Zivy

Urcité by Slo vymyslet vice prikladd rdznych stylQ, ale véfime, Ze pro ilustraci
zvoleni spravného komunikacniho ténu v praxi to staci. Kromé vaseho stylu je
nutné si dopredu ujasnit, jak budete texty formatovat, jaké budete pridavat
ilustracni obrazky, jaka bude délka vasich odstavci ¢i jak budete unifikovat rdzné
pouziti gramatickych obratu. | tyto dalsi, méné viditelné ,,drobnosti” tvofi celkovy
pohled na vasi znacku.

MlZe se téon komunikace v pribéhu casu v riznych situacich
obménovat?

Samoziejmé. DUleZité je nepUlsobit jako stroj, ale jako Zivouci organismus plny
raznych lidi (ktefi maji spolecny cil). Tonalita se miZe ¢asem ménit a
prizpGsobovat rGznym pfileZitostem a kanalim. Nikdy ale nesmi jit proti
zakladnim charakteristikam.
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V jakych situacich mizZete vas ton komunikace obménovat

V jakych situacich miiZete vas tén komunikace obmérnovat

Mluvite-li k rdznym segmentdm publika

Nalada se méni

Kazdy komunikacni kanal ma sva specifika

1. situace: Mluvite-li k riznym segmentim publika

Ukazateld, podle kterych se mlzete orientovat, je mnoho. Vezméte si napfriklad
prodej détskych bot. Vasim hlavnim publikem budou zfejmé rodice déti. Obcas
byste ale méli oslovit i déti samotné (které mohou nasledné rodice premluvit
k néjaké koupi). Méli byste tedy variovat tén komunikace podle rdznych
segmentu vasi cilové skupiny.

2. situace: Nalada se méni

Nalada je emoce. A emoce jsou to, co vase posluchace nenechava chladnymi.
Proto byste s nimi své emoce méli sdilet. Jak jsme psali v Uvodu - to, Ze se vam
néco nepovede, neznamena, Ze by to vasi Ctenari neméli védét. Budte k nim
otevreni a oni vdam to svou dlvérou mnohondasobné vrati.

3. situace: KaZzdy komunikaéni kanal ma sva specifika

Dobrym prikladem jsou socidlni sité. Na socialnich sitich mlZete se svymi

Vv s

tfi hlavni vlastnosti, které jste si pro svj projekt zvolili na zacatku.
Kde vSude pouzZivat spravny tén komunikace

Nyni uZ tedy vite, Ze by bylo dobré ton komunikace zvolit jeSté predtim, nez
zaCnete verejné pUsobit. Kde vSude ho ale pouZivat? Obecné se muZete drZet
zasady, ze kdekoliv komunikujete s verejnosti. Neméli byste zapomenout, ze
ton komunikace neni pouze v psané formé. Zvoleného typu komunikace byste
se méli drzet i ve formé& mluvené. V komunikaci se zakazniky, pfi telefonnich
hovorech nebo v reklamach v radiu ci televizi.
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Prvnim krokem je poznat a pochopit, kdo vasi posluchaci ve
skutecnosti jsou

Abyste mohli spravné rozvijet vas jedinecny komunikacni ton, potfebujete velmi
dobre poznat vasi cilovou skupinu (musite pouZivat takovy jazyk, kterému
rozumi). Komunikujte jasné, jednodusSe a nebojte se ptat. Sami brzy zjistite, co
na vasSe posluchace plati. Zpolatku budete mozna zmateni, ale Casem své
pfiznivce stale vice pochopite. Zjistite, Cemu se sméji, co lajkuji a jak na vase
vzkazy a projevy reaguji. Tyto informace by vas mély neustale posouvat dal. Méli
byste svUj styl komunikace neustale vylepSovat.

U vasich cilovych skupin se snazte zjistit:

Vék, pohlavi, déti, konicky, zaméstnani.

Co si o vas mysli?

Proc vas sleduiji, jakou pro né mate hodnotu?

Jaké pFistupy v komunikaci preferuiji?

A v nasledujici fazi jim v komunikacnim tonu nabidnéte tzv. PSY faktor. PSY jsou
pocatecni pismena hlavnich faktord, které ve ¢tenarich probouzi emoce.

PSY faktor
P Budte v textech osobni.
(personality
)
S (sound) Peclivé vybirejte pouzita slova, vyhybejte se prazdnym
klisé.
Y (you) Mluvte ke svym posluchacdm pfimo - oslovte je, feknéte jim,
co maji délat, vybizejte je k akci.
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Zaveér

V dnesni dobé ma online marketér rozsahlé moznosti, jak svou znacku Sifit. Jazyk
a ton komunikace, kterym se zbytkem svéta komunikujete, je minimalné stejné
tak dulezity jako vizualni obraz znacky samotné. DokaZete si napfiklad
predstavit, jak by vypadala MTV, kdyby pouzivala tén komunikace BBC?
Svétové znacky uz davno pochopily, Ze pro budovani vztahu se zakazniky ma
spravné zvoleny ton komunikace obrovsky vyznam.

Myslime si, Ze je dUlezZité ton komunikace budovat od pocatku znacky.
Rozhodné ale netvrdime, Ze je nutné si procitat obsahovy manual kvili kazdému
novému prichozimu e-mailu. Mnohem efektivnéjSi je najmout takové
spolupracovniky, ktefi se umi vyjadfovat a komunikovat - jak pisemnou formou,
tak tou Ustni. Nastolite-li ve firmé podminky pro zaméstnance podporuijici rist
znacky s jejich vlastni pomoci, vykrystalizuje vas unikatni hlas sam od sebe. Pro
ujasnéni je presto vhodné si zkusit napsat zhruba tfi hlavni hodnoty, kterych
byste se v prlbéhu komunikace s okolnim svétem méli drzet.
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v Vceliste ok vyuZzit persony a ton komunikace k pfesvédcivéjsSimu marketingu

V minulé kapitole jsme vam podrobnéji nastinili vyuZiti person v rdznych formach
online marketingu. Ruku v ruce s personami jde i ton komunikace. Persony a tén
komunikace jsou totiZ prostfedky, které kdyZ se naucite chapat a vyuZit ve svUj
prospéch, pomohou vam dlouhodobé budovat spole¢nost, jeZ bude klientim a
zdkazniklim doslova ,Sita na miru”. A to je to, co by mélo byt v podnikani
jednim z vaSich hlavnich cild. Uméni pfizplsobit se mysli vasich navstévnikud je
hlavnim Uukolem moderniho marketingu, a to nejen na internetu.

Kdy zacit ton komunikace reSit

Mate pocit, Ze texty a obsah na vasem webu postradaji ,Stavu”? Pouzivate pouze
klasickd marketingova klis$é a nic nerikajici slovni obraty? Nebo vase cZlanky
vyznivaji uplné jinak, nez jaka je vaSe spolecnost ve skutecnosti? Pokud jste se v
prvnich vétach ,nasli”, Ctete spravny e-book. Nejprve je nutné si ujasnit, jaky je
vas soucasny ton komunikace a nasledné jaky by mél byt.

wevwrs

Nejvhodnéjsi doba pro pripravy tykajici se tonu komunikace je samozfejmé
obdobi pred spusténim nového projektu. Kazdy ale takovou moznost nema, a
pokud s vasim tonem komunikace jiz pokrocilého projektu nejste spokojeni, méli
byste v&dét, Ze na jeho Gpravu neni nikdy Gplné pozdé&. Cim dfive se vadm ale
podafi vhodny ton komunikace nastavit, tim samozfejmé Iépe pro vas.

Ton komunikace v realném svéteé

Stejné dobfFe (a mozna jesté Iépe) jako na internetu funguje tén komunikace i v
realném svété. To, jakym zpUsobem komunikujete ve vasi firmé se zdkazniky
nebo se prezentujete na konferencich, setkanich &i mluvite se zakazniky po
telefonu, je také tén komunikace. Tén komunikace by vas zkratka mél
prezentovat ve vSech aspektech styku firmy s vefejnosti.
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Pusobeni ténu komunikace na lidské emoce

ProC se tbnem komunikace zabyvat? Diky tomu, jakym ténem budete s vasSimi
pfiznivci komunikovat, mate mozZnost ovlivnit jejich predstavu o vasi znacce.

Asi znate ten pocit, kdyz si od nékoho prectete néjaky text a poté si predstavite,
jaky ten Clovék asi je. Stejny, podvédomy pocit maji vasi pfiznivci po precteni
kazdého kousku vaseho obsahu. Od titulkd, nadpist a vyzev k akci po dlouhé

Clanky ¢i kratké prispévky na Twitteru. VSe, co napiSete, vytvari u navstévnik

obraz o vasi firmé.

Ve, wevs

ton komunikace vytvofrit?V bodech bychom méli postupovat priblizné
nasledovné:

Inspirujte se u konkurence

Tak jako u ostatnich forem online marketingu, i v tomto pfipadé je dobré se
porozhlédnout u vasich konkurentl. Prozkoumejte jejich weby a podivejte se,
jakym zplsobem se svymi pfiznivci komunikuji. Poucte se samoziejmé od téch
nejlepSich a snazte se to, co délaji, jesté vylepsit.

Vasi platici zakaznici jsou nejlepSim zdrojem informaci

Kromé konkurencnich webU jsou nejcennéjsim zdrojem informaci vasi zakaznici.
Jediné ti vdm mohou upfimné Fict, jaké zplsoby komunikace jim vyhovuiji a jak si
predstavuji vasi znacku. Abyste ze spoluprace vytézili pro konkretizovani ténu
komunikace maximum, mame pro vas tip. Zkuste dat kazdému novému
zakaznikovi kratky dotaznik. V ném uvedte, Ze si spoluprace s nimi velice vazite,
a proto jim zasilate kratky dotaznik. PFipravte si rlzna pridavna jména, kterd by
mohla reprezentovat vas ton komunikace a dejte vasim zakaznikim moZnost
vybrat ze seznamu ta, které vas podle jejich nazoru charakterizuji. Az se vam
podafi nasbirat dostatek dat, dejte vysledky dohromady a urcete, zda v ténu
komunikace postupujte spravny smeérem. KdyZ se naucite poznavat, jaka
pfidavna jména k vam zakaznici pfifazuji, budete mit lepSi moznost s ténem
komunikace dale pracovat.
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Nakupni rozhodnuti délame na zakladé emoci

NejCastéjSi otazka, ktera zazniva v souvislosti s tbnem komunikace, zni: ,Proc
bychom se méli néjakym ténem komunikace vlbec zabyvat?” Odpovéd je
jednoducha, ale téZzko uveéfitelna. Vhodny tén komunikace vyvolava ve vasich
navstévnicich chténé emoce. A emoce jsou podvédomym soudcem budoucich
nakupnich rozhodnuti.

Zaveér

V této kapitole jsme si vysvétlili, jak dllezity je ton komunikace. Odlisi vas od
konkurence, zaujme pozornost Ctenarl nebo zdkaznik(l a zvysuje hodnotu vasi
znacky. Vahate, jaky ton nastavit? Pravé vasi zakaznici/Ctenafri jsou nejcennéjsSim
zdrojem informaci.

24



Ruzné
druhy tonu
komunikace




v Vceliste ok vyuZzit persony a ton komunikace k pfesvédcivéjsSimu marketingu

Ton komunikace jsme si zde v e-booku uzZ predstavili, ale mozna zatim ne zcela
dostatecné. Vénovali jsme se mu zatim pouze v nékolika kapitolach, a proto vas
nyni Ceka dalSi kousek na toto téma. Zatim jsme totiZz jen nakousli, Ze tén
komunikace se mU0Ze vyraznéji liSit. Nyni bychom vam radijednotlivé
styly predstavili podrobnéji.

