PRIRUCKA:

20
PRINCIiPOV,
AKO
PREDAVAT
NA PROFILE



20 PRINCIPOV, KTORE KED ZMENIS, MOZES
ZACAT PREDAVAT IHNED

Pripravila som pre vas prvu kompletnu
prirucku, ktoru si mbzete vytlacit alebo mat v
elektronickej podobe a v PLANNERI si
zaskrtavat, ked naplnite dany krok z prirucky
vV praxi.

“Kazdy sme ini, niekto bojuje sdm so sebou a
svojimi déemonmi a obmedzujucimi
presvedceniami.”



ABY SOM VAS MOTIVOVALA, POVIEM VAM, AKO
SOM ZACINALA JA:

Zacinala som bez kontaktov, skusenosti,
predajnych zruc¢nosti. Mala som chcenie a zacala
som sa vzdelavat. Po 3 rokoch vzdelavania, ¢itania
kniziek, poc¢uvania motivacnych videi, osobnostnych
Skoleni na rozvoj a zmenu myslenia, boli moje
vysledky asi také, ze som viadala platit naklady,
vydelavanie, konferencie, produkty,....

Takmer som vyhorela nahananim zakaznikov
snahou ludi zaujat a presvedcit, Ze sa ku mne maju
pridat.



Preto som urobila definitivhe rozhodnutie, ze
vezmem svoje podnikanie do svojich rik a p6jdem
do online koucovatelna, ochotn3d ist s kozou na trh.

Do 5 rokov som sa dostala na TOP liderské
pozicie, o dalSie 2 roky aj v druhej firme. Dostala som
sa medzi TOP 10 lidrov, [udi s vysledkami v predaji a
ziskala som viac ako 3000 registracii z online.

Od rozhodutia ist do online som konzistentn3,
momentalne si budujem zna¢ku ako NEZAVISLA
MENTORKA a suhr mojich predajov online za tie
roky prevysil 2 miliény eur.

To vsetko sa stalo preto, ze som prestala plytvat
svojim ¢asom a naozaj som zacala brat online

vazne. Online sa pre mna stal podiom, ludia ma
zacali spoznavat na ulici, stal sa pre mna zdrojom
kontaktov, spoluprac, ziskavania zakaznikov a
tvorenia skutoc¢nych vztahov, vdaka ktorym mi
niekolkokrat do roka prichadzajua samé prilezitosti
na spoluprace.



Toto dokazu socialne siete, ak ich zacnes brat
vazne!ll

Takze podme zacat tvojim profilom.
1. Vystavaj si profil, aby ludia mali jasno

BIO:

V Biu na Instagrame mas priestor na viac riadkov
ako na Facebooku. Na Facebooku alebo Tik-Toku
odporuc¢am napisat bud'1 vetu, Co mbze byt
narocnég, aby mala hlavu a patu alebo vyrazy, ktoré
vysvetluju kto si a Comu sa venujes.

PreCco maju tvorci problém s tvorenim -
BIO, aj ked kazdy vie, co je BIO je preto, \
Ze maju problém putavo vystihnut a @
zaujimavo pomenovat kto sU a Co robia. Qi meeeomea

Podnikanie

662 3.473

prispevky  sledovatelia  sled(

L9 Ako predavat aj ked nemas 20 000 follow?
@"épecialistka na online, predaj a stratégie
Tipy pre Gspesne online podnikanie

Stiahni FREE Ebook o Hookoch

Po dalsie BIO sa piSe ze nieCo o tebe, ale Jouies

v realite, nie je o tebe, ale hodnote, @R D S e e
ktorud prinasas svojmu publiku, po ktoru
chodia na tvoj profil. o0 e

Uspedny Br.. Kampane  Skolaonline  Kto som?

Bio by malo obsahovat:

e« KTOSOM?

