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Co vam nikdo
nerekl

Ze se za nadpisem nikdy nepiSe te¢ka? Ze mate psat

v konverzaénim ténu? Ze nemate podcetiovat pati¢ku?
Ze mate zv&tSit pismo? Ze jsou kratsi odstavce lepsi neZ
delsi? Ze musite shanét ohlasy?

Nepochybné. To vsechno je pravda.

Ale jen tim, Ze nasledujete spravné formalni postupy,
vitézstvi neziskate. Umét textem prodavat (tedy
ovliviiovat mysl lidi), to chce jesté néco jiného.

Mozna jsem trochu blazen, kdyz tohle poustim ven.



Logika psychologie
Ze jsem copywriter, za to miZe shoda okolnosti.

Jisté mi pomaha i to, Ze mam vypsanou ruku, hodné ctu,
poznam nalady i chyby textu a umim dobre cesky. Ale to
nestaci. To ma spousta dal$ich lidi — a copywrite¥i z nich
nejsou.

Co je tedy ta kouzelna formule, u které se lame chleba?
Je to prehled o tom, jak funguje lidsky mozek.

Profi copywriter musi znit spoustu véci o webu, SEQ,
(inbound) marketingu, Facebooku, mailingu, UX... ale
kdyz nevi, jak lidé premysli a podle ¢eho se rozhoduji, je
mu to vSechno tak trochu na prd.

Proto hledam inspiraci v knihach autort, ktefi jsou
Spickou v tom, co d€élaji. Robert Cialdini. Maria Veloso.
Dan Ariely. Malcolm Gladwell. Seth Godin. Daniel
Kahneman. A dalsi.

Lidsky mozek je zdhada. Namlouvame si, jak jsme :Zasné
racionalni. Ale v mnoha pripadech se chovame jako osel,
co jde za mrkvickou. Dokazuje to Ffada experimentt.

Ted je na vas, jak toho vyuZijete.

Otto Bohus
Rijen 2013
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Dar 23

Davej... pak budes brat

Stalo se to jednou v HoleSovicich na nadrazi.

Bylo pred ptlnoci, cekal jsem na vlak, prazdna hala,
nuda jak v Brné... a najednou se pfede mnou zjevi
mladik romské narodnosti. A nez se stacim rozkoukat,
drzim v ruce zanovni holici strojek.

Ze pry je to darek. A srde¢né mi t¥asl pravici, Ze si toho
vazi, Ze nejsem rasista, Ze nemam predsudky... a ze jestli
bych jako nemél dve sté kacé na benzin.

Pohonné hmoty jsem neproplatil, strojek si nevzal — ale
v tu chvili uZ pro mé cela situace byla lidsky KRAJNE
NEPRIJEMNA. A nebylo to tim, Ze jsem gadZo.

Mladik jednoduse vyuzil zelezného pravidla reciprocity.
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Politici o tom védi své. Amway diky tomuto pravidlu
pohadkové zbohatl. Krisnovci si na ném postavili
Zivnost. A vyuzivame ho vSichni.

At chceme nebo ne, citime se byt zavazani tém,
kte¥i nam nékdy dali néjaky dar.

Vzorek zdarma jako marketingova strategie je starsi
nez Edisonova zarovka — ,free sample® vyuzival uz
v poloviné 19. stoleti napriklad americky obchodnik
Benjamin T. Babbitt p¥i prodeji svych mydel.

Kdo je mocng, ten rozddvd. To moc dobfe védéli uz indiani
pred Kolumbem ¢i prvni panovnici v Mezopotamii.

Vysveétli, zabal, doruc

Pokud chcete pritdhnout pozornost, zkuste jednou misto
nastavovani PPC spiSe vymyslet lakavy obsah zdarma.
A jesté lakavéjsi nazev.

Prestanete kolem sebe sttilet slepé reklamni patrony —
a zacnete sbirat budouci zakazniky.

Ale pozor, musi to mit fazonu! Jak to zaridit?

1. Vysvétlete benefit. Nestaci jen vydat e-book, dat
lekci zdarma ¢i poskytnou free licenci. Musite
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jasné popsat, co z toho budu mit, proc si to mam
vzit a jak mé to zméni.

2. Dejte tomu ramec. Sebelepsi obsah zdarma
proSumi bez zajmu, kdyZ ho neni jak uchopit.
Musite vSe zabalit do srozumitelné, prehledné
a strukturované formy.

3. Zak¥icte, Ze néco mate. Necekejte, Ze lidé jsou
jasnovidci. Jeden button na homepage nestaci.
Vytrubte to na Facebooku, v podpisu e-mailu,
v ¢lanku na blogu...

Z druhého dilu e-booku si uz pamatujete: slovo ZDARMA
déla divy. Nezapomerite opakované zminit, Ze to maji
zdarma. Gratis. Bez jediného halite. Volné dostupné.

Doporucuji i zapis 0 K¢. Nula je alarm pro mozek,
spoustéc emoci a zdroj iracionalniho potéseni — nejen
pro matematiky.

Zapomerite (aspon jednou) na slevové kupony a akce ve
stylu —15 %.

Pokud chcete raketove vystrelit, nabidnéte permanentni
akci-100 %.

Piste jako copywriter / 3. dil 9



Drobty nechte slepicim
A proc ten obsah zdarma tak tlac¢im?

ProtoZe jsem si sam ovéril, Ze to funguje. Za mésic a pul
od nabidnuti tohoto e-booku si ho zdarma stahlo pres
500 lidi.

Bez jakékoli placené reklamy - a s jejich dobrovolnym
svolenim - jsem tak ziskal pres pét set kontaktt na lidi,
které jakymkoli zptisobem zajima ma prace. A to je,
doufam, jen zacatek.

Najednou v mém inboxu pfistavaji dveé az tii poptavky
denné — tedy pocet, ktery mi pred rokem musel vystacit
tak na tfi az Ctyfi tydny.

Ovs$em pozor: tyto t¥i e-booky nespadly z ¢istého nebe.

Promyslel jsem je od jara. Makal na nich o vikendech.
Zaplatil jim skvélou grafiku a sazbu. Korektury svéril
profesionalovi. Chtél jsem to mit perfecto.

Takze ma rada je jasna: nedavejte vSanc Zadné drobty,
nedodélky, zbytky ani polovicatosti.

Cim vétsi pecku jim p¥i prvnim setkani date, tim silné&ji
si je k sobé pripoutate.
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Dukaz 24

Pravda jsme my vsichni
Prectéte si nasledujici vétu:
Pravda je to, co délaji druzi.

