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Co se tady dozvite a naucite
pouZivat:

Jednoduchou, ale zatracené sofistikovanou
strukturu prodejniho textu
(uSetfi vam klidné 80 % prace pfi psani jakéhokoli
komercéniho sdéleni)

Praxi provérené tipy na styl prodejniho textu,
které mu dodaji ,Stavu”“ a bude se €ist (skoro) sam

Psychologii zakazniku a jejich skutecnhou motivaci
(idealisté zaplacou)

Co opravdu chtéji klienti (a jak je dostat na svou
stranu)

&

Tajné (a Casto vyloZené Spinavé) triky,
s nimiZ ve svété prehlceném reklamou
obejdete pfirozené obranné mechanismy zdkaznika






THE BIG PROMISE

,Harry, I have no idea where this will lead us, but
I have a definite feeling it will be a place both
wonderful and strange.”

Special agent Dale Cooper



10
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Ahoj, jmenuju se Vojtéch...

... a2 jsem copywriter. O co se tu pokusim: naucit vas psat texty,
které pfesvédcuji, prodavaji — a vydeéldvaji. Ano, konecné mate
v ruce prakticky manual, se kterym to zvladnete pfes vikend
a s prstem v nose.

Dovoluju si tvrdit, Ze umét psat texty, které pomahaji - at
vasi firmé, klientovi nebo pfi dosahovani soukromych cilii - se
dost hodi.

A vyplaci.

V marketingu a reklamé je copywriter hlasem firmy, byznysu
nebo organizace. Jejich tvafi je vizudlni identita: to, co vidite,
kdyz k vam firma komunikuje.

Vizual ale sdm o sobé tispéch nezaruéi. I skvéle obleceny, atrak-
tivni lovék maze dojem naprosto pokazit, kdyz mumld, mluvi
z cesty, vyjadfuje se nesrozumitelné nebo mluvi jen o sobé.

Je jedno, jestli jde o e-mailing, web, social, PR, e-shop, radio,
TV spot, intranet, billboard, pracovni prezentaci nebo text na
firemni dodavku...

... komer¢ni texty (spolu)vytvari firemni identitu, ziskdvaji nové
zdkazniky (a udrzuji ty soucasné), nakopnou vasi kariéru (pfi-
padné nastartuj{ novou) — anebo z vaseho byznysu udélaji zlaty
ddl (podnikate kvali penéziim, je to tak?).

A ted k té otdzce, kterd se vam honi hlavou.
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Da se copywriting naucit?

Vim, Ze ano - sam jsem chodic{ diikaz.

Navic, copywriting nen{ uméni nebo ,dar, ale dovednost. Tak-
Ze se d& naucit - stejné jako t¥eba upéct kure, jezdit na snow-
boardu nebo mluvit plynné italsky.

Stac¢i mit Spetku talentu, znat pravidla hry a dodrZovat zakladni
postupy, které plati prakticky v kaZzdém médiu.

Méda, média, technologie a komunikac¢ni platformy pfichazeji
a odchazeji. Zato zakladni principy lidské psychologie se
nezménily tisice let. Prodejni text nékteré z téch principti vy-
uziva, aby pFesvédcil - a prodal.

Text prodava, kdyz...
... struéné a Stavnaté sdéli informace, které maji pro pfijemce
hodnotu - a tim ho pfesvéd¢i, aby vykonal poZadovanou akci.
Jak to udéla?

Pomoci headlinu, e-mailového pfedmétu nebo titulku pFilaka
rozptylenou pozornost (potencialniho) zdkaznika...

... jasné Fekne, o €em to je (proc je pravé tahle komunikace
pro néj dalezitd)...

... vychvali produkt nebo sluzbu pres konkrétni charakte-
ristiky a z nich plynouci benefity. Zaroven vyvrati zdkaznikovy

11
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pochybnosti (pfi tom zapoji jak racio a logiku, tak emoce pro-
spektal)...

... prida lidskost, osobitost a ,Stavu“ (a odlisi se tak od kon-
kurence, ktera aZ pfilis casto pouze informuje)...

... pfidanim zaruky eliminuje riziko na strané prospekta, vy-
vrati jeho strach, Ze se ,spali“, a vzbudi touhu dozvédét se vic...

... vytvori dojem urgence tim, Ze limituje nabidku (tak ji za-
roven ucini atraktivnéjsi)...

... a Fekne si o AKCI - co ma prospekt udélat: objednat si, na-
koupit, stahnout aplikaci, objednat se na schiizku, vlozZit e-mail
pro odbér newsletterd, volit kandidata, zacit t¥idit odpad nebo
tfeba poslat penize na charitu.

A celou dobu mluvi k véci, drZi se tématu a hlida si, aby stale
miFil na prospektovy neuralgické body.

Tot vse.

Vysledkem jsou velmi ¢asto texty se schopnosti otevirat srdce -
a penéZenky.