AKU HODNOTU NAJDES U MNA NA
PROFILE

KOMU /S CIM POMAHAM A VYZVA
K AKCII

PREKLIK (Linktree alebo Biosites)
NAPRIKLAD ako mozu vyzerat




2. Ak chces predavat, mal/a by si sa zamysliet
kvoli comu chodia ludia na profil

Pretoze ak maju vdaka mojmu profilu ludia
nakupovat, najsér musia na tento profil prist prvy
krat, dat FOLLOW a nasledne tam nielen ostat, ale aj
pravidelne sledovat, o sa tam odohrava.

Na to, aby prisli novi ludia na tvoj profil a dali follow si
potrebujes jasne definovat po ¢o tam budia chodit,
akU hodnotu odovzdavas a tiez, aké je NICHE
(hlavna téma tvojho profilu).

Instagram je viac o Specificke] téme, na ktoru si ty
odbornik, ako o vseobecnej téme, ktora vilastne
nejde do hlbky, preto sa tam ni¢ nové nedozviem.

Predaj nie je o odovzdani informacii, ale o celom
procese pochopeni problému, rieseni, previazanim
sa emochne, tuzbou po lepsom stave.

Poviem priklad: Miesto vyZivova poradkyna ¢. 88 na
Instagrame s peknou fotkou, potrebujem jasne
kricat: Viyriesim ti zapaly vysadenim rastlin z tvojho
jedalnicka !!!

Takze mam ihned jasny obraz -na aku tému tento
profil je, Comu veri, s ¢im ma vysledky,... a bud ma to
zaujima a dam follow alebo odchazam. Ciel nie je,
aby ma sledoval vegan, ktory nenavidi maso na
zaklade ktorého dosahujem vysledky s klientmi. Ale
aby ti, Co vyskusali vsetko mozné a maju zapaly, prisli
sledovat mgj profil a dali mi tak ¢as zaujat ich a
ziskat si ich.



Vietko sa potrebuje tocit okolo NICHE, a ak to
nedava hodnotu, nedavaj to tam.

Mbzeme rozvijat kolo nadej znacky a NICHE kludne 2
dalSie témy, ktoré dotvoria obraz, navzajom sa
podporuju. NeodporuCam casté striedanie tém,
prispevky, pri ktorych tvoja cielova skupina
nedostane hodnotu.

3. Highlity (témy, krdzka na profile)

Kedysi bolo moderné ich mat 35 z kazdej krajiny
jeden . Ale pravdou je, ze 4-5 Uplne staci a malo by
dodat zvedavcom informacie, ktoré ich vedu na
prekliky, ukazuju referencie, ukazuju kto si, a ¢o
mozu ocakavat na profile,...

",
e ,

Uspeény Br... Kampane  Skolaonline  Kto som?

Su to vlastne vybery stories, takze akukolvek tému
tam chces mat, potrebujes to najprv pridat.

Moje odporucanie:

Kto som?/

Profil - tu vybrat do vyberu pribehy ktoré su o tom
kto si? Co moze ocakavat na profile, ake téme sa
venujes a preco. Tvoj pribeh, pripadne Co ti na trhu
chybalo. Ak hodnotu prinasas a kde ma zacat.



Tu zac¢ni/ alebo ndzov produktu, kde ma zacat /
alebo nejaky magnet, ako je tréning zdarma, stories
kde hovoris, Co pre neho mas a preklik

Recenzie/ klient love/ vysledky- vysledky klientov s
tym, aby sledujucemu bolo jasné s akym
problémom si klientovi pomohol/hla.

Nazov oblasti, s ktorou pracujed / produktu/ znacky —
kde najde pokope vybery a ma za par minut prehlad
Co to je, Co to robi, preco by to mal mat, a kde to
objedna kludne s preklikom.

4. CO dat do rozkliku?
Biosites / Linktree

Preco odporacam rozklik miesto webu? Je
Statisticky dokazanég, ze ¢lovek vacsinou na webe
zabludi. Ma tolko rozklikov (0 mne, Uvod, ponuky,
prodkty, blogy, podcasty,... ), ze hevykona ziadnu
akciu a ide prec¢ (az 99% ludi). Pristavacie / konverzné
stranky maju vykonanie akcie az na 50-70%.

