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Vsadim se, zZe jste srdcari stejné jako ja.
Milujete véci, které vyprdvi pribéh a sami
tvofite néco opravdu uzasného.

A jste v tom skvélj!

A mozna byste o tom rddi povédeéli svétu,
jen nevite, jak to uchopit a odkud vlastné
zadit. Ovsem pravé jste udélali velice
dalezity krok. Uz jen tim, Ze jste si stahli
tento ndvod dokazujete, Ze mdte chut
zlepsovat zpusob, jak svétu ukazujete
poklady ze své dilny.

Cekd vds porddnd porce prdce, kterd vam
ale uréité pdjde od ruky. Moc vam totiz
fandim a vérim, ze s malou pomoci

to zvlddnete jako nic.

Hurd do toho!



Produktovy popisek na vasem online prodejnim kanalu
je jednim z prostrfedkd komunikace mezi vami

a zakaznikem. Pracuje za vas, kdyz se vy pravé vénujete
vyrobé nebo rozvoji vasi znacky. A taky jeden (avsak ne
jediny) z rozhodujicich faktord, jestli si zakaznik vas
vyrobek koupi, nebo ne.

VSechno muizete ovlivnit. Chytit ¢tenare za srdce tak,
Zze mu pri vytahovani penézenky nebude krvacet srdce.
Ale naopak mozna zjihne radosti.

ZacCne se tésit.

Uz se v tom vidi.

ProcC?

Presvedcil ho pribéh.

Proc jsou pro nas pribehy tak
dulezité? A co maji spole¢ného
se zbozim?

Vice nez dvé tretiny mezilidské komunikace vychazi
z pribéhoveé struktury. Uz zhruba tyden pred
narozenim zaciname myslet v pribéhu,* takze i malé
batole dokaze rozlisit pricinu a nasledek.

* Podle studie profesorky Alison Gopnik



Svoje vzpominky strukturujeme jako pribéh, a kdyz
jsme tvrdili, ze nam pes sezral domaci ukol, bylo to
vypraveni se zapletkou. Ostatné lez sama o sobé
je uméle vytvoreny pribéh s jasnym zameérem pro
jasnou cilovou skupinu.

V pribézich premyslime 24 hodin denné, bez ohledu
na jazyk nebo kulturni zazemi. Cela nase spolecnost
je jimi formovana a setkavame se s nimi kazdy den.
V televizi, v radiu, v romanech, ale i v umeéni, politice,
sportu a na socialnich sitich.

Pribehy milujeme, protoze nam pomahaji dodavat
informacim kontext. Umoznuji nam prozivat cizi
zkusenost, seznamit nas s misty, vécmi, lidmi

a situacemi, které bychom jinak neméli sanci zazit.

Proto se zda velmi vyhodné naucit se s nimi pracovat
védome a vyuzit jejich silu pro vlastni podnikani.

Ale nebojte se a nenechte se zmast. Pribéhy nejsou
vyhrazeny jen obrovskym znackam jako Apple nebo
Adidas. MUzZete je vyuzivat i vy - nezavisla znacka,
tvdrce, malovyrobce nebo lokalni obchod; s jejich
pomoci snaze ziskate srdce zakaznik( a prodate své
vyrobky a sluzby. Dokonce to neni az takova veda,
jak by se vam mohlo zdat.

Poradim vam, jak pribéh dodat na jedno

z nejbolestnéjsich mist, odkud mizi vasi online
navsteévnici - k detailu produktu. S jeho pomoci
vytvorite, prepisete nebo upravite popisky svych
vyrobkl tak, aby jim nebylo mozné odolat.

Ale pékné poporade.



Hlavni hrdina
aneb

Co komu prodavate

Pfib&h se bez hlavniho hrdiny neobejde. Aha! Rikate si,
to je jasne, nas hlavni hrdina musi tedy byt nas
produkt! Ale kdepak. Sice se mylite, ale ja vam to
vubec nezazlivam. Je to totiz nejCastéjsi omyl,

ktery svadi na cestu Spatného popisku asi tak 90 %
e-shopd.

Hlavni hrdina je totiz vas zakaznik.

To on se vydal na strastiplnou cestu za hledanim
pokladu. Jesté nevi, ze ho najde pravé u vas. Vy ale
musite vedét, ze vyhlizite uvedomeéléeho chlapika,
ktery preferuje prirodni materialy, minimalisticky
design, ma rad univerzalnost a hodi se mu na cesty
velka kozena brasna, presné takova, jakou vyrabite vy
a do ktere ukryje spoustu nezbytnosti, které na cestu
potrebuje, a pritom se za ni nemusi stydét ani

na pracovni schizce.