Hlavni druhy vhodnych tént komunikace

Hlavni druhy vhodnych t6ni komunikace

Inovativni ton komunikace

Elegantni ton komunikace s dirazem na luxus

Energicky ton komunikace

Neuctivy (zaméFeny na teenagery a mladez) ton komunikace

Spolehlivy (seridzni) tdn komunikace

1. Inovativni ton komunikace

Inovativni tén komunikace bude vhodny pro vSechny spole¢nosti, které néco
vytvareji a snazi se zakaznikdm usnadnit Zivot. Mezi takové spolecnosti patfi
napriklad softwarové spolecnosti, rtzné agentury nebo firmy zabyvajici se
vyvojem mobilnich aplikaci. V komunikaci byste méli byt stru€ni - véty je lepsi
volit kratké a jasné. Dobré je pouzivat bézny jazyk, kterym ve firmé komunikujete,
a vyhnout se sloZity tvardm slov ¢i pfili§ odbornym vyrazim. Nechte za sebe
mluvit zakazniky a za vysledky vasi prace reference apod.

2. Elegantni ton komunikace s dirazem na luxus

Tento ton komunikace se bude hodit firmam, které prodavaji ¢i nabizeji drazsi
sluzby (nebo tak chtéji plsobit). Vhodny bude pro rtizné salény krasy, masazni
salény, butiky nebo napfiklad pro e-shopy, které maji jako cilovou skupinu Zeny,
které si rady pfriplati za luxus. V tomto druhu komunikace je vhodné
pouZivat delSi, zvu€né véty s dlrazem na jejich plynulost. Vhodné je pouZivat
hodné pfidavnych jmen a zaroven omezit pouZiti akénich sloves. Zeny chtéji pfi
nakupu snit a nechtéji byt ruseny ¢i manipulovany do nakupu. V textech se
snazte vyvarovat popisU, jak zboZi funguje. To v tomto pfipadé na Zeny z této
cilové skupiny pfilis neplati.
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3. Energicky ton komunikace

Energicky ton komunikace vyuziji rGzna fitness centra a stranky zamérené na
cviCeni. Kromé toho je vhodny pro weby urcené mladezi a zejména mladym
slecnam. Dale se bude hodit pro vSechny stranky, které se zabyvaji zabavou Ci
pripadné socialnimi aplikacemi apod. Pouzivejte kratké véty, ak¢né orientované
odrazky. Pouzivejte rychly a vtipny jazyk - podobny napfiklad jazyku, ktery se
vyuziva v komiksech.

4. Neuctivy ton komunikace

Zapomente na lingvistickd pravidla - pubertadci se o né nezajimaji. Pokud
prodavate skateboardy nebo vytvarite hry pro nactileté, komunikujte jazykem,
kterym komunikuji oni sami. Jediné tak mate Sanci je oslovit.

5. Spolehlivy ton komunikace

Pojistovny, rizné kurzy, skoly nebo tfeba hostingové spolecnosti - u vSech téchto
subjektl je dulezitd vysoka spolehlivost a mélo by to byt citit i z ténu
komunikace. Pouzivejte slova, ktera vase Ctenare zahreji, ubezpedi a utvrdi v tom,
Ze se s vami budou citit skvéle. Vyvarujte se pfFiliS vyraznych, emotivnich
projevi. Ty na potfebnych vlastnostech textu naopak ubiraji.

Zaveér

V této kapitole jsme vam predstavili nejcastéjsi druhy tonu komunikace. Existuje
jich samozrejmé nekonecné mnozstvi, ale pro predstavu by vam téchto pét mélo
stacit.

Ted uz zalezi na vas, jak s informacemi nalozite. Znate dobfe svoji cilovou
skupinu? Pokud ano, zkuste vymyslet vhodny tén komunikace pfimo pro ni.
Podivejte se, jakym zplsobem na internetu vase ,cilovka” komunikuje, a snazte
se ji prizplUsobit. Vade texty a veSkery obsah, ktery tvofite, poté bude mnohem
presvedcivejsi.
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Tato kapitola vam ukaze, jak vypada ton komunikace v praxi. Obsah kapitoly by
vam mél byt inspiraci, abyste se sami zamysleli nad vasim vlastnim ténem
komunikace a idealné ho i podle toho upravili tak, aby vice vyhovoval vasi cilové
skupiné.

Ukazky tonu komunikace v praxi

Abyste si rozdily v tonu komunikace dokazali Iépe predstavit, vybrali jsme pro vas
dvé ukazky z praxe. Obé dvé se budou tykat jednoho z naSich ,cvicnych”
projektl, ktery je pro tyto Ucely vhodny. Pojdme si web stru¢né predstavit.

Cilem webu OstrovyChorvatska.cz je seznamit bézné turisty, kteri do Chorvatska

miFi, se vSemi jeho ostrovy.

Ton komunikace pro OstrovyChorvatska.cz by mél byt podle nasledujicich
kritérii:

Pratelstvi Nemusite se bat, Ze bychom vam néco zatajili.
Podpora Radi vam pred cestou do Chorvatska pomuzeme a poradime.
Znalosti Vime, o ¢em mluvime - jsme odbornici na Chorvatsko.

To jsouobecna kritéria, ktera by méla byt z naSeho webu (ktery
zprostredkovava zajezdy a dalSi cestovni sluzby) o Chorvatsku na prvni navstévu
znatelna. Povedlo se nam to?

Posudte sami z tohoto textu, ktery by se mohl nachazet na strance , O nas":
Ahoj cestovatelé a cestovatelky.

Léto se opét blizi a vy asi dumdte nad tim, kam letos vyrazit na dovcu. Zkuste na
chvilku zapomenout na desitky stranek o Chorvatsku, které jste uZ nasli (neuteCou
vdm), a zlstarite u nds. Rddi vdm s cestou na néktery z chorvatskych ostrovi
pomuZeme. Stejné jako jste na nds narazili vy ted, tak na nds narazili i ostatnf
vyletnici, ktefi s nami objevili kouzlo Kvarnerskych, Istrijskych, ale i Dalmatskych
ostrovy. UZ pres deset let na jednom z chorvatskych ostrovi bydlime, a proto mdme o
oblasti perfektni prehled. Napiste ndm vas cestovatelsky ndpad, spolecné jej
dovedeme aZ na jeden z chorvatskych ostrovd. Tym OstrovyChorvatska.cz
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Nicméné Casto se spiSe setkate s nécim takovym:

Nabizime zdjezdy do Chorvatska na miru. Nase cestovni kanceldr je na trhu pres 10
let a za tu dobu jsme si vybudovali stovky spokojenych klientd. Poskytujeme levné
ubytovdni na jednom z chorvatskych ostrovd, ale i dalsi sluzby, jako je doprava do
Chorvatska, kurzy potdpéni nebo vylet lodi kolem chorvatskych ostrovi. Budeme se
tésit na spoluprdci.

Jednatel Jan Novadk
OstrovyChorvatska.cz

Na nasem webu o Chorvatsku také najdete mnoZstvi rdznych c¢lankl, kde kazdy
clanek muZe byt napsany pro jinou personu. Proto byste méli mit vZdy na
mysli personu, pro kterou clanek tvorite. OdliSny tén komunikace budete mit u
¢lanku pro matku nékolika déti, ktera se do Chorvatska chysta s celou rodinou, a
jiny bude pro potapéce, ktefi chtéji zazit dobrodruzstvi pod vodou.

Zaveér

Cilem této kapitoly bylo vam ukazat, jak pouZit ton komunikace pfimo v praxi.
Nejdllezitéjsi je vZdy si pfedem ujasnit, komu text piSete, a az poté ¢lanek zacdit
psat. Nezapomerite, Ze texty, které piSete, by nemély byt o vas, ale o tom, co
chtéji slySet vasi zakaznici. To je hlavni zdsada (i v tonu komunikace) Uspésnych a
presvédcivych textu.
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Jiz jsme zminili, Ze je (mimo jiné) mozné vyuZit persony pro analyzu klicovych
slov. Stale Zijeme v dobé, ve které je navstévnost zvyhledavacl dUlezZitym
zdrojem navstévnosti vétsSiny webovych stranek. Bez rozsahlé klasické analyzy
klicovych slov jako by uZ ani nemélo smysl vétsSinu internetovych projekt(
zacinat. Navstévnost z vyhledavacu je vysoce relevantni a kvalitni, a proto se o ni
vSichni doslova ,,perou”.

Nejprve musite vytvorit vhodné persony

Prvnim krokem k Uspéchu kvalitni analyzy klicovych slov je vytvoreni vhodnych
person. Radi bychom vam zde napsali alespon stru¢ny uvod. Jako zdroj inspirace
nam slouzil clanek od Moz.com, ktery se tomuto tématu vénuje.

Jak chytfe vytvorit persony v nékolika bodech

Nejprve je nutné prozkoumat téma, pro které budete persony vytvaret.

Pokud jste uz pro vas projekt nékdy dfive néjaké persony dfive vytvareli, pouZijte
je.

Dle tématu urcete pocet person, které budete popisovat. Z naSich zkuSenosti je
dobré vymyslet alespon tfi persony, nicméné jejich pocet se mlze pohybovat
klidné od dvou do Ctyfr.

NeZ zaCnete persony vytvaret, musite o nich néco védét. Idealni je mit pred
zaCatkem tvorby pfi ruce vyhodnoceny uzivatelsky dotaznik.

Na jaké hlavni ukazatele se u persony zamérit

Co je jejihlavni aktivita, ktera souvisi stématem? MUZe to byt
napriklad: upeceni kolace, nakup hotového koldce online, ndkup surovin pro
peceni kolace apod. Kazda vaSe persona by méla mit odliSnou aktivitu.

Jaké jsou hlavni touhy vaSich person? V souvislosti s tématem kolacl to muze
byt napriklad: sehnani nejlepsiho podrobného receptu (osobné
vyzkouseného), nalezeni kvalitniho e-shopu, ve kterém si vybere kolac, ktery ji
zarucené bude chutnat a bude mit dalsi vyhody pro uzivatele, nalezeni e-shopu
s vhodnymi slevami a dobrymi surovinami.

Jaké budou jeji obecné skupiny kli€ovych slov? Prvni persona urcité bude
hledat recepty na kolace, suroviny k peceni, druha persona bude urcité hledat
napriklad ,prodej + kolace” nebo ,levné kolace prodej” apod.
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Zaciname tvorit analyzu kli¢ovych slov

Persony jsou pfipravené, zacina zdlouhava prace na analyze klicovych slov.
Na co byste se méli urcité soustredit v této casti
Brainstorming

Nejprve je dobré se poradné zamyslet. VyuZit k tomu muUZete vlastni kapacity, ale
zajimavé napady urcité budou proudit i od vasich spolupracovnikd. Pokud
nevite, jak s brainstormingem zacit, prectéte si na naSem blogu ¢lanek 5 tipu
pro pohodIny brainstorming.

Dolovani dat

Vhodna klicova slova hledejte pro Ceské prostredi v Skliku a Google Keyword

Planner. VdalSich fazich analyzy klicovych slov  budete ziskana
data filtrovat, tfidit a vybirat vhodné cilové stranky.

Jak zapojit persony do tvorby analyzy klicovych slov

Cilem této kapitoly je predstavit vam, jak zapojit persony do tvorby analyzy
kliCovych slov. Pojdme se tedy podivat, do jakych tfech procesd tvorby je
muzZete vhodné zapojit.

Zapojeni person pfi brainstormingu

Pro kazdou personu se snazte vytvorit skupinu klicovych slov, které ji budou
zajimat a které v souvislosti s tématem bude vyhledavat. Ideadini je si popis
persony povésit pfed sebe na nasténku a zkusit se vZit do jejich potfeb a tuzeb.

Zapojeni person pri implementaci klicovych slov do webu

AZ budete slova ze zpracované analyzy klicovych slov implementovat do stranek,
mUZete persony opét vyuZit. Pro kazdou personu mUZete vytvofit specialni sekci
na webu a klicova slova, ktera jsou pro ni vhodna, do webu zapracovat.
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Zaveér

Persony vdm pomohou odhalit dalsi zajimava témata, kterd mizZete v analyze
klicovych slov zpracovat a nasledné zaintegrovat do webu. Persony mohou totiz
byt skvélym pomocnikem pred analyzou klicovych slov, pfi ni i po ni. NeZ ji
zacnete ,na ostro” zpracovavat, nezapomente proto urcité persony vytvorit.
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Persony jsou uZitecna pomucka nejen v obsahovém marketingu. VyuZijete je i v
dalSich formach jak online, tak offline propagace. Kde vSude se vam mohou
hodit, jsme uz zminili v jedné z pfedchozich kapitol. Stru¢né to ale mohou byt
napriklad tyto oblasti: SEO, e-mail marketing a socialni sité.