Souhlasite? Ne? Zacali byste se mnou zivé polemizovat
u piva, v kavarneé, v debaté na verejnosti? Nepochybuji.
Neni to piijemné tvrzeni.

Pravda je ale takova, Ze podle vyse uvedené véty se
nevédomky velmi casto chovame. Nejen pii nakupovani.

Kdyz potfebujeme zjistit, co je spravné/uzitecné/
/pravdivé, prosté zvedneme hlavu, rozhlédneme se
kolem, zjistime reakce ostatnich — a rychlé vyhodnoceni
situace je na svéte.
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Tam, kam se diva dav, podivame se i my. A to doslova.

Muzete si to snadno ovérit. Premluvte par kamaradda,
stoupnéte si s nimi na rusné ulici a vSichni se zadivejte
kamsi nahoru stejnym smeérem. Kolik lidi se zastavi

a ohlédne se také?

Kdyz ptjdete sami po liduprazdné ulici a uvidite na
chodniku leZet muze, okamzité priskocite a bez vahani
mu pomuzete. A tutéZ situaci si vybavte na Vaclavském
namésti ve t¥i odpoledne.

Jsme pod socialnim tlakem okoli, ve kterém sbirame
odpovédi na otazku, jak se mame v dané situaci zachovat.

Proto barmani misku na spropitné vzdycky na zacatku
Sichty trochu ,vyzdobi®. Proto si predvadéci u stankl
najimayji volavky. Proto televizni producenti stale
pouzivaji pfedtoceny smich. Proto se pod textem petici

zdlraznuje dlouhy seznam téch, ,,co uz podepsali®...

Kdo naplni kasu
Jak tohoto efektu (eticky) vyuZit ve prospéch vasi sluzby?

Pokud provozujete e-shop, nikdy se vam nemuze stat, ze
precenite psychologickou moc Heuréky (¢i podobnych
serveru).
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Porad se divim, Ze fada firem, které maji od svych
zakaznik® na portale heureka.cz pozitivni hodnoceni
pTes 80 ¢i 90 procent, si tuto informaci ,$kudli“ v malém
boxiku nékde dole na homepage — nebo ji dokonce
nezminuji vitbec.

A nebo jinak: pokud jste zavedli novou sluzbu, inovativni
tarif nebo zhavou novinku, rychle se postarejte o to, aby
to zase tak Cerstva novinka nebyla.

Mit jako zakazniky inovatory a tzv. ,early adopters® je
samoziejmé hrozné prima a cool, ale kasu vam poradné
naplni prave az ti, ktefi se rozhoduji podle ostatnich.

Proto se marketéri tolik zaklinaji slovy jako rychle
rostouci odbyt Ci bestseller.

Co si koupite vy? Skvélou nevyzkousSenou novinku, nebo
skvélou novinku, ktera jde na dracku?

Je jasné, Ze se vracime k snad nejdilezitéjsimu textu
minulého dilu - ke kapitole o testimonialech.

Plan pro novacky

No jo, jenZe jaky socialni dlikaz mate vyuzit, kdyz jste
se v§im zacali teprve vCera, vase sluzba ¢pi novotou
a penézenka zeje prazdnotou?
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Rozkaz zni jasné: nepropasnout Zadnou prileZitost
k tomu, abyste dikazy shromazdovali.

Na zacatek vyuZijte psychologickou silu daru (viz
predchozi kapitolu) a dejte vybranym lidem sviij
produkt zdarma. At jej vyzkousi.

Vymeénou za to vam daji své reference, souhlas
k uvefejnéni - a své foto.

Na tom poslednim bych trval, protoze:
— ohlas s redlnou fotkou je daleko presveédcivéjsi,
—  tézko se shani od platicich zakaznik,
— tito prvni zakaznici jsou vAm naopak vdécni.
A do dvou tfi tydnt mate na webu to nejdilezitéjsi, ¢im
presvédcite ty ostatni.
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Triada 25

Svata trojice marketéra

Pro¢ babicka vytrhla dédovi VSevédovi zrovna tri zlaté

vlasy?
A pro¢ ma kazdy u kolébky praveé tti sudicky?

V Sesté kapitole své knihy Web Copy That Sells popisuje
Maria Veloso koncept , Trifecta Neuro-Affective Principle®

—auvadi vSechny hlavni argumenty, pro¢ ma trojice na
nas mozek takovy Gc¢inek.

Za tajemné znéjicim nazvem se neskryva zadné
copywritingové voo-doo, ale princip, ktery mozna
vyuzivate i vy. Jen si ho takto zpétné nezdivodiiujete.

Velmi zjednodusené: trojice je nejefektivnéjsi
zkratkou pro rychlé obsahnuti celku.
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Narozeni-zZivot-smrt. Dobry, lepsi, nejlepsi.
Kaspar, Melichar, Baltazar.

Protreli manazeri budoucich hvézd showbyznysu si
naptiklad umi ohlidat, aby se budouci celebrita objevila
ve tfech rtznych (ale hojné sledovanych) médiich —

v rychlém sledu za sebou.

Jakmile ji totiZ uvidite v tom tfetim médiu, sklapne past:
uz ji jako celebritu vnimate. (To prece neni nahoda, Ze by
ta husa hloupd jen tak z niceho nic, najednou...)

Veni. Vidi. Vici.

Co to teda znamena?

Spravna trojice ve spravném poradi a spravném
formatu ma tu moc, rychle zptisobit zménu v lidské
mysli — napfiklad zménu navstévnika v zakaznika.

Véru, malickost. Potfebujete jen provést navstévniky
témito tfemi stupni:

— Identifikace. Vytvorte emocionilni souznéni,
¢ili pocit, Ze vy i uzivatel mate néco spolecného.
Treba to, Ze rozumite jeho problému (vzdyt jste
ho prece kdysi méli také).
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— Preména. Tady nastupuji argumenty, které
navstévnika webu donuti vidét véci v jiném
svétle. A piesné v tom novém svétle VASICH
argumentq.

—  Vzdor. Bud'te rychlejsi nez jejich podvédomi...
Predem odhadnéte v§echny mozné namitky —
odpovéd'mi pak chytre zaplasite pochyby dfive,
nez prijdou.

Nyni udélame jednoduchou véc.

Nasad'te si bryle, kterymi se na vasi sluzbu nebo produkt
divaji zakaznici. A ted si napiSte hlavni benefity, které
ocenuji.

veve

Mate? Super. A ted z nich vyberte tfi nejsilnéjsi tak, aby
pokryvaly hlavni presvédcovaci oblasti. Nékdo slysina
Cisla, jiny jede ,pTes srdicko®, dalsi je zase prisny logik.

