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3. tyden

Suredvné
texty a slova

Na slovech zalezi...

V prvnim modulu programu podnikani jste si vytvofili obraz svého idealniho zdkaznika.
Vzpominate? Jak vypada, kolik je mu let, jaké jsou jeho pfijmy, kde Zzije a s kym, jak se obléka,
kam chodi nakupovat... Pokud to potfebuijete, vratte se ted k tomuto zamy$leni a jesté jednou si
ho pfipomerite.

Tento idealni zédkaznik je vas vysnény klient. Takovy, se kterym bude radost pracovat. On bude rad
vyuzivat va$e sluzby a produkty a bude za né rad platit. Bude nadSeny z hodnoty, jakou mu
poskytujete a bude se vrace a nebo vas dale doporu¢ovat. Pro vas bude spoluprace s nim
zabavna a naplnujici.

Nechcete pfece pfitahovat klienty, ktefi z Vas budou vysavat energii a nebudou ochotni zaplatit
odpovidajici cenu. Nespokojené nakonec budou obé strany a to pfeci nechceme. Nema cenu
ztracet €as a energii s lidmi, se kterymi nejsme “na stejné viné”. Kdyz uz travite ¢as mimo svou
rodinu, tento €as by mél stat za to co se ty€e “navratnosti investice” - nejen financné, ale i

psychicky.

A abychom pfitahli takového pro nas idealniho zakaznika, k tomu ndm slouzi naSe prezentace,
nase vystupovani, nase marketingové nastroje - webova stranka, komunikace na socialnich sitich,
tisténé materiély, reklama online i offline atd.

VSe toto ma jednoho spole¢ného jmenovatele - a to jsou slova, ktera pouzivate pfi
vasich sdélenich (a také graficka podoba - o tom ale vice v dalSich ¢astech tohoto
modulu).
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M/'Qéomal‘wy

Pamatujte si: VY JSTE SEF!

Jako podnikatel si mizete vybirat své klienty. Vazné. Mlzete si vybrat, s kym a na jakém projektu
chcete spolupracovat. Nema cenu snazit se zalibit lidem, se kterymi NECHCETE spolupracovat.

| kdyz mozna mlzete mit pocit, ze musite vzit kazdou zakazku, abyste se uzivili (doufam ale, ze
toto slovo uz ani nemate ve svém slovniku :-), véfte, Ze kdyZ budete spolupracovat jen s ideélnimi
klienty, budete jich mit dostatek. Pokud budete pracovat s nékym, s kym si nebudete rozumnét a
on stejné bude nespokojeny, tak vas stejné dal nedoporuci a vy se nikam nedostanete.

Takto jsem si napfiklad ja uvédomila az po velmi velmi dlouhé dobé, jaky je mUj idealni klient a
jakou sluzbu pfesné mu chci nabizet. Proto mnoho spolupraci nedopadlo Upiné podle mych a
klientovych pfedstav. Ne Ze by odvedena sluzba nebyla kvalitni (konkrétné ten navrh interiéru),
ale klient si pfedstavoval néco jiného (napf. misto navrhu “na kli¢”, coz je moje idealni pfedstava

- klient mi naprosto dvéfuje a necha zafizeni na mné, protoze vi, ze vysledek bude vypadat
dobfe, chtél do navrhu mluvit, ménit neustale zvolené zafizovaci prvky, spoluprace se protahovala,
nebyla produktivni. Jako bych nabizela jen poradenstvi a klient si vée vlastné vybiral sam, po mné
chtél “schvalit”, Ze jeho volba je dobra. Bylo to vyerpavajici).

Proto je dulezité védét od zacatku, jak chcete pracovat a tuto svou vizi také
spravné komunikovat.

Moc slov je v tomto pfipadé velka. Samoziejmé predstavivost lidi mize byt rizna a pokud
fekneme tfeba “pes” tak kazdy si pfedstavi trochu jiného psa. Ale obecné se za kazdym slovem

pouzijeme).
Pfedstavte si, Ze ve svych textech pouzijete slovo “moderni” a nebo “profesionalni”. Kazdé ma pro

klienta jiny vyznam. Slova, ktera pouzijeme, urcuji, kdo konkrétné pfijde a bude s nami chtit
spolupracovat.

Pojdme tedy ted je$té podrobnéiji rozepsat vizi vaseho idealniho klienta z prvniho modulu
programul.

Nejprve popiste problém, ktery vas produkt resp. sluzba feSi (nezapomerite, idedlni sluzba, jakou

vy sami chcete poskytovat tak, aby vam pfinasela radost)
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Ted si napiste, KDO miiZe a chce ZAPLATIT za to, Ze jeho problém bude vyfesen (nebo Ze
dosahne pozadovaného vystupu)

A konec€né, s kym z téchto lidi byste skutec¢né chtéli spolupracovat? Jaké ma tento ¢lovék mit
vlastnosti, motivaci, cile v souvislosti se sluzbou/produktem, ktery nabizite?