Jestli jste jeSté Zadné persony nevytvorili, zpozornéte. Protoze sami vime, Ze jejich
tvorba neni vlibec snadna ¢innost, v nasledujicich kapitolach najdete i nej¢asté;jsi
problémy souvisejici s jejich tvorbou. Vysledkem je seznam Sesti chyb, kterych
byste se méli rozhodné vyvarovat.

Pokud tedy uZz mate persony bezvadné pfipravené, pojdme si ukazat, jak je
vyuZijete v oblasti SEO (optimalizace pro vyhledavace).

vvvvvv

Jednou z nejduleZitéjSich oblasti optimalizace pro vyhledavace je
bezesporu analyza klicovych slov. Dost podrobné jsme se teorii souvisejici s
analyzou klicovych slov a personami jiz vtomto e-booku vénovali. Rozhodli jsme
se vSak sepsat jeSté rozSifeni o praktickou ukazku.

PouzZijeme personu Markétu Malou, kterou blize popisujeme v jedné
z nasledujicich kapitol ,Tvofime persony pro obsahovy marketing”. Markéta je
idealni personou pro néjaky web o zdravé vyZivé, ktery ma obsahovou cast.
Napfiklad stranku biofarmy. Pojdme podle jejiho profilu zkusit zjistit témata,
ktera by ji mohla zajimat.

Témata, ktera by mohla zajimat Markétu Malou:

Péce o télo - clanky o tom, jak spravné pecovat o svou plet, tipy na rdzna
cviCeni, témata spojena s jogou.

Aktivni traveni €asu - tipy na vylety i s détmi, tipy na zajimava mista, kam
nechodi davy lidi.

Vareni - zdravé recepty, hodnoceni kvalitnich restauraci a kvalitnich dodavatel(
surovin.

Tipy pro déti - rady, jak vybirat détem krouzek, pfedstaveni novych moznosti.

Vzdélavani - priprava material( na vyucovani.

Kulturni akce - novinky a kulturni akce z prazského a stfredoceského kraje.
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Nasledné z uvedenych témat vytvorite klicové fraze, které by persona mohla
vyhledavat. Zkuste se do ni vcitita podle toho vyhledat klicova spojeni.
Postupujte stejné jako pfi brainstormingu v Uvodnich fazich analyzy klicovych
slov.

Podle c¢etnosti a hledanosti fraziv konkrétnich tématech se muZete
rozhodnout:

Jaké kategorie do webu zaradite, jaké nikoliv.

Co bude soucasti obsahové casti webu a jaka klicova slova by se mohla hodit i
do jinych &asti struktury stranky.

Jaky druh obsahu muzete na konkrétni klicové slovo vytvorit. Nékdy by se vice
hodil ¢lanek, jindy tfeba uzivatelska recenze formou videa Ci prakticky navod, jak
néco uvarit.

Zaveér

Pokud vytvorite vice person, mate idedlni moznost, jak do analyzy klicovych
slov zaradit nové mnozstvi zajimavych frazi. Nova klicova slova souvisejici s vasim
hlavnim tématem vyuZijete prfedevsim v obsahové Casti webu. Nezfidka se ale
stane, Ze objevite néco, pro co se vam vyplati vytvorfit Uplné novou cast struktury.
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Pravdépodobné jste uz precetli predchozi kapitoly, ve kterych jsme psali
napriklad o tom, jak mlzZete persony chytre vyuzit pfi analyze klicovych slov, a
uvedli jsme vas do celé problematiky person v online marketingu.

| v této kapitole pokracujeme v sepisovani praktickych informaci. V navaznosti na
minulé kapitoly a praktickou tvorbu person se nyni dozvite, €emu byste se méli
pfi jejich promysleni obloukem vyhnout. Poznate Sest chyb, které marketéri
nejcastéji délaji, kdyz persony pFipravuiji.

6 chyb, které marketéri nejcastéji délaji, kdyZ persony pripravuji

Nevite, proC persony vytvafrite.

Informace o personach vam nepomohou v online marketingovych
rozhodnutich.

Neidentifikovali jste jasné jejich cile, spoustéce rozhodnuti a preference.

Vytvorili jste pFilis mnoho rdznych person.

Nepouzili jste informace, které o vasich zakaznicich uz mate.

Pro kaZdou personu jste vytvofili prehnané mnoZstvi nepodstatnych
informaci.

1. chyba: Nevite, pro€ persony vytvafrite

Pokud si nejste jisti, pro€ mate persony vytvaret a jak je budete nasledné
pouZivat, rad€ji je nedélejte. Nez zaCnete persony tvorit, méli byste mit jasno o
jejich nasledné implementaci do procest tvorby obsahu a dalSich ¢innosti online
marketingu, pfi kterych se vam persony mohou hodit.

2. chyba: Informace o personach vam nepomohou v online
marketingovych rozhodnutich

Persony nevytvarite jen tak. Délate je proto, aby vam usnadnily Cinit relevantni
rozhodnuti, ktera budou v souznéni pfimo s vasi cilovou skupinou. Proto je velmi
ddlezité, aby informace, které sepiSete, jasné identifikovaly potreby, cile,
spoustéce rozhodnuti a dalsi véci, které vam usnadni praci s propagaci produktu
Ci sluzby.
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3. chyba: Neidentifikovali jste jasné jejich cile, spoustéce
rozhodnuti a preference

PFiliS obecny popis personyje hlavni chybou, které se muUZete pfi tvorbé
persony dopustit. To, Ze napiSete, Ze ,Marek je rybar”, je informace, kterd vam
neni pfrilis uziteCna. Misto toho popis rozvedte hloubéji, napfiklad: ,Marek je
rybar, protoze si po praci rad odpocine v pfirodé. Vztah s manzelkou mu neklape
a finance, které zvladne usetfit z malého platu skladnika, mu vystaci tak akorat
na nakup rybarskych navnad. Vybaveni ma proto starsi, ale navnady na radu
svych pratel kupuje ¢asto.”

4. chyba: Vytvofili jste pFilis mnoho riznych person

Méné je nékdy vice.U tvorby person toto pravidlo plati dvojnasob. Vétsi
mnoZzstvi person neznamena, Ze se vam podafri si zajistit vétsi uspéch v jejich
pouZiti. Nevytvarejte persony napfiklad pro odliSné akademické tituly. Pokud
vytvarite personu, které ma akademicky titul, méla by vam stacit jedna. Zkuste v
informacich, které budete hledat, nachazet souvislosti pro vysokoSkolsky
vzdélané. Podobné pravidlo plati i o dalSich podrobnostech, které u kazdé
persony objevite.

5. chyba: NepouZili jste informace, které o vaSich zakaznicich uz
mate

Tvorbu person je nejlepsi délat tak, Ze se vasich realnych zakaznikd pfimo ptate.
Vyclerite si na tyto hovory dostatek casu. Poznejte na vlastni kdzi jejich touhy,
prani a motivace. Jediné tak se vam podafi pochopit jejich mySlenkové pochody.
Poznanim jejich Zivotl se vdm podafi produkt ¢i sluzbu vylepSovat a Sit vice ,na
miru”.

6. chyba: Pro kaZzdou personu jste vytvofili prehnané mnozZstvi
nepodstatnych informaci

Pfi tvorbé person jsou nerelevantni informace v dokumentu zbytecné, primo
nadbytecné. Odvadi vasi pozornost i pozornost vaseho tymu. Proto by mélo byt
vasim cilem se jich vyvarovat. Snazte se si u kazdé vytvarené informace
odpovédét na otazku: ,PomulZe mi tato informace lépe pochopit nakupni
rozhodnuti persony?” nebo ,Dozvim se diky této informaci néjaké nové
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skutecnosti, které mi [épe pomUZou vytvaret vhodny obsah?” Nejjednodussim
feSenim je se v Uvahach a popise pfilis neodklanét od podstatnych véci:

Otazky, které byste si pri tvorbé person méli klast

Jaké jsou Zivotni cile persony tykajici se vaseho tématu?

Jak vypada prdmérny den persony a dcinnosti, které souviseji s vasim
tématem?

Jaky je jeji rozpocet?

Kdo rozhoduje o nakupnich rozhodnutich?

Jaké jsou jeji demografické udaje?

Zaver

Tvorba person neni chvilkovou zalezitosti - ¢im vice asu vénujete jejich pFiprave,
tim kvalitnéjSi a hodnotnéjsi persony se vam podari vytvorit. Cilem této kapitoly
bylo vas upozornit na uskali, na ktera byste béhem tvorby person mohli narazit.
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Pfedné bychom méli Fict, Ze persony je dobré vytvaret nejen v zacatcich
obsahového marketingu, ale v Uvodu marketingu vSeobecné. Uz pfi vymysleni
produktl (pro jaké lidi jsou moje vyrobky a sluZzby urcené?), tvorbé webovych
stranek (bude se na nich zakaznik dobre orientovat?) a propagovani (mluvime
stejnym jazykem jako zakaznici? Inzerujeme na spravnych mistech?) bychom méli
vytvorit nékolik profil lidi, pro které jsme pripravili nase podnikani a pomoc.

K €éemu jsou persony dobré

KdyZ uz vite, co to persony jsou, méli bychom si fict, pro¢ se vlbec snazit tyto
profily osob vytvofit, tedy k ¢emu nam budou uzite¢né. Jakmile popiSeme osobu
nebo nékolik osob, kterym se snazime svymi produkty pomoct nebo vyresit jejich
problémy, budeme si je schopni dobre predstavit a rychle si uvédomit, jaké
jsou jejich potfeby, a co je naopak nezajima. Podle toho pak vymyslime vhodna
témata pro obsahovy marketing a zplisob komunikace.

Vytvarime persony

Pokud jste jeSté pfi marketingu nepremysleli nad personami, je nejvyssi Cas zacit
ted pfi pripravach na obsahovy marketing. Abyste mohli profily nékolika osob
vytvorit, musite znat své zakazniky a jejich potieby. Také je dulezité védét, jak
tyto potreby dokaze uspokojit vase podnikani. Tyto véci nejsou vzdy tak
jednoznacné, jak se vdm mdze na prvni pohled zdat. JestliZze si nejste jisti, co
zadkaznici chté&ji nebo kdo vlbec jsou, sjednejte si s nékolika z nich schizku a
dikladné je poznejte. Persona muze byt i vas redlny zakaznik, ktery reprezentuje
néjakou skupinu zakaznikd ostatnich.

Co byste méli u kaZzdé persony identifikovat:

Jméno Kazdé osobé dejte konkrétni jméno. Persona se stane mnohem
realnéjSi a vy o ni budete moci mluvit konkrétné. S profily osob
pravdépodobné seznamite cely vas tym, takze jakmile potom budete
mluvit o potfebach napfriklad Karla Plachého, kazdy bude védét, o

kom je Fec.

Pohlavi Ujasnéte si, jestli je osoba muz, nebo Zena. Kazdé pohlavi se chova
odliSné, ma v Zivoteé jiné role, potfeby a komunikuje trochu odliSnym
zpUsobem.

Obrazek KaZdou personu nezapomerite vyobrazit. MUZete ji nakreslit, pouZit

realnou fotku vaseho zakaznika nebo najit vhodnou na internetu, a tu
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k vytvofenému profilu pfiloZit. Vase persona dostane redalnou

podobu a vzhled. Pro vas pak bude jednodussi si ji predstavit.

volného casu

Pfijem Je dulezZité védét, kolik persona vydélava, protoze z této informace
bude vychazet, do jaké socialni vrstvy asi patfi a jaké vzorce chovani
od ni mUZeme oclekdvat. Z této informace muiZeme usuzovat
napfiklad to, jak si vazi volného casu, co je ochotna si koupit nebo na
co nema Ci nevyda prostredky.