Kvantitativni argument: 89 % mijch klientii se mou
spolupracovalo opakovane.

Narativni argument: Mdm rdd, kdyz si k zaddni vzdy
sedneme, uvarim kdvu a zacnu...

Logicky argument: Pracuji ve velké agenture a zndm celj
proces vzniku tispéSnijch webil.
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Nezapomerite, Ze jedna véc se da prezentovat raznymi
zpusoby. I abstraktnéjsi zalezZitost vysvétlite snadno,
kdyz ji ,rozkouskujete” do Cisel, textu a grafu.

V ramci jedné argumentace tak uspokojite ¢tenare
zaloZené logicky, jazykové i vizualné.

Jak vyladit cokoli

Konceptt, kde mlzete magickou trojici pouzit, je mnoho.
Asi jste si uz vSimli, Ze ja jsem triddu na vas pouzil téz.

Kdybych dal do placu jen jeden e-book, tak si ho
stahnete, mozna prectete, feknete ,hm, dobrj“—
a Smytec.

Ale kdyz jsou e-booky tfi, kazdy ma jasné a ohranicené
téma, na kazdy cekate mésic... tak vam to trva tri
mésice, nez se naucite psat jako copywriter. A takovou
kontinualni cestu ,,osobné profesniho® prerodu si uz
zapamatujete.
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1. dil-Jakvyladithomepage. Ziskal jsem vasi
pozornost a naladil vas.

a jdeme do hloubky.

3. dil - Jak vyladit copy. Kruh se uzavira a vy
dostavate ,vSeplatné® rady.

Prosté. Jednoduché. Efektivni.

To samé muzete kdykoli provést se svymi (budoucimi)
zakazniky.

Cary-mary-fuk!
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Zeigarnik 26

Neda pokoj,
az tam vleze

Némecky psycholog Kurt Lewin si jednou v jidelné
povsiml zajimavé véci.
Mistni servirky si tam lépe pamatovaly nevyrizené

objednavky nez ty, které jiz obslouzily a byly zaplacené.

Lewinova studentka, ruska psychiatricka Bluma
Zeigarnikova (1901-1988), pak na tomto zakladé
rozpracovala teorii fenoménu, ktery je dobte znam jako
Zeigarnik effect.

Lidé maji tendenci si daleko lépe pamatovat
nedokoncené ¢i pYeruseneé ukoly nez ty hotoveé.
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To zni moZna ucené, ale znate to vSichni z vlastni
zkuSenosti. Jen si vzpomente, kdyz pfijdete na novy web
a zacnete prochazet jeho strukturu.

Pokud na vas web (velmi netakticky) pfichystal fadu
linkd, buttond a informaci, stavate se najednou
z klidného clovéka nervoznim ,tikarem®.

Jakykoli dalsi link, dalsi informace ¢i dalsi button se
zapise do vasi aktualni pameéti a strasi vas tam, dokud
nezjistite, co se za tim skryva.

Vysledek je ten, Ze mozna v kratké dobé navstivite
vSechny mozné (pod)stranky, ale zfejmé neudélate to,
co jste podle tviirct daného webu ziejmeé udélat méli:
poslat objednavku, zavolat, napsat e-mail...

Linearni je dobry

Kdyz ted vime, jak funguje Zeigarnik effect, vyhneme se
tomu, abychom navstévnika webu vyrusovali vice, nez
je nutné.

Drzte se vzdy jedné véci. Jednoho pribéhu. Jednoho
argumentu.

Jako kdyz se ptate na cestu. Pokud mistni mavne rukou
jednim smérem a Fekne, béZte az na konec cesty a tam to je,
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mate vyhrano. Pokud mistni za¢ne vypocitavat, doprava,
pak mirné vlevo, na druhém semaforu ostie zpét, na dalsim

kruhdku treti odbocka... tak podékujete a po 200 metrech

se ptate znovu. A pak znovu.

Vytvorte si pomyslnou cervenou nit, kterou protahnete
cely webem. A na kazdé strance urcete, co se na ni ma
dit — a pak uz nic nepridavejte!

Navstévnik vaseho webu musi byt jako dostihovy kt.

Znate to, ze? Zavodnim korntm se pred startem nasadi
postranni klapky na oci, aby je v boxech nerusili ostatni
nabuzeni ofi. Kin se ma divat jen jednim smérem: rovné
k cili.

Vv

V tomto ohledu je (¢im dal oblibenéjsi) format single
page vlastné idedlni — odpada tam celé to nervni klikani
sem a tam napftic strukturou stranek.

Jedna akce, jeden cil

Drzte se vZdy jedné véci. To se snadno fekne, ale v praxi to
vyzaduje velkou kazen.

Zkuseny designér tuto kazen ma. Ti ostatni podlehnou.
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Vidim to dnes a denné a je to klasicka chyba amatérsky
poskladanych webit: na strance je prilis mnoho prvka.

Rychla medicina na Zeigarnik efekt je tato:

— Minimalizujte vizualni Sum. Opravdu tam musi
byt ta reklama vpravo? A tady ten boxik? Jakou
funkci plni ty dva buttony? Nestaci jeden? A co
radéji zadny?

— Procistéte navigaci. Prolinkovani webu je fajn,
ale musi byt smysluplné. Odstranite linky, které
vedou z vaseho webu pry¢ a nejsou nezbytné
nutné (nemyslim ted odkazy v textech clankd).

—  Vysvétlujte ihned. Ulevte jejich zvédavosti. Pod
button napiste, co se stane. Neznadmy termin
vysvétlete. Pouzivejte high-slide. Nebo Sipecky
s kratkym textem.

Udélame si maly test:

Podivejte se na homepage svého webu. Kolik akei se tam
da provést?

Ted se podivejte na homepage Google.cz. Kolik akci se
tam da provést?

A ktera z téch dvou stranek je Gspésnéjsi?
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Nedorece... 27
... nost

Neuvérite, co se mi
vcera...

Osud lidstva je nyni v rukou Homera Simpsona. Zpocenyj
Homer odklddad koblihu, zaostii na cerveny knoflik pred
sebou a pekelné se soustredi. Zbjyvd uz jen patndct sekund.
Ctrndct. Trindct. Homer se poti ¢im dal vic. Deset, deveét...
Ale co to? Najednou mu pohled sklouzne opét na koblihu
a Homer se k tiZasu celého svéta na-ta-hu...

zzzzz

Poprvé nam néjaky film reklamou pferusila TV Nova
v roce 1994 — a od té doby si nas vSechny komercni
stanice cvici jako opicky.
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Pialku bananu ted, tu druhou az po Pampers, Colgate
a zivotnim pojisténi.