Rozhodnuti, s kym opravdu chcete spolupracovat, je opravdu zdsadni. | kdyz to muze byt trochu
désiveé. Je to jako pozadat nékoho o rande :-). A muze vas napadnout mySlenka “A co kdyz fekne
NE?”. Nemyslete na to a zkuste si pfedstavit, jak skvélé to bude, kdyz fekne ANO! Budete mit
idealni vysnéné podnikani, které vam bude pfinaset radost.

Pojdme se ted podivat na to, jak pomoci slov a textd, které pouzivate, pfitahnout svého idealniho
klienta.

Prvni dileZitou véci je, védét PROC. Ted se nebavime o tom, pro¢ podnikate, jaky je smysl
va$eho podnikani apod. Ted mam na mysli UCEL kazdé vasi stranky na webu, pfispévku na
blogu, jakéhokoli textu.

Kazdy kousek textu musi mit néjaky smysl a idealni je najit tento smysl je$té PREDTIM, nez se
vlbec pustite do psani. Jak na to?
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NejdFiv si napiste, co chcete, aby se z vadeho textu lidé DOZVEDELI.
(napf. hodnotu vas$i nabidky, detaily nabidky, vasi divéryhodnost, vysledky vasi prace atd.)

Potom se sousttedte na to, jak chcete, aby se lidé CITILI, kdyz budou text &ist. (napt. inspirovani,
presvédceni, pfipraveni k néjaké akci atp.)

A nakonec, co chcete, aby po pteéteni UDELALI?
(napf. kontaktovali vas emailem, telefonicky, vyplnili formulaf na webu, pfesli na jinou stranku...)
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VySe uvedené body si rozepiste pro kazdy text (kazdou stranku na webu, letak, reklamu atd.),
kterou budete délat. Nakonec si napiSte hotovy text pomoci jednotlivych otdzek poskladejte
dohromady.

ZPETNA VAZBA

Problém muze byt, Zze si MYSLITE, Ze text, ktery jste napsali je Uplné jasny. Ale co kdyz ne?
Nejlepsi je nepodcenit nestrannou zpétnou vazbu. Potencionalni klienti nebo vasi kolegové i
pratelé mohou byt uzite€nymi zdroji této zpétné vazby, ale musite védét jak se ptat. Tady je par
tipu. Zeptejte se:

Co byste UDELALI poté, co si preétete tuto stranku (inzerat, text...)?

“MuUj vysnény klient je XYZ a ja chci, aby po pfecteni udélali ABC, co mysli§?”

DALSiI KROK: MUSITE BYT SAMI SEBOU

Jaky smysl by mélo nalakat klienty urcitym zplsobem feci, kdyZ se s nimi pak sejdete osobné a
budete nékdo UpIné jiny? Musite pouzivat slova a myslenky tak, jak je to pro vas pfirozené. Tak
jakoby jste mluvili s pfitelem. Ale v trochu distingovanéjsi formé.

Kdyz potencionalni klienti pfijdou tfeba na vasi stranku, tak chtéji védét, jaké to doopravdy je s
vami spolupracovat. A také by se to méli dozvédét. Nakonec je to pro né kolikrat jedind moznost,
jak se s vami seznamit nez si vas najmou.

Musite byt sami sebou. Nic jiného nebude fungovat.

Nesmite vysilat zmatené signaly a délat, Ze jste nékdo jiny, nez doopravdy jste. Nemate to pfeci za
potfebi.

Hlavni slovo tady ma AUTENTICNOST.

Mozna jste introvert. Nebo jdete vzdy rovnou k véci. Nebo jste vesely, komunikativni typ. To je
vSechno v pofadku. Nehrajte si na néco jiného. Ti spravni lidé budou milovat pfesné to, jaci jste
(zase jsme u pritahovani téch spravnych lidi...)

Pokud tfeba vidite u nékoho, jak pouziva néjakou frazi nebo vétu, ktera vam pfijde super, ale sami
byste to takhle v mluvené feci nikdy nefekli, tak to nepouzivejte. Vasi vysnéni klienti potfebuiji
slySet co jim chcete Fict pfesné tak, jak to muzete fict jen a jen vy.

Tip: To, co napiSete, si pfe¢téte nahlas. Pokud vam to nejde pfirozené z Ust, zmérite to. Mlzete
také zkusit nahrat to, co fikate a pak to teprve napsat - super metodal!

A ted par technickych tip(:

- nezapominejte na kontrolu gramatiky! Nic nevypada méné profesionalné nez text s hrubkami.

- vyhnéte se velkym hutnym textdm - radéji je rozdélte na mensi sekce a odstavce. U webovych
stranek a vlbec textd na pocitaci to plati obzvlast - na monitoru se text $patné ¢te.