Prace Pro mnoho obord dllezity faktor, ktery je dllezité si stanovit. Od
naplné prace persony se mohou odvijet jeji potfeby a vlastnosti.

Stav Jde o Zenatého muze, nebo rozvedenou Zenu v domacnosti?

Déti M4 osoba déti? Ty vyznamnym zplsobem ovliviiuji rozhodovani
persony a vytvareji jiné potreby, nez ma napfiklad mlady bezdétny
nezadany par.

Lokalita Kde dany clovék bydli? V jaké zemi a v jakém meésté? Na vesnici v
pfirodé, nebo na sidliSti uprostfed velkomésta?

Vék Kolik je personé let? DuleZitost tohoto faktoru je asi jasna.

Traveni Jak travi svij volny ¢as? Urcete, kolik volného ¢asu persona m4, jak si

ho vazi a jestli pfi jeho traveni sportuje, relaxuje s rodinou, cte knizky
nebo zda svUj volny ¢as travi tfeba na internetu.

Jak vypada
normalni den

Zkuste popsat jeden normalni den vasi persony. Pfedstavte si a
uvedte, v kolik hodin persona vstava, co déla, jak a kdy jede do prace,
jak probihd obvyklé odpoledne a jak vétSinou travi vecery. Cim
konkrétnéjsi budete, tim Iépe si dokaZete personu predstavit.

Jak komunikuje

Zjistéte, odkud persona ziskava informace, kde se pohybuje, zda Cte
noviny, nebo spi$ hleda informace na internetu. Pokud jde o internet,
snazte se definovat, jakym zpUsobem véci hleda. Zdali pouziva
socialni sité a vyhledavace, je technicky zdatna a dalSi podobné
Udaje. To vSechno mUZete zanést do profilu vasi persony.

PotFeby
a problémy

Dulezity bod, v némz identifikujeme realné potreby této popsané
osoby. Diky definici téchto problémd mZeme potom zkusit najit
reSeni.

NaSe FfesSeni
a pomoc

Uvedte, jakym zplsobem mUZeme lidem jejich problémy vyresit.
U obsahové strategie to Casto budou okruhy &i dokonce konkrétni
témata, kterd bychom meéli obsdhnout a kterda néjakym zplsobem
zaujmou a pomohou dané persongé vyresit jeji problémy.

Typické véty

Pokud chcete, mUZete ke kazdé personé uvést i néjaké typické véty,
které takovyto clovék casto Fika. S timto bodem vam muZe pomoct
tfeba zakaznické centrum vasi firmy. Nebo mozna i vy sami si
pamatujete, co Casto vasi zakaznici Fikaji.

44




\/ Vceliste ok vyuZzit persony a ton komunikace k pfesvédcivéjsSimu marketingu

Jestlize cilite na koncové zakazniky, snazte se jako persony vytvorit konkrétni
osoby. Pokud oslovujete spiSe firmy, kterym vaSe produkty &i sluzby nabizite,
mUzZete si udélat profil firmy a u kazdé si predstavit konkrétni lidi, ktefi maji na
starost nakupni nebo jina rozhodnuti. Za kazdou organizaci stoji jeji zaméstnanci
a ti rozhoduji o tom, jestli vasi nabidku pomoci vyslySi. V pfipadé vytvareni
person pro firmy se zamérte na dllezZité aspekty organizaci, jako je napftiklad
rozhodovaci struktura, odvétvi, ve kterém pUlsobi, obrat, pocet zaméstnanc(
a dalsi dllezité informace, které vdm pomohou predstavit si organizaci.

Kolik person vytvorit

Nevytvarejte zbytecné pFiliS mnoho person, abyste se v nich neztratili. Jedna
vSak casto neni dostacujici. Jestlize napriklad provozujete internetové stranky
biofarmy, mUzete identifikovat tyto 3 persony:

3 priklady person pro web biofarmy

Zena zajimajici se o zdravy Zivotni styl, kterd ma rodinu a chce svym détem
doprat kvalitni potraviny.

Muz, ktery chce s rodinou stravit pfijemny vikend a rozhodne se navstivit
biofarmu a odpocinout si v prirodnim prostredi.

Mlada Zena, ktera chce s pritelem vyzkousSet online dorucovani biobedynek z
nedaleké biofarmy.

Person vytvorte tolik, kolik si myslite, Ze mate rlznych zdkaznik( s rdznymi
problémy a potfebami. Na druhou stranu pri segmentaci postupujte tak, abyste
to neprehnali.
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Konkrétni priklad persony

Kdyz byla Fe€ o internetovych strankach biofarmy, pojdme se podivat na prvni
personu konkrétné tak, jak byste ji méli definovat a jak vam jeji definice pomdze
v obsahovém marketingu.

Markéta Mala

e Markéta je Zena ve stfednim véku. Je ji 42 let, i kdyZ ji okoli odhaduje o 10 let
méné. Jejim tajemstvim na krasnou postavu je zdravy Zivotni styl a pravidelny
sport. Rada vari zdrava jidla a kupuje kvalitni potraviny i na tkor vyssi ceny.
Nékolikrdt tydné chodi béhat a ve chvilich volného Casu s manzelem jezdi na
kole nebo jinak aktivné sportuje.

e Markéta je vdana a ma dveé déti - kluka a holku, kterym je 10 a 12 let. Pracuje
jako ucitelka na stredni soukromé skole v Jilovém u Prahy, kde také bydli. Jeji
manZel je stfednim manaZerem logistické firmy. Bydli v rodinném domé, ktery
si pofidili kratce po svatbé a na ktery splaci hypotéku.

e Markétin normdlini den zacind v 6:30, kdy se nasnidd, pfipravi si véci do prace
a pomdiZe détem vypravit se do skoly. Jeji prdce zacind v 7:45 a konci obvykle v
17 hodin. Pokud maji déti po Skole zajmové krouZky, vyzvedne je z druZiny a
jede s nimi spolecné na plavani a kresleni. Jinak po prdci nakoupi, trochu
doma poklidi a pripravi vecefi pro zbytek rodiny. Nékdy chodi rodina na
spolecnou vecefi do lepSich restauraci, ve kterych vari zdravé pokrmy.

e Markéta vlastni notebook, ktery pouZzivd jak v prdci, tak mimo ni. Je pomérné
technicky zdatna. NepouZivad sice socialni sité, ale rozumi si dobfe s internetem,
vyhledavali a md i svoje oblibené internetové magaziny a stranky, které
pravidelné navstévuje.

e UZ delsi dobu se trdapi stravou svych déti a manZela. V mistnich
supermarketech neni nabidka potravin dostatecnd. U masa si neni jistd jeho
puvodem a Cerstvosti. Jeji rodina md dostatek penéz - ona i manZel si
dohromady vydélaji asi 60 000 K¢ mésicné. Proto pokud je moZnost a cas,
navstévuje rizné specializované prodejny s kvalitnimi potravinami, hledd na
internetu dobré recepty na zdrava jidla, chodi na mistni farmdrské trhy a
oblas zajde na mistni trZisté, kde kupuje ovoce a zeleninu. Ale nékteré
potraviny, napfiklad maso ¢i mléko, nevi, kde sehnat v dostatecné kvalité.
Ndakup potravin ji zabere hodné casu a rdda by koupila vSe, co potrebuje, na
jednom miste.
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e Pokud by Markéta vyuZila nabidky nasi biofarmy, mohla by se zde sezndmit s
plvodem vsech potravin a s podminkami chovu zvitat. Pravidelné by pak od
nds mohla odebirat Cerstvé maso, mléko z naseho kravina, domdci mdslo,
tvaroh a dalsi potraviny, které produkujeme.

Vymyslime uZite€ny obsah

Na zakladé takto konkrétniho popisu mizZeme uZ lehce vymyslet témata, ktera
budou Markétu zajimat a pomoci nichz midzeme diky obsahovému marketingu
vyresit nékteré jeji zminéné problémy. Zde je nékolik prikladl otazek a problémd,
na které mlze nas obsah na webovych strankach biofarmy odpovédét:

Pfiklady otazek a problémid, na které miZe odpovédét obsah webu
biofarmy:

Jak poznat kvalitni masné vyrobky? informacni ¢lanek
Kde koupit Cerstvé maso, mlécné vyrobky a e-shop

zeleninu?

Jak vafit vyvazenou a zdravou stravu pro déti? navod

Co uvarit, aby to bylo zdravé? recepty

Kde se najist z kvalitnich surovin? recenze biorestauraci
Jak péstovat bylinky do kuchyné u sebe doma? prakticky navod

Urcité byste vymysleli jesté dalSi mozné Markétiny problémy, které mzZeme
vyresit pomoci obsahového marketingu.

Pokud si vytvofite nékolik person a u kazdé vymyslite feSeni jejich
problémd, ndpady na kvalitni obsah na sebe nebudou dlouho
Cekat. Vytvorené persony mizZete pouzivat pravidelné. Pfi navrhu obsahového
planu ke kazdému clanku prifadite personu, pro kterou novy obsah piSete.
Pokud si nejste jisti, zda bude vymyslené téma zajimavé, vzdy se na néj zkuste
podivat z pohledu jedné z person. VétSinou pak ihned poznate, jestli jde o dobry
napad.

Zaver

Vidite uz, jak je mozné vyuzit vytvorenych person pfi obsahovém marketingu?
SepiSte si i ty vase, vytisknéte si je a vystavte na viditelné misto. Uvidite, jak vam
to pomuZe.
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V této kapitole se dozvite, jak vytvofit vhodny tén komunikace pro vas projekt.
Informace, které jste se v minulych kapitolach dozvédéli, pouZijete dnes, kdy se
pokusime z vytvorenych person urcit spravny ton komunikace.

Persony, persony a opét persony

V této kapitole si ukdzeme jak vam pravé persony pomohou urcit vhodny tén
komunikace. Predstavte si, Ze tvofite ton komunikace pro naSi ukazkovou
stranku OstrovyChorvatska.cz. Pak budete postupovat pravdépodobné takto:

Priklad postupu tvorby tonu komunikace pro OstrovyChorvatska.cz

Vytvofite si personu

Z persony zkusite odhadnout povahu ¢lovéka

Z povahy clovéka vytvorite ton komunikace

1. krok: Vytvofrite si personu

Tvorba persony neni hodinovou zaleZitosti. Cim vice €asu s ni stravite, tim
jednodusSeji se vam bude s personou v budoucnu pracovat. Proto
vam doporucujeme tvorbu persony neuspéchat, ale naopak si ji poradné
promyslet.

My pouZijeme nasi personu Markétu Malou, kterou jsme uz v minulosti vytvofili.
2. krok: Z persony zkusite odhadnout povahu clovéka

Z vytvorené persony zkusite vytvofit jeji hlavni povahové rysy. Pro nas priklad
bychom postupovali takto:

Hlavni povahové rysy Markéty Malé

Je navenek sebevédoma.

Ma pozitivni pFistup k Zivotu.

Neboji se utracet. Je impulsivni.

Sportuje. Je aktivni a spiSe extrovert.

Ma nevyrcené starosti. Hypotéka na krku, starost o rodinu.

Autoritativni. Musi vést rodinu, ale rada by se nechala obcas vést sama - to ji
schazi.

Dba na nazor svych vrstevnic a podobné smyslejicich Zen z internetové
komunity. V soukromém Zivoté je snadno ovlivnitelna.
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3. krok: Z povahy ¢lovéka vytvorite ton komunikace

Nyni uz mate vytvorené Markétiny hlavni povahové rysy. Ani to nebylo zas tak
slozité. Nebo ano? Nasledujici Ukol navazuje na Markétinu povahu. Snadno
mulzZeme z jeji povahy urcit, jaky styl textu se ji bude libit.

