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Urobte z obycajného

vynimocny
Odpovedzte si na tieto otazky a vytvorte web

postaveny na premyslenej stratégii



Tento e-book prezentuje nazory, fakty a skutocnosti internetovej agentiry Magnetica, ktoré
vychadzaju zo skdsenosti s tvorbou, spravou a pouzivanim jej web stranok, alebo web stranok
jej klientov. VSetky rady a odportcania obsiahnuté v tomto e-booku nezarucujd majitelom
webov ich automaticky Uspech. Ten mdze zavisiet od roznych skutocnostf,

na ktoré internetova agentira Magnetica nema dosah.



Otazky,
ktoré vas povedu
spravnym
smerom



Na zaciatku tvorby webu sa nasich klientov pytame vela otazok. Uvodné stretnutia
vyzeraju tak, ze my pocUvame a klienti rozpravaju. Je to vzacny okamih, pretoze

nazerame do ich sp6sobu obchodovania a spoznavame nielen klientov, ale aj ich

z&kaznikov.

Tieto stretnutia sU najddlezitejSou Castou pri tvorbe webu. Nie je to
programovanie, Ci kreslenie dizajnu. Prave analyza klienta a jeho konkurencného
prostredia nam otvaraju dvere k vytvoreniu koncepcie webu - presného

manualu na vytvorenie webovej stranky, podla ktorého dizajnér vie, co ma kreslit,
programator nakodoje pozadovanu funkcionalitu a vy (vas marketér) ziskate navod

kde a ako komunikovat so zdkaznikmi na internete.

Otazky rozdelujeme na dve skupiny. Prvou je skupina otazok tykajucich sa vasho
produktu (sluzby), ktoré vam pomdézu urcit, ako sa na internete bude odliSovat od
konkurencie. Druhu skupinu tvoria otazky tykajuce sa vasich zakaznikov, ktoré vam
umoznia vytvorit taky obsah, ktory uputa ich oko a mysel. Ak odpovede z tychto

dvoch okruhov otazok spojime do jedného celku, dostaneme zaklad pre vytvorenie

koncepcie, ktora je najddlezitejSou Castou pri tvorbe webu.

Preco je dolezité polozit si tieto
otazky?
Kazdy z nas komunikuje inak s malym dietatom a inak s dospelym clovekom. Inak

so starsimi ludmi a inak s adolescentmi. Iné slova pouzijete pri konverzacii

s damou a iné s panom.

Ak chcete vytvorit web, ktory upUta oko vasho zakaznika a ktory preda vas produkt,
potrebujete najst vasu cielovd skupinu. Co najpresnejsie definovat, komu st

urcené vase sluzby a produkty. Cim presnejsie oznacite vas cielovy segment, tym



Uspesnejsiu stratégiu predaja dokazete zvolit.

Podme sa spolocne pozriet na otazky, ktorych odpovede musite poznat, pokial

chcete vytvorit Uspesny web a na to, ako aplikovat ziskané odpovede na svoju novu

webstranku.



.
Zakladne
otazky

magnetického
webu




Takmer vSetko v Zivote robime za nejakym Ucelom. Rovnako to plati aj pri tvorbe
webstranky. Zakladné otazky tvorby magnetického webu musia dat jasné
a zretelné odpovede na to, za akym Ucelom tvorime web - komu sa cez web

budeme prihovarat a ¢o budeme na webe predavat?

Uprimne si odpovedzte na nasledujlce otazky:

Co chcete dosiahnut strankou?

Napriklad:

(® Nezévézné objednavky, alebo objednavky uZ aj s platbou
® Rezervicie

(® Kontaktovanie so zaujmom o produkt

( Stiahnutie manuélu (alebo iného dokumentu)

® Vyziadanie cenovej ponuky

(® Ziskanie mailovej adresy potencidlneho zakaznika

® Citatelnost ¢lankov

> Alebo iné konverzie na webe

Na webe mdbzete spojit viacero cielov (napriklad chcete, aby sa ludia prihlasovali
na odber vasich noviniek, ale zaroven chcete, aby vas kontaktovali), avsak vzdy si
musite vybrat jeden z nich ako prioritny. Pretoze plati - ¢im menej budete odvadzat

pozornost Citatela, tym budete dosahovat lepSie vysledky.