Naposledy se mi to stalo, kdyZ jsem na Discovery
sledoval GiZasny porad o vzniku ¢lovéka. Pred

56 miliony lety se stala zasadni evoluc¢ni proména. Nas
prapraprapredek se najednou... a reklama.

Zuril jsem. Reklamy nesnasim, ale budte si jisti, Ze jsem
to néjak pretrpél a cekal na pokracovani. Prosté jsem
musel.

Ano, vracime se opét i k efektu Zeigarnikové — ale nyni
se ho nebudeme snazit potlacit, ale naopak vyuzit.

Jak donutit navstévniky vaseho webu, aby klikli dale?

Velmi jednoduse. A ani je k tomu nebudete moc nutit.
Vlastné skoro viibec.

A ruce na pefinu!

MuzZe za to celé vlastné RAS - retikularni aktivacni
systém v nasem mozku. Ridi nasi pozornost, vzruseni &i
prechody mezi spankem a bdénim.

A co ho opravdu dokaze rozpalit, je nedokoncend
myslenka.
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Nas mozek prosté neda pokoj, dokud si neslozi
celou skladacku, ke které dostal jen par st¥ipka.

Princip nakousnutého jablka. Taky nemate radi, kdyz
nékdo néco nacne a pak jen mavne rukou, dle, vlastné
nic... to byste zabijeli. Tak at to Fekne celé, proboha!

Klasicky se tento figl pouziva v predmétu direct e-mailu,
kde se copywriter snazi okamzité ziskat vasi pozornost,
aniz by vam prozradil vse. Modelovy priklad:

Zitra v 18 hodin se ve vasem mésteé...

Miluji tento postup hlavné proto, ze vypada docela
nenasilné. Nemusite tlacit na pilu ani vymyslet
ultrasofistikované konstrukce. Prosté pisete, piSete...
a pointu si schovate jako eso v rukavu.

Visledky byly ohromujici. Pred konzultaci
se ze 100 dotazovaniych umeéli ozvat

jen 4. Po absolvovani piilhodinového
sezeni s nasim koucem se z oné stovky
podnikatelii do tri dnii odhodlalo k akci
rovnych...

Kolik jich presné bylo?
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Chtél bych vidét ty ruce privazané k posteli, pokud by si
nékdo na ten link opravdu zakazal kliknout.

Zvédavost vam prosté neda.

Po malych davkach

Z predchozich dild vite, Ze jednotlivé stranky webu na
sebe musi navazovat. Je trestuhodné nechat uzivatele na
konci néjaké stranky ,viset ve vzduchu®. Bez smérovky,
bez akce.

Proc¢ tedy na konec stranky neumistit klasicky serialovy
clifthanger?

At ,trpi” stejnou emoci, jako kdyZ jim zasadni dil
oblibeného serialu skonc¢i v tom nejnapinavéjsim
momentu.

Kdyz zacnete o efektu nedotfeceného premyslet vice,
budou vas napadat dalsi a dalsi pripady, kdy tato
technika bude pracovat ve vas prospéch.

Cely narocny proces prodeje (a zdkaznikova
rozhodovani) muzete napriklad chytfe rozlozit na dil¢i
Casti.
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Ajeding, co bude uzivatel vnimat, je fada drobnych
snadnych krok, na jejichz konci jen fika ,ano“ ¢i
potvrzuje volbu.

Profesionalni prodejci takto, myslim, uvazujiive
spanku.

Piste jako copywriter / 3. dil

29






Emoce 23

Sex, viny, magnet a slast

Dva rizné texty, ale stale stejné téma. Srovnejte tento text:

Nas sektorovy management proto
spolupracuje se zakazniky na optimalizaci
prislibu hodnot pro specidlni poZadavky
odvétvi.

s timto:
Je jedno, v cem podnikdte. Zavolejte ndm
kdykoli, my vse rychle zaridime — a vy mdte
obratem vyreseno to, co vds zrovna pdli.

Citite ten rozdil?
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Jsou totiz slova a slova.

O tom, ze ,leva“ slova jsou ta racionalni a logicka,
zatimco ,prava“ slova aktivuji emocni oblasti v nasem
mozku, si vice prectéte v mém ¢lanku s priléhavym
nazvem

Tam najdete i zakladni pravoleva srovnani a dalsi tipy
naryze ,emocni“ slova.

Ted si uvedme jiny (a konkrétni) priklad pouziti.

Emocni injekce
Mam otazku: kdo vam piSe texty na objednavkova
tlacitka?

Ze jste o tom nikdy nepFemysleli?

Tak si to schvalné nékdy zkuste promyslet, pfipravit,
pouzit, zmérit a vyhodnotit. Rizné verze budou mit asi
razné vysledky.

Pokud ,emocni“ slova funguji (a ta logicka nas nechavaji
chladnymi), pak je text buttont dilezitym prvkem,
ktery rozhoduje o mire proklikovosti.
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Co mam presné na mysli:

— Ratione, emoce ano. Pro¢ tém tlac¢itkiim
nedodat trochu $tavy? Pro cestinare: ,,svého*
by bylo gramaticky spravné, ,vaseho je zase
spravné mezi copywritery.

Objednat propozice » Ziskejte vaseho priivodce

— Zmeéna mluvéiho. Nechte button promluvit
tak, jako by pozadavek zadaval sam uzivatel -
samomluvou. A urcité taky pomize, kdyz
obecné copy zkonkrétnite.

Prehled obchodii v CR » Najdi nejblizsi pobocku

—  Akce, akce, akce! Zkuste také uzivatele obcas
postavit do pozoru slovy jako ,ted“ ¢i,dnes/
/jesté dnes”. A pridejte dalsi sloveso vystihujici
naslednou akci.

Vytvorit ticet » Vytvorte si ucet a zacnéte hned

— Vyhody. Nespoléhejte na to, Ze jste benefity
vysvétlili uz drive. Pokud to jen trochu lze,
zopakujte vyhodu i v buttonu: at je jasné, na co
se maji tésit a co dostanou.

Zaregistrujte se » Zaregistrujte se a e-book je vas
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(Mala technickd: ano, pozménéné texty jsou delsi nez ty
Jnudné®, Velikost tlacitek jisté nelze natahovat donekonecna;
ale soucasnyj ,minimalismus® na ceskijch webech beru jako

minus.)