Ton komunikace v pripadé Markéty Malé by mél byt:

Lehce autoritativni. Mél by ji pfirozené vést, aby si u Cteni odpocinula a
nemusela opét vymyslet dalSi napady.

PodpofFen nazory podobné smyslejicich lidi, jako je ona. Napriklad formou
citace nebo reference i odkazu v textu.

Mél by pusobit uklidiiujicim dojmem.Je ddleZité ji pred nakupnim
rozhodnutim uklidnit.

Nemél by byt nudny. Sama Markéta je impulsivni ¢lovék a nechce cist zadné
dlouhé povidky. Kratké véty a jednoslovné vyrazy je to, co je jeji styl.

Texty by rozhodné mély byt pozitivné ladény. Nemusite se v pfimérené mire

ostychat pouzivat i emotikony (smaijliky). Sama tak pisSe v diskuzich.

Zaveér

Pokud mate pro vas projekt vice person, méli byste podobny postup udélat pro
kaZdou z nich. Nasledné z vlastnosti vhodného tonu komunikace urcete ty, které
se u vSech person prolinaji. Vysledkem by mél byt vhodné zvoleny tén
komunikace na zakladé person z vasi cilové skupiny.
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V minulé kapitole jsme uvedli, Ze persony muZete dobfe vyuZit pro pFipravu
vhodného ténu komunikace. Pokud jste postupovali podle navodu, méli byste
mit jasno, jaky tén komunikace se bude vasim ¢tenarlim libit. Vite to uz? Nyni se
dozvite, co vSe mulZete z person vycist, aby vase texty byly jeSté presvédcivéjsi.

Opét budeme vychazet z nasi oblibené persony Markéty Malé a z tonu
komunikace pro projekt OstrovyChorvatska.cz, ktery jsme nasledné urcili. V
nasledujicim odstavci shrneme vse duleZité, co jsme se z persony Markéty Malé
mohli dozvédét. Jsou to véci, které nam budou pomahat, az budeme pro web
vytvaret obchodni texty. V zavéru kapitoly se podivame na to, jak by takovy
obchodni text mohl vypadat a jak do né&j promitneme informace, které nam
tvorba persony umoznila ziskat.

Markéta Mala

V prvni fadé je dalezité podotknout, Ze hlavni ¢ast prace mame uZ za sebou.
Persona je vytvorena, emocni obraz Markéty také. Pomoci téchto informaci je
pro nas snadné vytvorit text o Chorvatsku, ktery by dana kritéria splhoval.

MUZe vypadat napfiklad takto:
Poznejte s ndmi Chorvatsko z druhé stranky

Pohodové dny pfi dovolené v Chorvatsku nemusite travit pouze na plazi. Vyzkousejte
néco jiného. V loriském roce jsme usporadali dohromady 76 dobrodruznych vyprav za
riznymi prirodnimi krdsami chorvatského vnitrozemi. Vydali jste se s ndmi po
stopdach Vinnetoua a Old Shatterhanda, prozkoumali jsme spolecné nddherné
chorvatské parky, ale navstivili jsme i historické pamatky. Nemd smysl se chvdlit, ale
méli byste védét, co Fikaji ostatni.

Slovy Jany, ucastnice naseho posledniho zdjezdu: , OstrovyChorvatska.cz jsou skvéla
volba pro vSechny rodinky, které nebavi jen sedét na pldZi a chtéji Chorvatsko trochu
procestovat s pohodovymi a zkuSenymi privodci. VSichni jsme si vylet moc uZili...
Dokonce i manZzel. :-)”

Vyzvedneme vds ve vasem ubytovani, spolecné stravime cely den a veler se zase
vrdtite domd. Nezapomenutelné zdZitky na 100 % zaruceny.
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Zaveér

Tento text je pouze jednou z mozZnosti stylu, jak by nabidka aktivit pro tuto
personu mohla vypadat. MoZnosti je samozfejmé mnohem vice. Staci se nad
texty pouze poradné zamyslet.
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Nyni se dozvite, jak psat presvédcCivé texty, které dokazou
Ctenare vést a motivovat ke konkrétni akci. Pomdzou vdm k tomu posledni
veédecké poznatky tykajici se lidské psychiky. Tato kapitola se bude libit vSem
opravdovym zajemciim o copywriting. Volné navazuje na predchozi kapitoly o
tonu komunikace a personach.

Pozornému ctenari nyni jisté neuniklo, ze alfou a omegou marketingu (nejen na
internetu) je pFizplsobeni se psyché cilové skupiny, nebo jesté lépe jejim
segmentim. ProC tomu tak je a jak této znalosti vyuZit, se dozvite v nasledujicich
kapitolach naseho e-booku o personach a ténu komunikace. ZUstarte naladéni a
Ctéte dal.

Uménim marketéra je presvédcit - poznejte 6 technik, jak na to
Kvalitni copywriter tuto vlastnost musi mit v maliku. Neni to nic slozitého a pfi
pravidelné praxi zjistite, Ze to jde. Cely proces uceni vam ale usnadni znalost

téchto t¥i zdkladnich bodQ, které byste méli mit na paméti, pokud chcete, aby
vase texty mély vliv.

Tri zakladni body, aby vaSe texty mély vliv

Zvoleni spravného ténu komunikace.

Pouzivani spravnych argumenta.

Zvoleni spravné vyjednavaci taktiky.

Pojdme se nyni podivat pod poklicku nasich mysli. Dozvite se, co na nas lidi
obecné plati.

Téchto Sest obecnych presvédcovacich technik je vyznamnych zejména v
oblasti obchodu asluZzeb. Existuji samozfejmé desitky jinych podobnych
zpUsobd.

Sest obecnych pFesvédéovacich technik

PFesvédcte Ctenare, aby vas mél rad.

Prokazte, ze vas ma rado okoli.

Budte v ¢innostech vytrvali.

Vyvolejte pocit urgence ¢i nedostatku.

Budte autoritativni.

VyuZivejte model reciprocity.
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1. technika: Pfesvédcte ctenare, aby vas mél rad

Prvnim cilem je presvédcit vase Ctenare, aby vas méli radi. Bez pouziti této
techniky jen stéZzi nékoho nasmérujete ke konkrétni akci.

2. technika: Prokazte, Zze vas ma rado okoli

Mnohem radéji vas budou vasi priznivci nasledovat, pokud vas budou mit radi i
jejich znami ¢i jiné oborové autority.

3. technika: Budte v €¢innostech vytrvali

Lidé vas budou mnohem radéji nasledovat, pokud u vas budou mit urcitou
jistotu. Rozesilejte pravidelny newsletter, presné dodrzujte obsahovy plan
nebo budte pravidelné aktivni na socialnich sitich.

4. technika: Vyvolejte pocit urgence €i nedostatku

VSichni nejvice chceme to, co nemuZeme ziskat. Proto i kdyZ mate pIné sklady
zbozi, pfesvedcite lidi o nakupu tim spiSe, kdyZ jim rfeknete, Ze zboZi dochazi.

5. technika: Budte autoritativni

Vasi pfiznivci budou nasledovat zejména autority v oboru. Tak na nic necekejte a
zacnéte na své autorité pracovat. Je to béh na dlouhou trat, ale vyplati se.

6. technika: VyuZivejte model reciprocity

Chcete-li nékoho presvédcit k Cinu, nabidnéte mu nejdfive néco vy. VSimnéte si,
ze podobny princip je znatelny napfiklad v obsahovém marketingu.
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3 hlavni cile presvédcivého copywritera

Obecné jdou vySe zminéné techniky zahrnout do 3 SirSich cill, kterych byste se
kazdym textem meéli snazit dosahnout. ZkuSeni copywritefi piSou v zavislosti na
téchto cilech uz podvédomé. Stfedné pokrocilym pomohou ujasnit, Zze sméruji
tim spravnym smérem.

3 hlavni cile presvédcivého copywritera

Zapoijte ¢tenare do komunity.

Nabidnéte spravné odpovédi.

Utvrdte kazdého, Ze jeho pohled na svét je spravny.

1. cil: Zapojte ¢tenare do komunity

VSichni chceme od okoli ziskat uznani. Libi se nam uznani od autorit, ale to ¢asto
nestaci. Mnohdy chceme vic. Chceme vidét, slySet a zejména citit na vlastni
kUZi (emoce) uznani od komunity jako celku. Vazte si proto svych followerl a
priznivcd a doprejte jim odménou za jejich prizen tento pocit. Vyuzijte k tomu
techniky reciprocity a pfesvédcte je, Ze jim stoji za to vas mit rad.

2. cil: Nabidnéte spravné odpovédi

Kazdy v Zivoté hleda pravdu. A chcete-li vase pfiznivce presvédcit o vasi autorité,
méli byste jim spravné odpovédi nabidnout vy. VyuZijte k tomu autority a
prokazte, Ze vas podobné pfijima i okoli. Vyzdvihnéte své prednosti.

3. cil: Utvrdte kaZdého, Ze jeho pohled na svét je spravny

Nejvétsi zklamani je zklamat sam sebe. Toho se vSichni bojime a dlouho budeme
bojovat za svoji ,pravdu”, ve které se dennodenné utvrzujeme. Proto je tézké
nékoho presvédcit o opaku, nebo dokonce o odliSném nazoru. Je-li to nutné, méli
byste postupovat po malych krlccich. NesnaZte se ¢tenare hned nutit k nakupu.
Mnohem snazsi bude presvédcit ho, Ze by si mél stahnout vasi tematickou
publikaci.
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Zaveér

VétSina z nas chce byt soucasti néjaké komunity. VSichni neustdle hledame
spravné odpoveédi na néjaké otazky. Mame radi obdiv, chceme citit uznani.
NasSe ego nam tézko dovoli ménit nazor ze dne na den, a nez sami sebe
presvédcime k rozhodnuti, trva to casto more asu. ZkuSeny copywriter musi byt
proto skvély psycholog. Nez zacCne pfipravovat text na miru psychickym
pochodlm jeho cilového publika, mél by mit vZdy tyto tfi cile na paméti.
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PFedstavili jsme vam Sest nejcastéjSich pfesvédcovacich technik a popsali hlavni
cile kazdého textu, k jejichz dosazeni byste tyto techniky méli pouzivat. Vy ale
vite, Ze kazda cilova skupina je jina. Cile zobecnit mUZete, ale prostredky k jejich
dosazeni nikoliv.

Jednim z téchto prostfedkl je ivhodné zvoleny tén komunikace. Celou
problematiku vdm popiSeme na vyznamu tonu komunikace v offline prostfedi. V
realném sveété ma ton komunikace svoji nezastupitelnou funkci. Vnimame ho,
ovliviuje nas a ovlivhujeme jim, byt tfeba nevédomky, také ostatni lidi. V
copywritingu bychom se méli tohoto faktu drzet a snazit se ho vyuzit. Intonaci,
dlraz nebo hlasitost jen téZko prenesete do psaného textu, pokud nejste
opravdu skveély copywriter. Nasim cilem je vas to naucit.

Ton komunikace a hlasitost

V Zivé komunikaci to mame s hlasitosti pfednesu celkem jednoduché. Stadi si
usmyslet a mluvime nahlas. Hlasita rétorika je synonymem pro jistotu, autoritu
mluvciho. Z hlasitého prfednesu posluchadi 1épe vyciti charisma mluvciho. Takze
lze v zasadé doporucit, Ze pokud se rozhodnete nebo chcete svym mluvenym
slovem nékoho presvédcit, méli byste mluvit spiSe hlasitéji.

V copywritingu je autorita textu také casto ddlezitd. Po precteni by méli ¢tendfri
nabyt dojmu, Ze text na jejich smysly puasobil ,hlasité”, autoritativné. K tomu
vam dopomuzou tyto rady:

Co pouZivat, abyste pusobili autoritativné

KratSi a jednoduché véty.

Prehledné odstavce a formatovani.

Akcni slovesa.