- pouzivejte rlizné fezy pisma pro zvyraznéni néeho, co byste zvyraznili v mluvené feci (jako
tfeba tohle)

- pouzijte VELKA PISMENA nebo tlusté psany text pro zvyraznéni toho, eho si ma &tenar opravdu
vSimnout. (na monitoru ¢asto lidé “skenuji” zrakem a ¢tou jen to, co jejich pohled zachyti)
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éast 2- Stranka O vid”

Mozna nejdllezitéjsi stranka ze vSech na vaSem webu.

Témér kazdy, kdo uvazuje o spolupraci s vami, si pfecte na vaSem webu vse, co mlze, aby se
dozvédél vice o vas. Nejlepsi je proto mit na webu pfimo stranku “O mné” nebo stranku podobné

nazvanou.

Nejdfiv malé (mozna pfekvapivé) tajemstvi. Stranka “o vas” neni UpIné tak jenom o vas. Je o tom,
jak vy muzete pomoci vasim vysnenym klientim! Lidi hledaji feSeni svého problému. Ptaji se “co je
tu pro mé?”. Az jim toto zodpovite, pak teprve muzete fice vice sami o sobé.

KROK 1
Naslouchejte, co vasi klienti fikaji, co feSi za problém. Jak popisuji, co potfebuji. Hlavni mySlenka
je, fici JEJICH slovy, Ze chapete jejich problém. To je Uvod Vasi stranky “0 mné”.

KROK 2
Kratce feknéte, Ze to chapete a Zze mate feSeni ( a to jste VY!). Nez se potencionalni zakaznik
zaCne zajimat o to, kdo jste, potfebuje védét, jak mu mazete pomoci.

KROK 3
Ted se muZete predstavit. V nékolika kratkych odstavcich pfedstavte sebe, své znalosti a
zkuSenost a své nadsSeni pro danou préaci/sluzbu.

KROK 4

Kratce popiste, jaké to je s vami spolupracovat. Nezapomerite, ze tady nepiSete nabidku sluzby,
takze zadné detaily - jen nastinéni (jak se lidé budou citit, kdyz s vami budou spolupracovat? Jak
to bude probihat? atp.)

KROK 5
Akce - co chcete, aby ted lidé, ktefi toto &tou, udélali? Napt. vyplnili kontaktni formulaf a nechali si
zaslat nezavaznou nabidku? apod.

NECO NA ViCc

Néktefi lidé vas budou chtit poznat i vice osobné, nejen z profesionalni stranky. Je to na vas, ale
muzete napsat i néco z osobniho Zivota. Nemusite zrovna sdilet zda jste vdana a kolik mate déti a
kde Zijete. Ale spiS néco, co vas pfriblizi jako “realného” lovéka. Co radi délate, co véas vystihuje,
néjaké konicky? Véci, které mate rada?

ZIVOTOPIS

Je fajn uvést zkracené vas Zivotopis, pokud je to relevantni. NapSite ho ve treti osobé, napf. Alena
Novotna vystudovala $kolu XY, absolvovala v roce 2009. Poté pracovala tam a tam, ziskala tato
ocenni... V roce 2011 zacala podnikat v oboru ABC a za X let ziskala tolik a tolik spokojenych
klientd atd.

Muzete pfidat par odkaz( nékam na internet, kde se o vas mohou lidé dozvédét vice - socialni sité,
osobni blog, odkaz na rozhovor s vami apod.
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Nezapomerite na stranku “O mné” dat svou fotku! UrCité by tu neméla chybét, ale jesté lepsi je,
kdyz vasSe fotka bude i na UpIné prvni a Gvodni strance Vaseho webu.

Jakmile nékdo pfijde k Vam na web a uvidi Vas, okamzité si s Vami vytvofi vztah! Uvidi, ze je to
osobni stranka realného ¢lovéka a o to tu jde :-). Toto je ¢asta chyba, kterou jsem nezminila ve
videu k tomuto modulu, takze tady ji mate a mlzete se ji snadno vyhnout. Nestydte se ukazat!

Drzim palce pri psani Vasich viastnich textd!

Vade athcini kol o tents Ljdlen fsow.

1. Vytvofit mood board a graficky manudl pro vasi znacku. PoSlete mi mood board emailem a
také vlozte do facebookové skupiny.

2. Vyplnit tento PDF dokument a udélat zadana cvic¢eni
3. Napsat stranku “0 mné”, i kdyz jesté nemate svij web. PoSlete mi text emailem.

4. Zacit pfemysSlet, jak a kde si vytvofite svou webovou stranku, jak ji nazvete a co bude
obsahovat (viz video k tomuto modulu)

5. Pochlubit se s vasi hotovou webovou strankou ve facebookové skupiné a ziskat zpétnou vazbu
- kdykoli v budoucnu, az budete mit stranku hotovou, i po skonéeni kurzu
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