A to jsme jenom u trochy emoci, které jsme dali do
tlacitek.

A ted si predstavte, jaky dopad mlize mit poradna
-emocni injekce“ do hlavniho headlinu na domovské
strance. A co teprv, kdyz ji dostane celé copy!

Optimalizujte lidi
Nevérite mi vSechno, co tady piSu? Dobte délate.

Musite si to totiZ oveérit sami. Jen tak poznate, co zrovna
na ty vase uZzivatele plati, a co ne.

V nasi milé Ceské republice neni pFilis silné zakoFenéno
zverejniovani podrobnych pripadovych studii. Jesté
vzacnéjsi je zvyk davat k dispozici presné vysledky

A/B testovani konverznich prvk webt. A zoufale chybi
volné dostupné vysledky z testovani ceského textového
obsahu.

Asi si je vSichni drzi pod zamkem. Nebo jsem slepy.
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TakZe jsem zacal testovat sam — vysledky dam do
néjakého pékného e-booku. Ale chvili to potrva.

Uz ted vam ale mizu dat jednu dobrou radu nad zlato:

NesnaZte se ,,optimalizovat web", ale zakaznicka
rozhodnuti.

Web je jen vas technicky nastroj. Pouhy prostredek.
Nema dusi. Neoptimalizujte web jen proto, Ze ho
optimalizuji vSichni kolem vas.

Optimalizujte cestu, po které jdou vasi zakaznici.

Optimalizujte jejich motivaci.

Piste jako copywriter / 3. dil
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Kotva 29

Relativni pristaviste cen

Uz je to prosté tak.

KazZdou véc vnimame jen ve vztahu k jejimu okoli.
PoméFujeme, srovnavame.

A nejlépe se srovnavaji véci, které jsou hned vedle
sebe. Nebo véci, které takto vedle sebe nékdo schvalné

nachystal.
Plati to i pro cenu zbozi.

Vezmeéte si restaurace. Pokud na to jdou chytte, maji

vvvvv

JeZismarjd, steak za 340 korun, to si nedam!
A objednate si tagliatelle s kousky ryb za 210 K¢ — a jesté
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mate ze své volby dobry pocit (a restauratér zase
slusnou marzi).

O tom, jak tuto relativitu vyuzivaji prodejci aut, realitni
makléryi ¢i retézce se spotfebni elektronikou, koluje uz
rada historek.

A proc hezké slecny tak rady chodi do spolecnosti se
svymi méné pohlednymi kamaradkami?

MiZe za to jejich nerozlu¢né pouto? Nebo prani, aby
okolni muzi méli po ruce okamzité porovnani (Cti:
vyniknuti) jejich krasy?

Svét neni spravedlivy. Svét je relativni.

Kdyz mozek vaha

Az si budete pristé prohlizet letaky, listovat katalogem,
hledat v e-shopech nebo porovnavat zboZzi v regalech,
zkuste hledat néco, cemu se rika ndvnada.

Je to obvykle ta prostfedni moznost.

KdyZz mate na vybér ze tfi LED televizi, odradi vas cena
té nejdrazsi, ale nebudete chtit ani ten levny Sunt. Voila -
a mate vybrano. (Koupite si tak vétSinou to, ceho maji
prodejci plné sklady a chtéji se toho rychle zbavit.)
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A naopak: prostfedni — na oko nelogicka — moznost
muZe slouzit i jako odrazeni a podpora k prodeji té
drazsi verze. Tam vam totiz prijde logicka, a proto ne tak
vysoka. (Chachal)

Toto vSe a mnohem vice popisuje Dan Ariely ve své
vynikajici knize Jak drahé je zdarma (Predictably
Irrational). Ariely mj. zpopularizoval termin ,cenové
kotvy®. Co to znamena?

Cenovou kotvu si v mysli vytvorime poté, co
vyrobek koupime ¢i o koupi vazné uvazujeme.

Vsechny dalsi ceny podobného zbozi pak uz
porovnavame s prvni kotvou. To je moc drahé, jé, to je
super levné..

Ted' je vam jasnéjsi, pro¢ mozna vazne prodej vasi skvélé
sluzby. Jeji cena pravdépodobné visi ve vzduchoprazdnu.
Zakaznici ji nemaji s ¢im srovnat. Jejich mozek vaha.
Nevi.

Upravte ceny ¢i nabidku zbozi tak, aby princip ,,cenové
relativity® pracoval pro vas.
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Ramovani za milion

Existuje jeden klasicky, ale stale malo vyuzivany trik —

tzv. pferamovani - diky kterému béhem chvile zménite
nahled na cenu. Ta by byla vnimana jako prilis vysoka,
kdyby...

... kdybyste ji fekli hned. A neuvedli ji nejprve do kontextu.

Sikovné to ovlada tieba predni kou¢ a motivator

ve svych on-line kurzech. Do ceského
prostredi to od néj (nékdy doslova) okopiroval napriklad
milovany/nenavidény David Kirs. Podivejte se, jak
propagoval svou znamou Email Academy:

— 700 000 K¢ - tolik jsem uz vlozil do svého
soustavného vzdéldavani...

— 40000 K¢ - nechci, abyste platili tolik za jeding
trénink jako jd...

— KazZdé video z Email Academy ma hodnotu
minimdlné 5 000 K&...

— .. alevy dvandct videi ziskdte uz za 4 980 K¢ rocne,
coz je zlomek ceny...

— ... kterou byste v zahranici za podobné know-how
zaplatili mésicneé.
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Poté nasledoval vycet bonust, které cenu psychologicky
srazily jeSté nize. Jak vite, kampan Email Academy méla
velky Gspéch a David Kirs je nyni milionar.

Pripada vam to ,nefér*?

Kvalita a benefity vasi sluzby/vyrobku rozhodnou,
jestli tuto techniku pouZijete jednou (a pohorite) nebo
opakované (a zakaznici vas budou déle doporucovat).

Svét prodeje neni spravedlivy.

Svét prodeje je jedno velké teleshoppingové studio.
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Zapojeni 30

Vite co... napiste si to.”

Z tohoto vas mozna zamrazi.

Béhem korejské valky skoncila fada americkych vojaka
v zajateckych taborech. Vojaci, ktefi skoncili v taborech,
jez nevedli fanaticti viidci ze Severni Koreje, ale ¢insti
komunisté, vykazovali jeden shodny rys...