TIP: Vyvaruijte se nejistych slov typu moZnd, muZete nebo uZiti kondicionalu.
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Moment ticha a jeho vyuziti v praxi

V rétorice jsou také velice duleZité pauzy. Chvilky ticha, kterymi navozujeme v
posluchacich tu spravnou atmosféru. Posluchaci maji Sanci se uvolnit. Chvilku
ticha vyuZziji k tomu, aby si ujasnili, kdo jste a co se pravé dozvedéli.

Pauzy a momenty ticha jsou dllezité i v textech. Zejména ty delsi ¢lanky jsou
Casto pro Ctenare narocné a jejich Cetba je vyCerpava.

Jak praxi z rétoriky prevést do copywritingu a perfektniho ténu
komunikace?

PouZivejte nadpisy a rozdélte texty na jednotlivé celky.

Nechte ctenare odpocinout od cteni vhodné zvolenymi obrazky. Umisténi
obrazk( a jejich téma volte s rozmyslem v zavislosti na obsah sdéleni.

VyuZivejte odrazky.

Zapamatujte si, Zevhodné zvolené umisténi pauzy, obsah vyzdvihne.
Nezapomerite této prilezitosti vyuzit.

PiSte pFirozené - stejné, jako kdyz mluvite

Mluveny prednes by mél znit pfirozené a lahodit usim posluchacd. Je neméné
dllezité, aby se slova, ktera zvolite, k sobé hodila. Ke kazdé cilové skupiné mluvte
tak, jako byste byli jednim z nich. Jediné touto cestou se vam podafri ziskat
jejich pozornost. V textech byste méli plsobit stejné tak.

DuleZité je si kazdy text pred publikaci dukladné precist. Prectéte si ho tfeba
i nékolikrat nahlas a nahrajte se na diktafon. Nechte ho precist nékoho jiného a
opét nahrajte na diktafon. Potom si text pustte a délejte si poznamky. Proskrtejte
zbytecna slova, vyhodte nevhodna spojeni. Poté text prepiSte a zkuste to znovu.

Zni uz text lépe? Pokud ano, proces jesté jednou opakujte s jinymi lidmi. Teprve
potom budete mit jistotu, Ze je pfipraveny k publikaci.
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Tonalita jazyka jako cesta k uspéchu

Kromé hlasitosti vasi komunikace je dualezitd i jednotliva tonalita slov ¢i celych
vét. Ovladani této schopnosti piluji zkuSeni moderatori a redaktofi tfeba i desitky
let. Nenfi to jednoduché a zacatecnik se mUze lehce ztratit. JeSté v téZ3i situaci je
copywriter.  Pro urCeni vhodného tonu komunikace se snaZte
vybirat zvuéna slova. Cim rozmanit&jsi vas pisemny projev je, tim Iépe dokaze
vystihnout spravny tén celkového sdéleni.

Jak trénovat tuto dovednost? Ctéte. Hodné ¢téte, poslouchejte a vnimejte
obsah i ton rliznych sdéleni. Pokud se naucite jednotlivé styly ténu komunikace
rozliSovat a nové poznana slova a synonyma zaclefiovat do praxe, ziskate oproti
ostatnim copywriterdm ohromnou konkuren¢ni vyhodu.

Rychlost zvolte s rozmyslem

Rychlost pfednesu uUzce souvisi s autoritou mluvéiho. Mame tendenci si myslet,
Ze ti, co mluvi rychle, toho o tématu vice vi. Tahle informace je pravdiva. Ne vzdy
je ale dobré se na rychlost soustredit. Mohlo by se vam totiz stat, Ze posluchaci
pod vinou rychlosti ztrati pozornost. A to je to nejhorsi, co se muZe stat. Proto
vam doporucujeme zvolit rychlost s rozmyslem. Urcité ¢asti pfednesu mohou byt

vvvvvv

klidné zopakovat.

Rychlé/akeni texty jsou vétsSinou kratké.
Jednoslovné véty. Odstavce. Mezery. MySlenky. Je dobré tento ton
komunikace pouZivat, pokud se hodi. Rozhodné ale nedoporucujeme
v podobném stylu pokracovat celou dobu - ctenafi rychle ztraceji pozornost a
nedokazou se nad sdélenim zamyslet komplexnégji. Emoce v nich vyvolané se s
posledni vétou textu ztrati. A to je samozrejmé Skoda.
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Citoslovce

Subjektivni nebo tzv. emocialni citoslovce (obcas také oznacované jako castice)
jsou béZnou souldsti mluveného prednesu. Casto si jejich pouziti
neuvédomujeme, ale dobry rétor by je mél umét z projevu vyfiltrovat, nebo je
alespon dobre ovladat.

Pro copywritery tato citoslovce predstavuji vyzvu. Pouzivat, ¢i nepouZzivat? Jako
vzdy se nabizi znama odpovéd: vSe zavisi na kontextu, v nasem pfipadé na
cilové skupiné. My zastavame nazor, ze pro vétSinu cilovych skupin je lepSi se jim
v textech vyhnout.

Zaver

Bez spravné zvoleného ténu komunikace to nepUjde. Vyuzijte znalosti z této
kapitoly a na pomoc si vezméte i poznatky z rétoriky.
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Jak jste si v minulé kapitole mohli precist, tonalita jazyka ma v copywritingu své
nezastupitelné misto. Bez toho, aniZ bychom si v hlavé predstavovali, jak by text
znél ve skutecnosti, by neSel copywriting poradné délat. NaSe predstava o textu
je do znacné miry zavisla na volbé vhodnych slov.

V této kapitole se dozvite, jak pFi jejich vybéru postupovat. Slova, kterd do
textu zvolite, mohou byt rdzna. Pokud jste zkuSeny copywriter, pouzivate k
vybéru vhodnych slov metafory a pribéhy. Ne vzdy je totiz lehké do prodejniho
textu zaclenit takova slova, kterd mame spojena s urcitymi druhem pociti/emoci.
Ale to by pravé mélo byt jednim ze smysli efektivniho copywritingu. Jak tedy na
to?

Nejprve zacnéte s kvalitnim pribéhem. Diky vyuziti zajimavého pribéhu mate
moznost upoutat ¢tendrovu pozornost. Lidé pFib&hy miluji a pfi ¢teni pouZivaji
emocionalni ¢ast mozku vice nez tu racionalni. Pomoci metafor zacnéte do textu
nenapadné vkladat zvucna slova.

PRIKLAD

Potfebujete Ctenare uklidnit? Ubezpecit ho? Zkuste vas pribéh propojit se slovy,
jako jsou: viny, plynuti, pléz. CtenaF mé tato slova spojend s vnitfnim klidem,
ktery je pro vas dlleZité u néj navodit.

Pravdépodobné si ted fikate: ,No jo, ale k cemu mi je, Ze poSlu Ctendre v
myslenkdch k mori.” Ma to pro vas veétsi vyznam, nez si myslite. Diky tomu, Ze u
Ctenare navodite pocit klidu, si pfipravujete lepsi prostor k jeho budoucimu
presvédceni k akci.

Nezapomente, ze textem byste neméli nechat ¢tenare Uplné ,odletét”. Nechte ho
pfi zemi a vmetaforach se stale drzte tématu. Nezapominejte, Ze jste
copywriter. Po pocate¢nim navalu vhodné ladénych slov mUZete do textu
nepozorované zakomponovat hlavni akci, kterou chcete, aby Ctenar udélal. Nase
oblibené video, které dokresluje silu vhodné zvolenych slov, mozna znate.
Pokud ne, zhlédnéte ho zde.
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Jaka slova a pismena vyuZivat

Pfed kazdym pouZitym slovem se zkuste sami zamyslet. Obecné ale mUzZeme
uvést nasledujicich par tipt:

Slova obsahujici pismena z, §, € Fa dalsSi mékké souhlasky dobfe vybidnou
navstévnika k akci. Do textd zakomponujte slova, jako Zijte, fidte se, neCekejte a
dalsi podobna. Slova obsahujici zminéné souhlasky plsobi agresivnéji, ale jejich
vyznam je pro texty velky.

Dalsim péknym prikladem jsou dvojhlasky (diftongy ou, au). Diky jejich plynulé,
tonové strukture se hodi k vyjadreni otevrenosti, plynulosti ¢i odvahy. VyuZijte
slova typu louka, sauna, kloub, plynout atd. Plynuti Zivota, tok Ci pfirozeny pohyb
dobre vyjadruji slova zacinajici na ,s".

Pro predstavu by to snad stacilo. Uz tusite, jaka slova do vasich textl budou ta
prava? Vhodné zvolena slova, dle vySe popsaného principu, jsou minimalné
stejné tak dalezita jako jejich pravy, literarni vyznam. Kdyz se naucite vyuzZivat silu
metafor a pribéhu, dostanou vase texty Uplné novy rozmér.

Jak tento postup aplikovat pfi psani textu

Nemame radi texty, které postradaji prakticky navod. Myslime si, Ze ani vy byste
podobné ¢lanky neocenili. Proto je ddlezité ujasnit si nékolik bodd, jak podobny
postup aplikovat pfi psani.

Jak tento postup aplikovat p¥i psani texti

Zamyslete se, jaké emoce by mél text ve Ctenarich vzbudit. Urcete jeho hlavni cil.

Zvolte vhodna slova, ktera do textu zaclenite. Slova by méla ve ctenafich
podporovat urcené emoce.

Vymyslete koncept ¢lanku a nejlépe jeho pfibéh.

Vytvorte vhodné metafory na zvolena slova.

Napiste text.

Nékolikrat si text nahlas prectéte a upravte celkovy tdn komunikace.
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Tento postup je pouze zjednodusSeny a ilustruje postup zminény v této kapitole.
Pokud chcete mit opravdu skvélé texty, nesmite zapomenout
na brainstorming klicovych slov, vase persony, cile obsahové strategie a dalSi
ddlezité zasady spravnych marketingovych textd.

Zaver

Nez zacnete psat jakykoliv text, promyslete si vzdy pocity, které by mél ve
Ctenarich vzbuzovat. Chcete, aby se Ctenafi citili po precteni plni energie a elanu?
PiSte energickym stylem. Kratké texty, odstavce a vhodné zvolena, uderna
slova tomu pomUZou.
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At se vam to libi, nebo ne, musite pfijmout fakt, Ze cilem obchodnich textu je
zdkaznika presvédcit k néjakému vami pozadovanému kroku. Abyste toho
dosahli, méli byste byt jak dobrym psavcem, tak i dobrym psychologem. V této
kapitole naseho e-booku vam predstavime 4 tipy na skvélé techniky, jak se dostat
¢tendrim opét o trochu hloubéji pod kdzi.

Pokud byste Ctenare nepobizeli a nepfesvédcovali k Zadnému kroku, text by mél
mnohem mensi ucinnost, coz vasim cilem rozhodné neni. Naopak. Konverzni
poméry vasich textl by mély v idealnim pFipadé postupné rust tak, jak se s
Ctenafi vice a vice seznamujete. Nebudeme se déle zdrZovat a rovnou si pljdeme
predstavit, o Cem v této kapitole bude rec.

4 méné znamé presvédcovaci techniky

PFispéj klidné Sprymem, jediné vSak rymem.

Snazte se odlisit, vystupte z davu.

Opakovani - matka moudrosti.

Méjte prehledné organizované odrazky.

1. technika: PFispéj klidné Sprymem, jediné vSak rymem
Vyzkouseli jste nékdy tvofit rytmické texty? Ze ne? Velkd chyba. Nevite, o co se
pripravujete. Diky psychologlim vime, Ze pokud se vas3e véta (nebo alespon ¢ast z
ni) rymuje, lidé sdéleni véFi dvojnasobné oproti normalu. Kdyby vas téma
zaujalo, doporucujeme knihu On Second Thought, kterou sepsal psycholog Wray
Herbert.

Pravidlo, které by si z tohoto bodu mél kaZdy copywriter zapamatovat, zni:

Ve, wevs

svoji Sanci presvédcit ctenare k dalSimu kroku, nebo alespon k efektivnéjsimu
zapamatovani si vaseho sdéleni.