Pouzitie na webe:

Ujasnite si odpoved na tuto otazku a urcite si, Co je prioritou vasej buducej
webstranky. Nasledne kazda jedna podstranka vasho nového webu musi navadzat

Citatela, aby urobil danu akciu.



Priklad:

Za ciel vasej stranky ste si urcili ,vyziadanie cenovej ponuky”. Kazda jedna
podstranka by mala byt zakoncena vyzvou, aby vam uzivatel napisal a poziadal
0 cenovU ponuku. Moézete to urobit formou formulara, alebo tlacidlom ho
presmerovat na “kontakt” pripadne na samostatnd podstranku, kde dostane

presné instrukcie, o mam urobit a podobne.

Aké povedomie s1 maju navstevnici
webu spajat s vami?

Aky mate mat imidz? Aka je hlavna myslienka poskytovania vasich sluzieb a

produktov? Preco a v com by ste mali byt lider?

Na svojom webe, ale aj vo vseobecnosti v podnikani, musite ludom davat jasné
a zretelné posolstvo o tom, ¢o poskytujete. Ak mate silnd konkurenciu, ¢o
v dneSnom obdobi ma uz kazdy, posolstvo musi obsahovat aj to, v com ste iny

od ostatnych spolo¢nosti.

Napriklad posolstvom nasej firmy je, ze sme internetova agentura, ktora tvori
magnetické weby. Prikladom vynikajuceho posolstva bola prva mobilna spolocnost
na Slovensku Globtel (dnesny Orange): ,Aby ludia spolu hovorili“.

Vyhybajte sa posolstvam, ktoré su prilis abstraktné. Naopak vsadte na jednoduchy

a priamociary slovnik.

Pouzitie na webe:

Toto posolstvo umiestnite na webe na viditelné miesto. Idealne do hlavicky, ale aj

paticky stranky. Na podstranku, kde predstavujete svoju spolo¢nost.



AKky je vas produkt/sluzba?

PopiSte svoj produkt, jeho hlavny prinos a vyhody, ale taktiez nedostatky a rizika.

Zamyslite sa, v com je jedinecny oproti produktu vasej konkurencie.

Mnozstvo spolocnosti robi na webe zakladnu chybu. Myslia si, Ze ich zakaznici
poznaju zakladné a vseobecné fakty o ich produkte, preto ich na svojom webe
neuvadzaju. Stava sa to preto, lebo oni svoj produkt poznaju dokonale a niektore

informacie povazuju uz za samozrejmost. Ale vas zakaznik ich nemusi poznat.

Preto si odpovedzte na tuto otazku ¢o najdetailnejSie a ni¢ nevynechajte. Zamyslite

sa hlavne na Uzitok, ktory prinesie vas produkt vasim zakaznikom.
Prikladom md&ze byt opis auta, ktoré predavate:

Pri cGvani ani vasa manzelka nebude mat ziaden problém. Auto ma Styri predné
a Styri zadné parkovacie senzory, ktoré umoznuju bezpecne zaparkovat aj na
Uzkych parkovacich miestach. V zime si oblubite vyhrievané sedacky, ktoré vas

a vasu rodinu do par minut zohreju. V tomto rocnom obdobf urcite ocenite aj
vyhrievané predné sklo a spatné zrkadla. Namrazy sa zbavite rychlo, bez nutnosti

pouzit Skrabku.

Pouzitie na webe:

Tieto informacie musia tvorit prevaznu cast vasej web stranky. Detailné informacie
0 vasom produkte jednoducho nesmu chybat na webe. Zbavte sa mytu, ze [udia

necitaju dlihé texty na webe. Ludia Citaju dIhé texty, ak ich zaujmu.