Témeé¥ vsichni v riizné mire kolaborovali s nepritelem.

Jak se to ¢inskému veleni povedlo, to pfehledné popsal
Robert Cialdini v knize Zbrané vlivu (Influence: The
Psychology od Persuasion), kterou bych rad naridil jako
povinnou Cetbu pro 8. a 9. tfidu zakladnich skol.

Zacatkem metody ,postupnych malych kracka® bylo
to, Ze vojaci méli ucinit zdanlivé bezvyznamné
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prohlaseni (Spojené stdty nejsou dokonalé... Vkomunismu
neni nezaméstnanost problém...) o USA ¢i naopak

o komunistickém rezimu. Pak ho méli napsat na papir.
Pak ho prednést malé skupiné k diskusi. Pak bylo
vysilano rozhlasem. Pak... atd.

Hrdé americké marinaky nezlomilo kruté fyzické
muceni, ale néco mnohem horsiho.

Clovék vnima sam sebe ani ne tak podle slov, ale
podle ¢ini. Jeho chovani mu napovida, jaky je.

Cifané prekvapivé désivé snadno vyuzili manipulativni
techniky, ktera stoji na principu zavazku a nasledné
dutslednosti, kterou sami na sebe uplatiujeme.

V mnohem méné drastické mife to na nas podle
stejného mustru zkousi i podomni prodejci, multi-level
marketingovi magové ¢i zkuseni telefonni operatori

z call center.

U sady 17 panvicek, boxu nepotiebnych vonavek ¢i
predrazené permanentky kamsi do klubu ¢ehosi to pak
vnimate jako podvod.

Pro ziskani zakaznik® na vaSem webu si ale tento maly
figl mozna budete pochvalovat.
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Pisi, tedy jsem

Podivejte se na sviij web a rychle vyjmenujte vSechny
prvky, diky kterym se miize uzivatel aktivné zapojit —
do osobni interakce s vasi firmou a tim, co nabizite.

Kolik prvkd tam mate?
Zde je inspirace na dalsi:

— Kdyz nabizite koucink nebo program
Lpremeény” — nechte navstévnikiim moznost
si v malém boxu napsat t¥i véci, které chtéji
(v praci, v osobnim Zivoté) udélat jinak.

— Kdyz nabizite placeny e-book ¢i online kurz -
pripravte jim prehledné rozdéleni podle cilovek,
kde zaskrtnou to své okénko (a pak si prectou
text zaméreny jen na né).

— Kdyz nabizite cokoli dalsiho — udélejte vtipny
minikviz t¥i otazek, kde maji zvolit jen ANO/NE.
Spravné odpovédi v linku pod tim podpofti jejich
zajem o produkt.

— KdyzZ odchazi z vaseho webu — nepustte je
zadarmo. Spousta Sikovnych virtualnich agenta

vam jesté umozni prodat se slevou ¢i sbirat
e-maily pod prislibem budouci akce.

Piste jako copywriter / 3. dil 45



Na podobném principu funguje i okénko live chatu,
vyskakujici v pravém dolnim rohu stranky, kde mizete
napsat dotaz ¢i jakoukoli Zadost o radu nebo pomoc.

O to tu jde — o samotny akt psani. Neni to nic nového.

Kdyz jdete po mésté a nemate s sebou listecek, tak na tu
zarovku, pastelky pro kluka a nové sacky do vysavace
prosté zapomenete.

Kdy?z si ale seznam napiSete, pravdépodobnost nakupu

v

podstatneé zvysite. I v pripadé, ze si listeCek zapomenete.

Uz jste si to zkratka napsali — doma na papir, a zda se, ze
stejné diirazné i do svého mozku.

A ten dotaz do firmy XYZ (tfeba pfes live chat) jste uz
také zkratka napsali a odeslali — zavazek byl vytvoren
a princip daslednosti ted neomylné zacina pracovat.

Verejny bic bozi
Asi uz jste pochopili hlavni pointu. Strategii téchto

malych online nastroji neni primarneé vydélek, ale
zavazek.

Proto nikdy neodmitam nikoho, kdo mé pozada o malou
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radu (pokud na to mam cas a nejde o druh byznysu,
ktery z principu nepodporuji).

Treba je to mGj budouci VIP zakaznik. To nikdy nemtzu
védét. Necekejte na velké zakazky, tendry sni a idealni
klienty. Sbirejte od druhych jejich malé zavazky.

Jo, a jesté jedna véc:

»2Manipulativnimu® principu zavazku a nasledné
duslednosti miizete také podékovat za to, Ze ted mate
u sebe tti mé e-booky. Jak to?

Jsem totiz liny jak ves a dlouho jsem se nemohl pFinutit
e-booky dokoncit. Tak jsem si sam dal

Jakmile jsem ho vystavil vSem na o¢i, nebylo cesty zpét.
A termin jsem dodrzel.

Neékdy je ta manipulace dobra véc.
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Cyrano 31

SvUj ostych
odhazuji v dal

Nasledujici vyzkum jsem nedélal, ale dokazu si
predstavit vysledky.

Kdybych oslovil 100 lidi, které nahodné uvidim

s MacBookem Air v ruce a zeptal bych se jich, proc
si poridili pravé tento pocitac, dostal bych asi rizné
odpovédi.

Stovka dotazanych by hore¢naté zacala sumirovat
argumenty, proc je MacBook Air tak skvély a jedinecny.
ProtoZe umi toto. ProtoZe umi tamto. Protoze se da
propojit s timto. ProtozZe Setfi ¢as u tohoto. Protoze ma
v procesoru tamto. ProtoZe, protoZe, protoze...
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Kolik majiteld zbozsténého pocitace od Applu by
ale feklo, Ze ho maji hlavné proto, jak sexy si s nim
pripadaji? Jak radi se s nim ukazuji? A Ze jim dava
blazeny pocit z technologie?

A jsme zase u emoci. A zase u Marie Veloso, od které
si vypUjcuji nazev pro tuto kapitolu. Asi to verSované
drama znate:

Pysny gaskonsky Sermit Cyrano z Bergeracu byl
zamilovan do své krasné sestrenice Roxany, ale protoze
se pred ni stydél za svij velky nos, své city nikdy
neprojevil. Misto toho ji psal okouzlujici milostné dopisy
jménem mladého kadeta Kristidna — krasného, lec
komunikacné méné zdatného napadnika.

Prevedeno do feci reklamy to znamena néco jako:

Skvély produkt bez emocniho obalu ma malou Sanci
na prodej, zatimco obycejny produkt s poutavym
pribéhem se prodava skvéle.