2. technika: SnaZte se odlisSit, vystupte z davu

Pokud budou vase texty stejné jako texty vSech ostatnich z vaSeho oboru, délate
néco Spatné. Mnoho lidi si vas nezapamatuje. V podnikani (nejen na internetu)
plati, Ze jakakoliv, byt mala odliSnost se mlze stat vasi konkurenéni vyhodou -
kterou jisté hledate.
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Zkuste tedy ¢as od ¢asu pouZit n&jaké zajimavé, originalni slovicko. CtendFi si
nejlépe zapamatuji véty, které obsahuji netradi¢ni slova. Samozfejmé to ale s
jejich mnozZstvim nesmite prehnat. Pfidejte takovych slov do vasSeho sdéleni
opravdu jenom par.

3. technika: Opakovani - matka moudrosti

Lidé maji tendenci vérit tomu, co slySi €asto. Pokud jste si této presvédcovaci
techniky védomi, nezapomerite duleZité véci v prUbéhu textu ctendrdm
opakovat. Opakujte dllezitd sdéleni nejen v pribéhu jednotlivych textl, této
techniky mUZete vyuzit v obsahovém marketingu obecné. Nabidky, zajimavé
¢lanky a dudlezitad sdéleni opakuijte v rlznych formach, rznymi kandly. Podafi se
vam tak lidi pfesvédcovat dlouhodobé. VyuZijte k tomu samozfejmé vSechny
dostupné prostfedky - socialni sité a e-mail marketing jsou pro podobné druhy
komunikace vice nez vhodné.

4. technika: Méjte prehledné organizované odrazky

NejdUlezZitéjSi informace vzdy davejte na zacatek nebo na konec vaseho sdéleni.
Plati to pro text obecné, ale i pro odrazky a jiné seznamy. Mnoho vyzkumu

prokazalo, ze si mnohem snaze zapamatujeme véci na zacatku a na konci. Pfi
psani je dobré se této poucky drzZet, chcete-li textem na Ctenare zapUsobit.

Zaveér

tyto Ctyfi zminéné poucky do praxe.

Nové ukoly by mohly vypadat treba takto:

Zaclente do nadpisu né&jaké neobvyklé slovo a pomoci A/B testu tuto zménu
otestujte.

Vytvorte autoresponder (automaticky e-mail), ktery bude vasim odbératelim cas
od Casu pfipominat vase hlavni sdéleni.

PrepiSte podnadpis v sekci O nas” a snazte se do néj zaclenit néjaky rym.

Pfeorganizujte odrazkové seznamy. Na zacatek a na konec vlozte

nejvyznamnéjsi body.
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Persony uZ mate pfripravené. Jejich fotografie vas hypnotizuji dnem i noci
pokazdé, kdyz zasednete k pocitaci. Z nasténky se na vas diva Marie Novotng,
Jana Chytra a tfeba i Honza Novak. Uvédomujete si, Ze persony v online
marketingu maji své misto. Vite, Ze je dobfe vyuZijete pro copywriting nebo Ze s
jejich pomoci pfipravite lepsi analyzu klicovych slov. Dokonce jsme vas uz i ucili,
jak byste méli persony tvofit. Ukazali jsme to na prikladu pro obsahovy
marketing, ale postup je vzdy stejny. Persona jako persona.

Jestli jste postupovali spravné, mate nyni idealni Sanci persony opravdu vyuZit a
podnikani diky nim vyrazné pfiblizit vasim ¢tenarim a budoucim zakaznikdm.
Nasledujicich Sest tipl vam s tim pomUZe jesté o trochu vice.

6 tipQ, jak psat lepsi texty pomoci person

Pouzijte silu predstavivosti.

Piste, jako kdyZ mluvite. A na nic si nehrajte.

Zvyste davéryhodnost textl konkrétnimi ukazkami.

Chcete byt zapamatovatelni? PiSte tak, aby vase texty dobre znély.

VyuZijte sily kratkych pribéha.

PFesvédcte Ctenare o vyhodach produktu.

1. Pouzijte silu predstavivosti

Predstavte si, Ze pfipravujete spusténi nového e-shopu. VSe mate perfektné
pripravené - grafika sedi, produkty se plni. Posledni véc, kterou musite udélat,
je pripravit kvalitni popisky jednotlivych produkti. Kdo z vas podobnou
¢innost nékdy délal, vi, Ze to neni nic extra zabavného. Produktl jsou vétSinou
stovky Ci tisice a byt kreativni u kazdého z nich chce opravdu velkou davku
odvahy a odhodlani. Pritom popisek produktu je jednou z jeho velice duleZitych
€asti. Diky nému mate jedineCnou moznost v mysli navstévnika vyvolat pozitivni
emoce a nasledny nakup. Nikoho nebavi cist nudné, popisné texty. Vasi
navstévnici chtéji védét, jak se budou po koupi citit, jaké vyhody jim to

wr e

prfinese a v €em jim produkt zlepsi Zivot.

Proto vam doporucCujeme vzdy v textech pracovat s predstavivosti. Nikdy
neprodavate pouze produkt - vzdy prodavate zkusenost. A popisu zkusSenosti
byste se méli vzdy vénovat. Kromé textl jsme na toto téma napsali ¢lanek na

72



http://www.vceliste.cz/persony-a-jejich-vyuziti-v-ruznych-formach-online-marketingu/
http://www.vceliste.cz/persony-a-jejich-vyuziti-v-ruznych-formach-online-marketingu/
http://www.vceliste.cz/persony-a-jejich-vyuziti-v-ruznych-formach-online-marketingu/

v Vceliste ok vyuZzit persony a ton komunikace k pfesvédcivéjsSimu marketingu

blogu, ktery popisuje, jak mlZete vyuZit silu obrazk( u produktovych popiskd.
Doporucujeme si ho predist.

TIP

Soustredte se na to, v ¢em by produkt pomohl vasi personé. Jak se bude citit, az
produkt koupi?

2. PiSte, jako kdyZ mluvite. A na nic si nehrajte

PiSte pro lidi a na nic si u toho nehrajte. Snazte se psat co nejjednoduseji. Dobre
se texty Ctou, pokud zvolite ,konverzacni” ton komunikace. Pokud vam to vase
podnikani dovoli, urcité doporucujeme psat texty spiSe takto. Ne kazdy ctenar
vasemu oboru rozumi. A vasim cilem neni ho zmast, ale naopak mu proces
poznani usnadnit. Proto se snaZte vyhnout odbornym vyrazim ¢&i anglicismim a
piSte prosté velice jednoduSe a prirozené. Literarni dilo z vaSeho textu asi
nebude, ale to také neni jeho cilem. Cilem copywritingu je dovést ¢tenare ke
konkrétni akci.

TIP

Zjistéte, jakym zpUsobem komunikuje vase persona v komunité a v realném

zivoté. Urcete, jaka slova pouZiva, a podle toho zvolte vhodny ton komunikace.

3. Zvyste duvéryhodnost textl konkrétnimi ukazkami

Aby ctenafi vasich produktovych popiskd nebo textd ucinili dalsi akci (napfiklad
nakup), musi vam vérit. Nejlépe se dlvéra buduje v dlouhodobém horizontu.
Navstévnici webu vas sleduji a vy je pravidelné informujete o novinkach v oboru.
Posilate jim hodnotné e-maily a pocty vasSich pfiznivcl na socialnich sitich rostou.
Jak ale jinak podpofit dlvéru u konkrétnich text(? Co kdyZ navstévnik prosté
prisel a chce nakoupit?

Odpovéd je jednodussi, nez si myslite. Budte konkrétni. Uvadéjte presna cisla.
Odkazujte na studie a zdroje, ze kterych jste Cerpali. Vase vysledky a tvrzeni vzdy
podloZte ndzorem nékoho jiného (nejlépe autority z komunity). Témito zpUsoby
mate Sanci dlivéryhodnost vasich textd vyrazné zvysit.

TIP

Pouzivejte konkrétni priklady. Nejlépe takove, se kterymi se persona snadno
ztotozni.
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4. Chcete byt zapamatovatelni? PiSte tak, aby to dobre
znélo

Inspirujte se u poetl a dUlezZité informace, které potfebujete textem sdélit,
zkuste napsat rymem. Jak efektivni presvédcovaci techniku predstavuje v textu
rytmika, jsme rozebirali v minulé kapitole.

Kromé zminéné rytmiky se soustfedte na vhodné zvolena slova a spravny tén
komunikace. Pokud vSechna tato doporuceni dodrzite, mate Sanci tvofit efektivni
texty, které budou plnit sv{j ucel.

5. VyuZijte sily kratkych p¥ibéht

Nebo idlouhych pfibéhl. ZOstaneme-li ale u produktovych popiskd,
doporucujeme vam zakomponovat spiSe pribéhy kratké. Tim, Ze si vasi Ctenari
prectou vas pribéh, probofi se mezi vami velka bariéra. Do vztahu vstoupi jejich
emocni ja a vy budete mit mozZnost na né lépe zapUsobit a textem je presvédcit
k néjaké akci. Pribéhy nemusi byt slozité, ale mély by byt plsobivé.

Minuly rok, kdyz jsme pro vas tvorili e-book o obsahovém marketingu, vysel na
nasem blogu ¢lanek popisujici 14 ,emocnich” druhl obsahu. Cetli jste ho?
Predklada konkrétni tipy, jaké druhy pFibéhl byste méli tvofit. Pokud jste se k
nému zatim nedostali, stoji za to to dohnat.

6. Presvédcte ¢tenare o vyhodach produktu

Zkuste koupi produktu Ctendrdm usnadnit a presvédCit je o jeho vyhodach.
Urcité vite nebo alespon tusite, pro€ si néktefi vasSi navstévnici néjaky
produkt nekupuji. MiZe to byt jeho vysokou cenou nebo (tfeba u produktd s
jidlem) nechutenstvim apod. DulezZité je védét, Zze kazdy predsudek se da
vysvétlit. Vysokou cenu muZete ospravedlnit vysokou kvalitou. Pokud by
navstévnik mél k produktu odpor (nemél ho rad), mlzete ho odkazat na
alternativy nebo poukazat i na mozné jiné vyuziti produktu. ZpUsobU je mnoho a
vzdy zaleZi na konkrétni situaci.
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Zaveér

Cilem této kapitoly bylo vdm predstavit Sest tipl pro cilenéjsSi a presvédcivéjsi
texty, ke kterym vdm pomUZou vhodné zvolené persony.
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Mnoho firem na internetu tén komunikace vibec nefresi. Nékteré o ném pouze
vi. Jiné se ho snazi spravné urcit. Mozna pravé vy uvazujete nad tim, Ze vasim
textiim ,néco” chybi.

Abyste se vyvarovali nejbéznéjSich omyld, tato kapitola vas upozorni na €asté
preslapy, kterych se pfi tvorbé ténu komunikace mlzZete dopustit.

Ctyf¥i €asté chyby v ténu komunikace

Neurcite vase hodnoty.

Pouzivate nevhodna slova.

Zapomenete na storytelling.

VasSe texty postradaji Spetku vtipu.

1. chyba: Neurdcite vaSe hodnoty

Pfed definovanim ténu komunikace byste vasi znacce méli vzdy prifadit jeji tFi
hlavni vlastnosti, od kterych se bude vas ton komunikace dale odvijet. Tyto
hodnoty ho budou vyznamné urcovat.

Abyste si |épe dokazali vSe predstavit, ukdZzeme vam to na konkrétnim pfikladu.
Mohou to byt vlastnosti jako napfiklad kvalita, starost o zakaznika a radost Ci
vdécnost.

Nyni pfichazi ta nejtézsi ¢ast - jejich aplikace do realného Zivota firmy. Musite
je zaclenit do textli a komunikace s vefFejnosti. Méli byste se tedy nejprve
rozhodnout, do jaké miry budete podporovat jednotlivé styly text( a jaka
slova pro to pouZijete.

Zkuste si pripravit nékolik ukazkovych textl, které budou hodné na ocich. Nechte
je precist ostatnimi kolegy (idealné copywritery, pokud né&jaké v tymu mate) a
sami sebe se zeptejte, zda z vaseho textu jsou jasné citit zvolené hodnoty.