Kto su vasi zakaznici?

SU to skér muzi alebo zeny, alebo celé rodiny? Obchodujete v B2B sfére, alebo vas
produkt je urceny koncovym zakaznikom? Kolko maju rokov? Aké su ich pracovné
pozicie a spoloCenska vrstva? Kto vasim zakaznikom urcite nie je? Kde na internete

vas zakaznik travi najviac casu (FB, emaily, youtube, ...) ?

Zozbierajte vsetky mozné informacie o vasich zakaznikoch a vytvorte si vasu
personu - spriemerizovanu osobu, ktora predstavuje vasho zakaznika. Persén
mbzete mat aj viac. SlUzia na to, aby ste si uvedomili, s kym budete na svojom
webe komunikovat. Cim lepsie si vwy3pecifikujete, kto je va3 zakaznik, tym lepsie
dokazete vytvorit obsah na webe. Nepredavajte vsak vSetkym - celému svetu. Vas
produkt moze byt osozny pre vsetkych, ale robit marketing pre vSetky spolocenské
skupiny ludi je drahé a neefektivne. Najprv budte Uspesni v oslovovani jedného

segmentu spotrebitelov na trhu, a potom prejdite na dalsi.

Pouzitie na webe:

Ak viete s kym komunikujete, viete akd mate vytvorit Struktdru nového webu

a aky jazyk zvolite pri prezentacii vasho produktu (jazyk, ktory je blizky vasej cielove]
skupine). A taktiez viete, aku grafiku pouzit na vasom webe. Ak p6jde o produkt
urceny rodinam, na svojom webe pouzijete fotografie Stastnej rodiny. Ak je urceny

pre panov, tak fotografie muzov, ak pre zeny, fotografie zien.

Nepodlahnite mylnej domnienke, ze na propagaciu produktov pre muzov je
najlepSie pouzit vizual s peknou zenou, idealne stroho oblecenou. Takyto vizual
Mozno zaujme pozornost, ale preda aj vas produkt? Myslite, ze takymto vizualom

dokazete ziskat doveru svojho zakaznika? Pravdepodobne nie.
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Odporucame:

Ak chcete vytvorit web, ktory bude pritazlivy pre vasich zakaznikov, urcite
nevynechajte druhud sadu otazok, ktord najdete v dalsej kapitole. Az kombinaciou

odpovedi na vSetky otazky ziskate hodnotny podklad na tvorbu Uspesného webu.

Ktoré klucoveé slova su tie spravne
pre vase odvetvie?

Aké slova pouzivaju vasi zakaznici v suvislosti s vasim produktom?
Napriklad, ak vlastnite penzion v Martine, vase klucové slova budu: penziéon v

Martine, rodinny penzién Martin, ubytovanie Martin, dovolenka Turiec a podobne.

Pouzitie na webe:

Klucoveé slova tykajuce sa vasho podnikania (produktu) umiestnite do textov

na vasom webe, ale taktiez do hlavnych SEO tagov (Title a Description).

Napriklad pre title a description webu, ktory propaguje penzion v Martine,
pouzijeme vysSSie uvadzané kltcoveé slova. Potom by tieto hlavné SEO tagy mohli

vyzerat takto:
TITLE: Martincan - Oblubeny penzion v Martine
DESCRIPTION: Stravte dovolenku na Turci a ubytujte sa v rodinnom penziéne

Martincan, ktory sa nachadza v tichej lokalite v meste Martin.

VSimnite si, ako sme pouzili vSetky klticove slova. Takto vytvorite naozaj ucinné

texty, pIné slov, ktoré vyhladavaju vasi zakaznici.
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_
Otazky

pre detailnu
analyzu klienta



Teraz uz mate jasno v tom, ¢o bude robit vas web. Poznate vyhody a prinos vasho
produktu. Viete, komu ho budete ponukat. AvSak stale neviete, ako sa vas zakaznik

sprava. Co ho trapi? O ¢om sniva? Ako mu viete pomoct?