Musite se vzit do jeho potfeb. Co muize vas zakaznik
resit za problém? Co on oceni? Co jemu pomUze?
Jak bude jeho Zivot lepsi?

Tohle je idealni misto, kde byste méli oprasit personu.
Cili profil vadeho potencialniho zakaznika. Pokud jste
si ho jesté nevytvorili, tak pravé ted je nejvyssi Cas.

A nemusi byt jeden, klidné si napiste treba tri.
Dulezité je klast si pfi jeho tvorbé ty spravné otazky.



Jak se persona (ne)tvori

Neplette si profil zakaznika s demografickym profilem.
Pokud vas produkt necili tfreba na oslavence kulatin
nebo nenabizite sluzbu hlidani mazlickl na uzemi
Prahy, budou pro vas udaje o véku a misté bydliste
hned na Uvod celkem bezpredmétné. Proto muzete
vSechny své predchozi pokusy o sestaveni persony,
které zadinaly a kong&ily ,,Zena, 35+ let, ktera ma rada
kvalitni véci“, hodit rovnou do kose.

To, na co si potrebujete odpovedeét, je jaci vasi
potencialni zakaznici jsou, co se snazi vyresit, jakou
maji motivaci a cil, a tak dale.

Tady je maly Smirak, na co se doopravdy sami sebe
ptat, aby vam to pri dalsim pokusu o sestaveni
persony slo lépe od ruky:

Ceho si vas zakaznik ceni? V éem vidi hodnotu?

Je to ruéni prace? Material? ZpUlsob vyroby?
Biokvalita? Osobni poradenstvi? Zbozi ma doma

do druhého dne? MUze si ho nechat personalizovat?
MUZe zbozi uhradit s odloZzenou platbou (napf. pres
Twisto)? Nebo zaplatit naopak rychle (napfr. pres
ApplePay nebo QR kodem)? MUze si zbozi nejprve
vyzkouset? Dobre se mu nakupuje na modernim
prehledneém webu?



Jaky je jeho cil? Ceho chce s mym produktem/
sluzbou dosahnout?

Chce se libit partnerovi? Potrebuje v kabelce dost
mista na notebook i na nakup vecere pro rodinu?
Potrebuje penézenku, do které se vejde spousta karet,
ale zaroven nezabere polovinu tasky? Chce tricko,
které si muze vzit na schlzku i na vylet do lesa?

Chce pro své dité bezpecnou hracku, ktera ho zabavi
na dlouhou dobu?

Jaké ma problémy? Co je pro néj tézké? Kde ma
bariéry?

Ma nestandardni konfekcni velikost? Nema Cas
si dlouho vybirat? Ma neddvéru k nakupu odévi
a obuvi pres internet? Trpi alergiemi? Nedokaze
si vybrat pouze jednu alternativu? Ma zdravotni
postizeni?

Ceho se boji v souvislosti s pouzitim mého produktu/
sluzby?

Pta se: Bude mi to sluset? Bude se mi libit barva?
Bude to kvalitni? Dorazi to véas? MUzu to vratit?

A kolik mé to bude stat, kdyz to budu vracet?

Jaky ma divod nekoupit? Kde zavaha?

Draha doprava? Malo variant na vybér? Ma moznost
objednat levnégjsi alternativu jinde? Neni na nakup
jesté pripraveny? Prilis dlouha cesta k pokladné (napr.
musi se registrovat, vyplnit priliSs mnoho povinnych
poli, projit nékolik krok( kosiku)? Nema mozZnost
zaplatit jinak nez prevodem nebo na dobirku?



Rozhoduje o nakupu sam? S kym se radi? Kdo mu
nakup schvaluje?

Radi se s partnerkou/partnerem? Kupuje vyrobek jako
spolec¢ny darek? Nebo vyrabim hracky, které se sice
libi détem, ale o jejich nakupu rozhoduje rodic?

Kde ho muzu oslovit reklamou? Kde a jak mize moje
zbozi vyhledavat?

Najde mé dobre pres vyhledavace? Oslovim ho offline
na trzich Ci prodejnim marketu, nebo ho vlaka

do mého kamenného obchodu vyloha?

Jak se prezentuju na socialnich sitich? Mdze si nékde
precist reference ostatnich zakaznikG?

Jakmile si odpovite na tyto otazky, doplnte k tomu

ten vyse uvedeny vek a klidné i bydliste, které vam
pomohou lépe zacilit vasi komunikaci a propagaci.

Ted jste pripraveni ukazat to nejlepsi, co ve vas vézi!