2. chyba: PouZivate nevhodna slova

Otazka, ktera vam ted urcité vrta hlavou, zni: ,No jo, ale jaka jsou tedy vhodna
slova?” Nez zaCnete pracovat na spravném ténu komunikace, méli byste tato
slova urcit. Pojdme si v bodech ukazat, jak na to.
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Jak na vhodny téon komunikace

Zamyslete se nad tim, jaké emoce byste chtéli ve ctenafich vzbudit. Urcete podle
nich hlavni cile textu.

Emocim pfifadte slova, ktera je nejlépe charakterizuiji.

Textu nejlépe pfipravte zajimavy pribéh.

Napiste prvni verzi textu.

Text si nékolikrat nahlas prectéte a dbejte na to, aby dobre znél.

3. chyba: Zapomenete na storytelling

PiSete jako o zavod, publikujete desitky ¢lankd mésitné a spravné jste nastavili
ton komunikace. To je vSe spravng, ale stoji za vaSimi texty néjaky prib&h?
Prokladate texty riznymi pfibéhy, a to nejen ze Zivota?

Pokud ne, dobrovolné se vzdavate jedné z nejlepSich moznosti, jak vase Ctenare
zbavit ostychu. P¥ibéhy zbavuiji lidi strachu a pUlsobi pozitivné na emoce. Pokud
jste ve vaSem obsahovém planu na storytelling zapomnéli, nezoufejte a rychle to
napravte. Vas ton komunikace texty oZivi a vy budete pUsobit lidStéji.

4. chyba: VaSe texty postradaji Spetku vtipu

Vtipné texty maji dnes stale vétsi vyznam. Spousta lidi vede nudny Zivot, a proto
doufa, Ze se pobavi alespon na internetu.

Pokud vas obor neprekypuje mozZnostmi, jak ctenarfe rozesmat, nebudte
trudomyslini. Zkuste do vaseho tonu komunikace zaclenit vtipy nebo alespon
zajimava slovni spojeni (pokud vam to samozrejmeé vas obor dovoli). Tim, ze texty
ozvlastnite, ziskate velkou konkurencni vyhodu a o krok se ¢tenartm pribliZite.

Zaver

Pokud nezapomenete urcit hlavni hodnoty vasi znac€ky, zvolite pro své
texty spravna slova propojena s pribéhem a Spetkou vtipu, budete mit velkou
prilezitost tdn komunikace pfipravit na jednicku.
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Snem kazdého online marketéra je tvofit co nejpresveédcivejsi webové stranky. K
tomu, abyste takové stranky tvorili, potfebujete mit znalosti. NasSim cilem je vam
podobné znalosti zprostfedkovavat. Chceme vas presvédCit, Ze online
marketing nejsou Zadna kouzla a Ze Uspéch je v prfipadé spravnych znalosti
dostupny pro vsechny. | vas web muZe byt vysoko ve vyhledavacich s aktivni
komunitou v zadech. Potfebujete pouze védét, jak na to.

V této kapitole se naucite jednoduchy trik, ktery pouZije kazdy majitel webovych
stranek. Pojdme na to.

Trik tkvi v dobrém popisu person

Prvnim krokem k prfesvédcivému webu je vytvofeni spravnych person. Jaci jsou
vasi ideadlni zakaznici? Jaké jsou jejich problémy? Poradite jim, jak je vyreSit? To
jsou zasadni otazky, na které byste méli znat odpovéd, nez vlbec zacnete
persony tvorit.

Jak spravné vytvorit personu

Presvédcili jsme vas o vyznamu person a vyhodach jejich pouziti? Skvélé. Ted
tedy uZ jen zbyva persony vytvorit. Neni to chvilkova zaleZitost. N&jaky ¢as vam
to zabere, ale myslete na to, Ze se vam to vyplati. Jak takové persony tvofit, jsme
uz psali v minulych kapitolach. Dokonce jste se nedavno naucili, jak s jejich
pomoci zvolite vhodny tén komunikace. Ten je neméné duleZity.

Jak do webu zakomponovat znalosti o personach

Persony mate pripravené? V tom pripadé vam nic nebrani v jejich pouziti. Pokud
s webovou strankou teprve zacinate, mlzete je vyuZzit k mnoha ucellim. Dobre s
jejich pomoci vytvorite tfeba perfektni analyzu klicovych slov. Nebo je pouzijete k
tomu, aby vas web mél odliSny a unikatni ton komunikace. Persony obecné
maji vyuZiti skoro ve vSech formach internetového marketingu. Jejich nejvétsi vliv
uplatnite u navrhu samotného webu a pfi copywritingu.

Jak vypada vase uvodni stranka

Jak jsme jiz zminili, persony pouZijete i pfi navrhu samotného webu a jeho

vvvvvv

nejvétsi mnozstvi riznorodé navstévnosti. Abyste uspokojili potreby
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jednotlivych druht navstévnikl, méli byste pfi navrhu Gvodni strany webu mit v
mysli vaSe persony. Kazda persona by ihned méla védét, kde najde reSeni svého
problému. S pomoci copywritera a UX designéra proto Uvodni stranku navrhnéte
tak, aby odpovidala problémdm a potfebam vsech vasich person.

Poznejte, co vaSe persony trapi. A dokaZte na webu, Ze jim
rozumite

Jestli jste persony vytvorili dobre, vite, co je trapi. Vasim ukolem je dokazat, Ze jim
rozumite. A hlavné Ze znate velice dobré feSeni jejich problému. Prokazte jim
vSechny vyhody vaseho feSeni a v kratkosti (s pomoci dobrého copywritera a
vizualu) je o tom presvédcte. Kdyz se vam tento krok podari, ¢ast uspéchu mate
za sebou. Dalsi vyzvou je navazat s nimi dlouhodoby vztah a budovat dvéru.
Jak na to?

Vytvarejte pro persony relevantni obsah

Budujte pro jednotlivé persony kvalitni a relevantni obsah. VyuZijte k budovani
ddvéry vSechny moznosti internetového marketingu. Komunikujte s nimi skrze e-

mail, ale nezapomerite, Ze je vzdy dulezité u kazdé formy internetového

marketingu postupovat strategicky. A je vcelku jedno, zda jste si zvolili jako formu

YV wewvs

e-mail, obsah, socialni sité, nebo SEO. NejuspésnéjSi jsou veétSinou ty
strategie budovani dlivérya obsahu, které vSechny moderni formy
internetového marketingu spojuji.
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Tato kapitola bude e-book rozSifovat o pohled natén komunikace na
socialnich sitich, ktery se vam pokusime bliZze pfibliZit. Socialni sité v soucasné
dobé totiz pouzivame takrka vsichni. Jestli zrovna vy patfite do té méné pocetné
skupiny, ktera zatim ,socialni“ neni, doporucuji vam se zamyslet, zda by
pritomnost na nékteré ze socialnich siti nebyla pro vase podnikani vyhodna. Byt
aktivni na socialnich sitich se stava jiz standardem a pro 90 % obori je to
Zadouci.

V této kapitole se nedozvite, jak se socialnimi sitémi zacit, jaké vybrat ani proc je
pouZivat. Ani vam neporadime, jak pomoci socialnich siti zvySite prodeje.
Nenajdeme spolecné vhodné doplnky aniinfluencery. VSechny tyto informace
jste si mohli precist uz v nasich minulych ¢lancich na blogu Vcelisté, na které
odkazujeme.

Pokud s marketingem na socialnich sitich opravdu zacinate, doporucujeme
mrknout na tento clanek. Ten opravdu stoji za precteni pro kaZdého
zacCatecnika.

Vy ostatni necekejte ani chvili a pustte se do cteni.
O tonu komunikace ve zkratce

V minulych kapitolach o tédnu komunikace jste se naucili tdn komunikace tvorit.
NejvhodnéjSi je urcit ton komunikace uZ pfi pripravé strategie obsahového
marketingu a aZz potom premyslet nad dalSimi podrobnostmi. Spravné zvoleny
ton komunikace je dUleZity zejména proto, Ze na ném zavisi, jak moc bude vase

znacka puUsobit na emoce ¢tenarl (kromé dalsich prvkd komunikace).

Abyste se pfi jeho tvorbé netrapili, vyuZijte silu person. Tén komunikace muize
mit totiz mnoho podob a vasim cilem je urcit takovy, které bude odrazet
predstavy vasi cilové skupiny.

Zmény tonu komunikace v zavislosti na kanalu propagace

Jak jste si tedy v minulych kapitolach mohli precist a jak jste pravdépodobné
zjistili, tdon komunikace by méla mit cela firma jednotny a mél by metaforicky
odrazet jeji cile, podobu a firemni kulturu. Pro kazdy kanal je ale vhodné tén
komunikace uzpUsobovat cilovému publiku.
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Hlavni odliSnost v ténu komunikace by méla byt znatelnd na socialnich
sitich. Socialni sité jsou misto, kam se lidé chodi bavit, a tomu byste vas ton
komunikace méli pfizpUsobit.

PFedstavte si socialni sité jako jeden velky vecirek, na kterém se na sebe
snazite strhnout pozornost. Rozhodné byste neméli zacit konverzaci napriklad
stylem ,Ahoj, ja jsem Tomas a prodavam zajezdy do Chorvatska”.

Mnohem efektivnéjsi taktika je ptat se ostatnich, jaké maji zkuSenosti s
Chorvatskem. Pokladat ostatnim zucastnénym chytré otazky k zamysleni a
vypravét pfibéhy. Radit ostatnim a prokazat tak, Ze tématu opravdu rozumite.
Musite to ale délat chytrou cestou, a ne primo.

Ton komunikace na socialnich sitich

Ton komunikace by méla mit firma jednotny, ale napfiklad pro socialni sité
mUlZete samoziejmé trochu ,povolit uzdu”. Pro kazdy kandl mUlZete pouZivat
trochu jiné vyrazové prostfedky a uzpUlsobovat tén konkrétnim situacim.
Dokonce pro kazdou socidlni sit mUlzete komunikovat lehce odliSnym
zpUsobem. Jini lidé se sdruZuji na Facebooku a jini na Twitteru €i Linkedin.
Na socidlnich sitich se snaZzte pUsobit pfirozené, uvolnéné a tén komunikace
prizpUsobujte aktualni diskuzi.

Nezapomernte, Ze hlavnim ucelem socialnich siti je konverzace, a ne konverze.
Konverze na socialnich sitich porostou pfirozené a budou se odvijet podle
mnozstvi a kvality vhodné konverzace.

Zavér

Timto uzavirame e-book o personach a tonu komunikace, ktery jsme pro vas
pripravovali. Libil se vam? Budeme moc radi, kdyZz nam napiSete vase dojmy -
tfeba praveé na socialnich sitich nebo jako komentar na nasem blogu.
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Jsme na konci, ale nesmutnéte. Teprve ted zacina ta prava zabava. Vasim ukolem
je nyni vzit nové ziskané informace a pouZit je v praxi pro vase webové stranky.

Nyni uz vite, co to persona je a k ¢emu ji mlzete pouZit. V této knize ,Jak vyuzit
persony a tébn komunikace k presvédcivéjSimu marketingu” jsme si ukazali rzné
vyuziti person v oblasti marketingu ve vyhledavacich i pfi realizaci obsahového
marketingu ¢i rozesilani e-mail(l. Povidali jsme si také o personach a ténu
komunikace na socialnich sitich a jejich spojitosti s psychikou v oblasti
copywritingu. Na zaveér jste si mohli precist Casté chyby v tonu komunikace. Také
jsme vam poradili trik pro zvySeni pfesvédcivosti vaseho webu.

Nyni mate dostatek znalosti, abyste ty nejzajimaveéjsi napady mohli realizovat. Az
tak ucinite, budeme radi, kdyZ nam o vasich vysledcich date védét e-mailem na
info@vceliste.cz.

Pfejeme vam hodné Uspéchl na internetu.

Josef Reznicek,
zakladatel Vcelisté
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