Ak si zodpovedne polozite a odpoviete na otazky, ktoré vam o chvilku predstavime,
ziskate neocenitelny material. Garantujeme vam, ze ak vas zakaznik tieto fakty

(odpovede) najde na vasom webe, ziskate si jeho pozornost.
A to nie je vSetko!

Niektoré odpovede vam ukazu priestor, kde mdzete zlepsit svoje sluzby a tym
sa odlisit od konkurencie a dat svojim zakaznikom pridand hodnotu, na ktorej

v dnesnej dobe zalezi ovela viac ako kedysi.

Otazky, ktoré vas posunu blizsie k magnetickému webu:

[ AV | y

Co sa najcastejsie pytaja vasi
zakaznicl, ak vyberaju produkty
(sluzby)? Co najcastejsie hladaju?
Napriklad: Kolko stoji va& produkt? Kedy bude dodany tovar? Na ¢o sa

najcastejSie pouziva dany produkt? A podobne,

Otazky, ktore sa vas ludia pytaju najcastejsie, su temy, ktoré ich realne aj najviac
zaujimaju. Majitelia webov chcu byt originalni a vytvaraju obsah, ktory sice uputa
pozornost [udi, ale nepredava. Niekedy je ovela lepSie jednoducho ponuknut
ludom to, Co ich zaujima. Originalitou si mozete ziskat ich pozornost, ale ziskate si

aj ich naklonnost?
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Pouzitie na webe:

SpiSte si najcastejSie kladené otazky zakaznikov a k nim zrozumitelné odpovede.
Nasledne vytvorte na webe podstranku FAQ a umiestnite ich tam. Ak z tychto

otazok niektoré vyCnievajl, dajte im priestor aj na inych podstrankach.

Napriklad, nas sa najCastejsie ludia pytaju aj tieto otazky:

Co vsetko je zahrnuté v cene?

Cena ako aj obsah sluzby je detailne uvedeny v nasom cenniku, kde mdzete zistit,
¢o vam v ramci konkrétnej sluzby pontkame. Cena je vSak orientacna, pretoze je
zavisla od vasich konkrétnych potrieb a poziadaviek. Preto, ak potrebujete zistit
presnu cenu vratane obsahu sluzby Sitej pre vas, napiste nam podrobne, o ¢o

mate zaujem.

Je uvedena cena v cenniku konecna?

V cenniku uvadzame ceny v urcitom rozhrani (od najnizSej moznej ceny), ktora
vsak nemusi byt uplne konecna. Vzdy to zavisi od velkosti realizovaného projektu.
Ak potrebujete zistit presnu sumu, ktoru by ste zaplatili pri zavaznej objednavke,
potrebujeme poznat detailne vas problém. Nevahajte a kontaktujte nas. Radi vam

vypocitame presnu cenu.
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Co vyslovne zakaznici neznasaju pri
vybere/poskytovani produktov, alebo

co 1m robi najvacsi probléem?
Napriklad: Pri kipe auta neznaSame nevyhnutné vybavovacky na policii.

Alebo pri tvorbe webu vyber a vybavovanie hostingu.

Tato otazka vam otvara dvere k tomu, aby ste sa dokazali odlisit od konkurencie.
A zaroven vam ukazuje, kde mozete vylepsit svoju starostlivost o zakaznika pri

predaji produktu.

V nasej spolocnosti vbbec nezatazujeme klienta pre neho dost zlozitou registraciou
domeény a volby hostingu. Vzdy, ak im oznamime, ze to spravime za nich, ich tvare
zracia obrovsku Ulavu. A tymto sme u nich ziskali mozno maly, ale urcite plusovy
bod.

Zamyslite sa, ako vy dokazete pomoct svojim zakaznikom a vytvorte z toho pridanu

hodnotu.