Veloso tomu rika Cyrano efekt.

Kdo je tispésny?

Prestarite propagovat a zacnéte inovovat.

50 onocopy



Tato hlaska Setha Godina z jeho slavné knihy Fialovd krdva
mé nikdy nepfestane bavit — a sem navic sedne jako ulita.

Inovovat muZzete razné, ale pokud jde o web, zacnéte s
vylepSenim tam, kde vas ta inovace nejvic boli.

Ano, pridat emoce. Vymyslet pribéh. Rozvirit Suskandu.
Strhnout ¢tenare. Zahrat si na Cyrana.

A proc se o to tak snazit?

Protoze kdyz v pribéhu nakupu vytvorite u zdkaznika
silnou (pozitivni) emocionalni vazbu, je velmi
pravdépodobné, Ze se tato spokojenost prenese i na obdobi
po nakupu.

Budou vas mit radi, budou vas branit a bojovat za vas
v internetovych diskusich — coz je deviza, kterou si
nekoupite ani za v§echny penize svéta.

Kvalita je dulezita. Ale kolik lidi se o vasem skvélém
vyrobku dozvi, kdyz ho budete propagovat ve stylu
televizni reklamy z 80. let?

Podivejte se na Gspésné firmy. Opravdu jsou tam, kde jsou,
protoze vSechny do jedné maji ve svém oboru ten nejlepsi
produkt s nejvyssi kvalitou, nejvétsi vydrzi, nejvstricnéjsi
zarukou, s nejvétsim prinosem pro lidstvo a nejSetrnéjsim
ekologickym dopadem?
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Spis maji svého Cyrana.

Kazda rada draha

Jak fekl Marek Prchal na konferenci WebExpo 2012: ,Vzdy
vas prevalcuje nékdo, kdo ma horsi sluzby, ale lepsi PR.*

No... je to tak.

Bud se jen nechate unaset a vse bude stejné jako d¥iv,
nebo na svém obrazu (a pribéhu) zacnete poradné makat.

Asi jste si vS§imli, Ze toto je snad prvni kapitola z celé série
tfi e-bookt, kde vam nedavam zadné konkrétni rady.

Napiste do headlinu toto. Na konci stranky zmirite tamto.
A obrdzky zase takovéhle...

Tady to ani nejde.

A kdyZ uZ se nam s témi citaty roztrhl pytel, nechme
zavérecné slovo opét Sethu Godinovi:

UspéSni marketéri jsou pouze dodavateli pribéhii, jimz se
spotfebitelé rozhodli vérit.
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Hypnoéza 32

Abrakadabra
cary mary fuk
Uz je toho na vas hodné, co?

Ty vole, tak napred svata trojice nebo co, pak to nedorekne,
pak spusti kotvu, prijde teleshopping, zajatecky tabory a ted
hypnoza? Hrablo mu?!

Ani ne.

Tohle je prosté posledni dil: vysoka skola, tajemstvi profi
copywriterd (a prodejct a marketérd).

Podle mé je lepsi poznat vSechny zbrané, nez délat, ze
vsichni hrajeme vzdy fér, Mirek Dusin je kamarad
a reklama je super.
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Znate NLP? Neurolingvistické programovani je
psychoterapeuticky systém vytvoreny v 70. letech
minulého stoleti — a i jeho tviirci zpétné lituji nestastné
zvoleného nazvu. Zmatecné totiz odkazuje na neurovédy

a slovo ,programovani® mylné vyvolava dojem
preprogramovani lidské psychiky.

Coz ovSem neznamen3, Ze by se o to rizni popularizatori
nepokusili; nyni pod znac¢kou NLP najdete i sektarské
vymyvace mozku. Tak pozor na to.

Jedna ze zakladnich tezi NLP je, Ze ¢lovék se chova
urcitym zptisobem proto, Ze pouziva (¢i vnima) urcity
styl jazyka.

Ué¢innost komunikace pak ovliviiuje i (spravna)
syntaxe jazyka - mluveného i psaného.

Podle nékterych odbornikd byla metoda NLP
~prekonana® jiniji v psychoterapii nadale ,,Gspésné
pouzivaji.“ Do toho nevidim.

Mné jde nyni jen o to, ukazat par trikd, které na vas
mohou cihat — nebo které naopak muzete pouZzit vy
(vé¥im, Ze pro dobré Ucely).

Priprav se... hrajem!
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Kazdej slusnej cloveék...

Vsichni védi, Ze nezaméstnani na severu Cech akorat
vysavaji statni kasu a...

Tak. To je samoziejmeé lez. Ale vSimnéte si, co s vami

Z 6

udélala prvni ¢ast véty, ta ,nevinna“ dvé slvka — celé
nasledujici sdéleni o nezameéstnanych lidech v severnich
Cechach pak najednou dostalo punc vieobecného

souhlasu.

A to jen diky predpokladu, ktery sugeruje nazor vétsiny
¢i celku. Vladimir Merta o téchto medialnich frazich

Je to vlastné obludné, Ze? JenZe tato slova jsou dostupna
vSem a rozbusku z nich mize udélat kdokoli. Ostatné,
nedavno to na severu Cech skoro bouchlo. I kviili
slovnimu smogu, ktery se nad tamni krajinou vznasel.

A ted si stejny Gvod — ,vSichni védi“ — predstavte tfeba

v headlinu pro neziskovku pomahajici dospivajicim

z détskych domov zapojit se do realného Zivota:
Vsichni védi, Ze nic na svéeté vam
nenahradi stastné proZité détstvi
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Pojd'me ted na dalsi techniku: ,vloZeny prikaz®. Pokud
projizdite americké weby, tak na uziti téchto prikazt
mozZna ¢asto narazite. I wonder how satisfied you will be if
you buy this product. A ted si to prectéte v tu¢ném fontu:

I wonder how satisfied you will be
if you buy this product.

Je to vlastné jasny prikaz, ale schovany v ,normalni®
véte, takze ctenar ho jako prikaz vezme na nevédomé
Urovni.

Sami si domyslite, co vSe se s touto textovou piruetkou
da délat.

Zneuziti se netresta
Nasledujici ,zbran“ ma také dvoji ostri.

Hraje na to, ze kolem sebe radi vytvarime zdani
soudrznosti. AZ iporné se snazime dostat svym

vvvvvv

Co kdybych vam ukazal, jak béhem
jednoho mésice zdvojndsobit pocet zakdzek
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ziskanijch z vaseho webu — vénovali byste
tomuto tréninku 50 minut vaseho Zivota?