Co se tady dozvite

Kromé mnoha postfehtl a tipi z praxe se naucite zakladni
dovednosti psani komerénich textu:

[1] Prospekt: Potencidln{ zékaznik, ktery u vds jesté nenakoupil a kterého chcete teprve ulovit.
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e Zjistite, z €eho a jak slozit kazdy prodejni text (kdyz
znate strukturuy, kterd pomdhd presvédcovat, mate vZdy
vétSinu prace hotovou).

e Osvojite si prodejni styl psani (vybavim vds arzena-
lem ovéfenych a vysoce funkénich trika, diky nim pak
obejdete pfirozené obranné mechanismy lidské mysli
a udrzite zdkaznikovu pozornost).

e NeZ spustite palbu, naucite se nabit a zamifFit (zjis-
tite si, kdo je vas prospekt, resp. cilova skupina, a jak
pomiZe produkt, sluzba nebo projekt, a date si pozor,
abyste se nestfelili do nohy - fekneme si néco i o tom,
jak ,zachazet” s klienty).

e A nikdy, nikdy nespachate nejhorsi h¥ich, ktery mizete
coby marketér udélat: zapomenout si fict o akei.

O Vojtovi
(pro€ byste mu, sakra, méli
VErit?)

Pro¢ ¢ist mtij Manudl beze strachu, Ze marnite drahocenny ¢as?
Tteba proto, Ze:

e Vim, o ¢em mluvim (to, o ¢em tady piSu, sdm denné
pouZivam k maximdlni spokojenosti klientd, spolupra-
covnikul i studentu).

e Moje prace je vidét (mam za sebou 16 let prace v prvni
linii Ceské reklamy a marketingu véetné zkuSenosti ze
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strany klienta?; to jsou tuny zkuSenosti - a kdyZ po-
¢{tam i socidlni média, tisice publikovanych vystupi).

e Téch nékolik mdlo hodin, které nad Manudlem stravite,
vam uset¥i roky tapdani, nejistot a bolestnych omyld (za
podobny text bych na zacatku kariéry ochotné spachal
néco ilegdlniho... a o8klivého).

A abyste védéli, co mam za sebou, tady je moje bio:

Od roku 2003 jsem pracoval v kreativnich oddélenich pfed-
nich prazskych reklamnich agentur jako Leo Burnett, Kaspen,
McCann, DDB, TBWA, WMC Grey a dalsi, v on-linovych a digi-
tdlnich shopech (MEDIA Factory, Digital Vision, Dream)...

... ale tfeba (zadarmo, jen pro ten pocit a pro lepsi karmu) i pro
neziskovku Dobra rodina®®. Ta pomohla zavést v CR péstoun-
skou péci tak, jak ji dnes zname. Diky ni tisice déti neproZzivaji
své prvni kritické dny a roky v kojeneckych tstavech, ale v ro-
dindch. (I Spatna rodina je ¢asto lepsi neZ nejlepsi tstav.)

MozZna proto, Ze jsem se narodil v nedéli (a jak jsem vZdyc-
ky véfil, pod Stastnou hvézdou), vzdycky jsem mél stésti na
lidi - i pfileZitosti. Pracoval jsem se $pickou ¢eské reklamy (old-
schoolers jako Havelka, PentaZka, Killi, Pleskot, Novotna, Pfikryl,

e

pravé fekl ,Vodafone“?)...

... posbiral x cen z prestiznich svétovych reklamnich festivalt
(od Golden Hammer pfes EFFIE, MIAF, Epica aZ po Louskacek;
v Cechach mé& mj. zvolili i copywriterem roku)...

[2] https://www.linkedin.com/in/vojtechuntermuller

[3] https://www.dobrarodina.cz
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... a na vlastni k@Zi jsem dvakrat zaZil, jak chutna syndrom
vyhofeni (hofce).

Na rozdil od mnoha kreatived jsem nikdy reklamu nechdpal
jako umeéni, ale jako schopnost a profesiondlni povinnost po-
mahat klientim presvédcit a prodat - cokoli je potfeba. (Kromé
jistych politickych ideji, pro 99 % Ceskych politikd bych nikdy
nedélal. A ne Ze bych par nabidek nedostal.)

PFi své prdci stavim do centra pozornosti zdkaznika, nikoli svou
povést coby kreativce. To znamenad, Ze piSu a pfemyslim tak,
aby moje vystupy dosahovaly stanovenych vysledkdl. Ne tak,
jako bych psal pro ostatni copywritery a reklamni soutéze. To
je profesné cesta do pekel.

Osobné je mi nejblizsi direct marketing (v on-linu i off-linu),
ktery vyuziva €asto kontraintuitivni poznatky z mnoha psycho-
logickych, sociologickych i biologickych obort... a hlavné: klade
daraz na méfitelné vysledky a testovdni.

Svilij mozek a zkuSenosti ,pronajimam” pestrému mixu spokoje-
nych klientd, pro které pisu, vymyslim komunika¢ni koncepty,
navrhuju kampané, konzultuju.

A sem tam si stfihnu i néjaké to firemni ¢i vefejné Skoleni
copywritingu.

Byla - a pofdd je - to zatracené zajimavd cesta plnd triumfa
i padt na hubu bez jisténi.

Nicméné gratuluju si, Ze jsem konecné objevil jeden dilezity
fakt: Zivot pred smrti opravdu existuje.

Tolik o mné.

Spravné se fika: strom poznas podle ovoce.
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