Pouzitie na webe:

Tdto pridanu hodnotu, ktoru chcete poskytovat svojim zakaznikom na svojom
webe, graficky zvyraznite tak, aby navstevnikovi tato informacia hned ,udrela”
do odi. Ak poskytuje naozaj nieco vynimocné, umiestnite to nielen na podstranku,
ktora pojednava o vasom produkte, ale aj na Uvod a vsade tam, kde sa zmienujete

0 vasom produkte.
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Aka je predstava vasich zakaznikov

o skvelom nakupe a vybere produktov
(sluzieb)? Co vsetko chcu o nom
vediet?

Napriklad: Ak si kupujeme auto, mame predstavu, Ze si kipime po technickej

stranke skvelé auto, ktoré je pohodIné, bezpecné, krasne a za super cenu.

s

Preto nas zaujima nielen jeho cena, ale aj technické parametre a bezpecnost.

Je ddlezité vediet, aku predstavu maju o vasom produkte zakaznici. Lebo ak
pouzijete slova, ktoré opisuju tuto predstavu aj na webe, zakaznici vas web tak

rychlo neopustia.

Pouzitie na webe:

Slova, ktoré opisuju predstavu skvelého nakupu, pouzite predovsetkym
v nadpisoch. Nadpisy su prva vec, ¢o ludia na weboch Citaju. Preto ak v nich najdu
,SVOju predstavu skvelého nakupu”, urcite na vasom webe ostanu a zacitaju sa do

neho. Ukazme si to na priklade kupy auta.

V nasom pripade chcem krasne, bezpecné auto za super cenu. Nadpis na webe,

ktory ponuka dané auto, by mohol zniet aj takto:

Najkrajsi a najbezpecnejsi automobil pre rok 2016 je dnes cenovo dostupny

naozaj pre kazdeho!

V tomto nadpise sme pourzili slova, ktoré predstavuju skvely nakup auta:
Krasne auto - Najkrajsi automobil

Bezpelné auto - Najbezpecnejsi automobil

Super cena - je dnes cenovo dostupny naozaj pre kazdého
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Podobne to skuste aj so svojimi nadpismi na novom webe. Ich priprave venujte
naozaj dostatok Casu, pretoze dobré zvoleny nadpis nuti cloveka ostat na webe a

Citat ho dalej.

Co trapi zakaznika? S éim zapasi,
s cim s1 nevie rady? Kde potrebuje
pomoc? Comu sa nerozumie?

Napriklad: Pri vybere spacieho vaku zakaznik nevie, aky typ je vhodny do stanu.
Nevie, ako ho mé spravne pouzivat. Ci mé v nom spat obleceny, alebo len

v spodnej bielizni? Ako ho ma uskladnovat a podobne.

Je Statisticky dokazané, ze weby, ktoré pomahaju svojim zakaznikom, dokazu
predat viacej tovaru a sluzieb. Skuste aj vy podat ludom ¢o najviac informacii, lebo

len tak si ziskate ich doveru. Dovera vo vas (vas produkt) je to, o predava.

Pouzitie na webe:

Rady, ktoré sU adresované vasim zakaznikom, umiestnite na svoj web v Casti
,blog”. Napiste jednoduché, kratke a vystizné clanky. Umiestnite ich aj tam, kde

rozoberate vyhody vasho produktu. A to aspon v podobe odkazu.

Akym mytom, alebo vzitym
predstavam veri vas zakaznik?

Napriklad: Mytom pri tvorbe webov je: Web mi neprinesie ziadnych zakaznikov,
ale dam si ho spravit, lebo ho uz maju vsetci. Alebo spustim si eshop a hned od

prvého dna budem mat stovky objednavok denne a uz nebudem musiet pracovat

)
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Jeden zo skvelych spésobov ako predavat produkty je vyvratit vzité myty. Takato

predajna stratégia vyvolava zvedavost a pre zakaznikov ponuka nove riesenia.

Pouzitie na webe:

Nie kazdy web sa da postavit na tejto stratégii. Ak vsak chcete postavit predaj
produktu na vyvrateni mytu, musite zachovat urcity postup. Navstevnikom vasho
webu najprv musite ukazat dovody, preco nemaju verit danému mytu. Podporte to
aj realnymi faktami. Zaroven im musite ponuknut nove riesenie, ktoré vyvratenie

mytu len potvrdi.