No nekupte to.

Po takovém Gvodu rozvedete svij prislib v klasickém
body copy, plném argumentt. A pak vyuZijete toho
nevysloveného zavazku (mlceni pfece znamen souhlas)
ze zacatku:

Ted, kdyz vite, jak program funguje, urcité
si pro 100% zvyseni obratu najdete necelou
hodinku casu.

Prihlaste se k ukazkoveé lekci zdarma zde:

Dilezité samoziejmeé je, aby prvotni zavazek byl natolik
neodolatelny, Ze nelze Fici ne.

Triky, které zde uvadim, nepatri do rukou lidem, ktefi je
zneuziji — ale tomu tézko zabranime.

MizZeme je proto alespon velmi rychle prokouknout.
A systematicky na né upozornovat.

Hlavné se netvaime, Ze neexistuji.
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Limit 33

Kupujte, za chvili
nebude!

V nasem domeé se pred ¢asem uvolnil jeden byt k prodeji.
A dlouho lezel ladem.

Pak se moje Zena o néj zacala zajimat — jen tak, co by
kdyby, nikdy nevite.

Zavolala do realitky, domluvila si schizku, byt jsme si
prosli, vSechno krasné. Porad nemél zadného kupce. Za
dva dny po nasi prohlidce se ale z¢istajasna objevil.

Slecna z realitky méla v telefonu vzrusSeny hlas, barvité
popisovala vazného zajemce (klient ze zahranici,
samozrejmeé) a Ze pry se musime do zittka rozhodnout.
Tedy slozit zalohu. Nahoda?
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Nenechte se vysmat. Je to ten prvni trik, ktery na vas
témér kazdy realitni maklér zkusi.

Zalohu jsme neslozili a vazny zajemce ze zahranici se
vyparil jako marketingova para nad realitnim hrncem.

Pfffiii...

Byt koupil az o dva mésice pozdéji jeden pan, ktery mi
tedy jako valutovy cizozemec moc nepripadal.

Zakaznici bézi o zivot
Chodi lidé casto do muzea? Moc ne. A kolik navstév maji
muzea béhem akce s nazvem Muzejni noc? Je narvano!

Do muzea teda nechodim... ale o piilnoci jsem tam jesté
nebyl!

Udélejte néco vzacnym, a lidé to budou chtit. Chytré
e-shopy pravidelné délaji akce s vyhodami, které po
vétSinu roku nedostanete. Napriklad ,Postovné zdarma
jen v pondéli X. X. 2013

veve

Nejcastéjsim trikem jsou ,omezené zasoby*“. Pivodni
zeleny radek ,Skladem® se v€era zménil na oranzové

,Méneé nez 5 ks, a dnes tam uz sviti ¢ervené ,Posledni
kus!®,
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Muze to byt samoziejmé pravda. A taky nemusi.
A zaleZi na tom?

Idealni je vytvorit pocit, Ze je tu velka fronta dalsich
zajemcU; a kdo zavaha... vite co. Viz trik sle¢ny z realitky.
U prodejct ojetych aut asi narazite na to samé.

KdyZ nejsme k nicemu tlaceni, pfirozené odkladame
nakup na pozdéji.

Jakmile ztracime svobodu ve vybéru a pristupu

P

ke zbozi, podstatné se zvysi nase touha zbozi vlastnit.

Skvéle funguje i ¢asovy limit. Pracujete se slevovymi
kupony? Tak u nich nezapomerite zminit, kdy vyprsi.
A tésné pred expiraci jesté poslete e-mail ve stylu
platnost kuponu vyprsi za 2 dny.

Poslali jste link s obsahem zdarma (tfeba audio zaznam
z prednasky), ale stahovani chcete jesté vice podporit?
Pridejte do zpravy informaci, Ze link bude platny jen

3 dny.

Kdyz jsem potteboval koupit darek (kavovar) pro svého
bratra, Sel jsem na mall.cz, uvidél text Pfi objedndni do
14 hodin doruceni zitra — a okamZité mé mozek postavil
do pozoru.
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Ha, kolik je, 13.36, sprchu odloZim, schiizku o trochu posunu,
ted to musim rychle objednat...

Dejte zakaznikiim ¢asovy limit a uvidite, jak pocet
objednavek vyleti nahoru.

Copy past na copywritera
K ¢asovému limitu mam jeden krasny priklad.

Na propagaci své nové knihy Abstik napsal Ivo Toman
tak neodolatelny direct e-mail, Ze jsem si koupil hned
dvé knihy o tom, jak se zbavit zavislosti na koureni.

A to jsem nekurak.

Jak k tomu nakupu doslo? Sledujte pozorné:

Omezena nabidka » Prvnich 100, kteri odpovi, dostane
k objednavce motivac¢ni CD zdarma.

Nacasovani » E-mail doSel néco po 10 rano. Proto jsem
vycitil Sanci, Ze budu mezi prvnimi.

Akce 1+1» Objednej knihu, druhou dostanes zdarma.
Byl fijen. Vanoce se blizi. Idealni.

V.I. P.» Nabidka prisla kratce pred oficidlnim vydanim
knihy - byl jsem tak mezi vyvolenymi.
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Pamatuji si ale velice dobfe tu mou posetilou radost
z toho, Ze jsem zareagoval okamzité a budu mit
ZDARMA to, co jini mit nebudou. (Stejné CD jsem uz
jedno doma mél - to jsem vam uz rikal?)

I profesionalni copywriteri jsou lidé.

Ziji mezi vami.
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Tak. Ato
je konec

Nebo neni?

Kondi treti e-book, o tom zadna. Doufam, Ze jsem vam
nasadil par copywritingovych broukt do hlavy.

Aspon ted vidite, Ze dobry copywriter si nehraje jen
se slovy, ale predevsim s lidskou mysli a se zptisobem,
jakym funguje nas mozek.

Zdaleka o tom nevim tolik, kolik bych chtél... ale smér
mam spravny, o tom nepochybuji. Proto budu testovat,
proto budu dale zjistovat. A chystam o tom pro vas dalsi
e-booky.

TakZe nic nekonci - spise je to celé teprve zacatek.
Sledujte nové ¢lanky na a budu rad, kdyz mi
své zkusenosti napiSete na

Vzhiiru do nekonecna internetového marketingu —
ajesté dal!

Piste jako copywriter / 3. dil 65


http://ottocopy.cz/blog
mailto:ja%40ottocopy.cz?subject=Miluju%20copy