Za co vsetko plati zakaznik pr1 kupe
vasich produktov (sluzbu)?

Napriklad: Pri kipe pizze platim za donasku, samotnu pizzu a za krabicu (balne).

Je velmi ddlezité, aby ste na svojom webe uviedli, za ¢o vsetko zakaznik plati. Nikto
z nas by nebol rad, ak by zistil, ze cena uvedena na webe nie je konecna a ze je

potrebné zaplatit dalSie ,skryté” poplatky.

Na druhej strane, ak poskytujete sluzby, zakaznik by rad vedel, Co v danej penaznej
sume od vas dostane. Rovnako aj to, ¢o balicek nezahrna. Ak sa zakaznik rozhodne

v’

u vas nakupit, urcite ho tieto informacie budu zaujimat.

Pouzitie na webe:

s

Vytvorte na svojom webe podstranku cennik, kde uvediete, ¢o kolko stoji.

Co v3etko ziska a naopak, ¢o nie je zahrnuté v cene.
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Aky by mal urobit prvy krok, ked
sa rozhodne u vas nakupit produkty
(sluzby)? Kde ma zacat?

Napriklad: Ak si chcem kupit knihu, ako prvé sa musim rozhodnut pre zaner,
potom pre meno autora, nasledne si precitam kratky obsah knihy, pozriem si ¢o

0 nej vravia inf ludia a nakoniec si pozriem jej cenu.

Predstavte si, ze zakaznik je ohudreny z vasho produktu. Automaticky sa v jeho
mysli vynorf otazka: Kde mam kliknut, ked'si ho chcem hned kupit?
Eshopy maju tuto vec vyrieSenu jednoduchym tlacidlom ,Pridat do kosika”.

Na mnohych prezencnych weboch vsak takéto tlacidlo ¢asto chyba.

Rovnako odpovede na tieto otazky mdzu pomoct vytvorit filter produktov

na eshope a pomoct zakaznikom rychlejSie najst produkt, ktory hladaju.

Pouzitie na webe:

Na kazdu jednu stranku vasho webu umiestnite tlacidlo, ktorym si moze zakaznik
jednoducho a rychlo objednat produkt. Ak je vasa objednavka zlozitejSia, uvedte
na webe postup, ako vasi zakaznici mozu ziskat vasu sluzbu.

V pripade eshopu sa zamyslite, ako ulahcit ludom vyber spravneho produktu.
Aké kritéria pouzit pre filtrovanie produktov? Ako si zakaznik vybera? A nasledne

to aplikujte.
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r- 4

Vsetko zacina
skumanim



Kazdy jeden projekt zacina zbieranim informacii. Len takto vytvorite dobry zaklad
aj pre vasu novU webstranku. V dnesnej dobe sa snad uz len blazon vrhne do

projektu bez toho, aby si neurobil aspon maly prieskum trhu.

Mozno eSte v tejto chvili nechapete potencial tychto otazok, ale vdaka nim
ste si prave urobili mensi prieskum a zozbierali informacie o vasich zakaznikoch,

0 vasom produkte a 0 vas samotnych.

Verime, ze pri odpovedani na jednotlivé otazky, vas napadlo mnozstvo veci, ktoré

by ste mohli vo svojom podnikani vyuzit. A to nevravime len o internete.

V kazdom jednom Uspesnom obchode je produkt, ktory prinesie uzitok ludom

a musite poznat, ktori [udia to su. Len tak dokazete cielene oslovit svojich
zakaznikov.

Svoje odpovede vyuzite pri tvorbe predajnej stratégie a pri vytvoreni komunikacie
na internete. Teda pri tvorbe webu.

Drzime vam palce. A ak by ste potrebovali pomoc, mbzete sa stale obratit na nas.

Tim spolocnosti Magnetica
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