Cize ak najde v rozkliku napr: EBOOK s nejakou
peckovou témou zdarma, precita si stranku a aspon
nam necha kontakt. Takze moje odporucanie je
davat nieco putavé/ zaujimavé za kontakt na neho,
alebo odkaz na komunitu (FB skupinu), kde ked'sa
prida, mame ho v skupinke a mézeme ho ohrievat a
viest dosledovacim procesom.



5. HODNOTOVE REELSKA (tie maju vyssi potencial
rastu o publikum ktoré ta este nesleduje ako
fotky, Caruselly alebo stories) alebo PLATENU
REKLAMU

Co su hodnotové reelska? Co by malo reels spinat,
aby pritiahlo presne taku cielovd skupinu na mg;
profil, ktorej rozumiem, a pre ktord mam riesenie, aj
neodolatelné ponuky. (Cielovej skupine sa
povenujeme hlbsie v bode € 3.)

- Reelsko by malo mat silny HOOK. Tento HOOK
(Cize veta, vizualne silny zacCiatok, putavy text,
kontroverzna veta, ...) rozhodnu, Ci si toto reelsko
vobec Clovek pozrie.

Denne vidim stovky reels, ktoré maju skvelu
hodnotu v strede a nakonci, ale to video sa
nedostane medzi ludi a malo kto si ho pozrie celé,
lebo nema HOOK, a nie je putavé. Inak povedanég,
nedokaze udrzat pozornost a divaka v pozore.

KedZe tvoje publikum sleduje video €. 45 v ten den,
je imunne voci nude, hlada uspokojenie emaocii a
dopamin.



- Reelsko by malo byt kratke (7-50 sekund napr., ak
je putaveé a dobre urobené, ma Sancu rast aj reelsko,
ktoré ma 1,5 minuty)

- Reelsko by malo davat hodnotu ! Otrepané frazy,
tempo reci slimaka alebo video zo zahrobia stacit
nebudu :D Hodnhota znamena napr.: inspiracia pre
tvoju cielovu skupinu, edukacia, zabava, tipy, o
ktorych este nepoculi, otvaranie nepopularnych
tem.

Ak chces, aby reelsko rastlo, ludia ho zdielali a
ukladali, aby zvysilo interakcie a islo do sveta a
pritiahlo tvoje dalSie publikum na profil, tak v hom
NiC nepredavaj, daj nieCo naozaj hodnotné s vyzvou
k akcii: Uloz si toto video, aby sa ti nestratilo alebo
Zdielqgj toto video ak si toto zazil napr.

6. Upresni si a ujasni si kto je tvoja cielova skupina

Toto je téma na cely mentoring, ale skdsim to
vysvetlit jednoducho.

UrcCite si pocCul: Ak predavas kazdému, nepredavas
nikomu, vsak?

Specifickd skupina znamena:

X Nie napr. Zzena 20-45 rokov, ktora chce byt zdrava.
v'Znamena to napr : osoba, ktord vdaka
antibiotikdam si znicCila crevny mikrobidm, ma
tazkosti s vyprazdnovanim, vyskusala r6zne doplnky
vyzivy z lekarne a reklam, ale stale

bojuje s problemom: nafukovanie, kré¢e v bruchu

-10-



X Alebo nie: ¢lovek, ktory chce prijem navyse
VAle: Zena, ktord tdzi zmenit pracu, pretoze ju sice
bavi, ale nebavi ju na nej Séf, ziaden rast, dokazovat,
ze si zasluzi zvySenie platu, kazdy denn monoténna v
kancelarii, nema cCas ist na nechty, ani postu pocas
dna

Cim viac sa zameriame na cielovku a na “spolo¢né
crty”, skusenosti, minulost, vlastnosti,... Tym viac
budu ludia po prichode k nam citit a vidiet, ze obsah
ktory rozoberame je urCeny pre nich.

Pri tvojej cielovke skupine by si si mal vediet
zodpovedat na tieto otazky:

e Kto je to?

o« Aké demografické parametre ma?

« Coju zaujima?

o Aky problém riesi?

o Aké spbsoby riesenia problému uz vyskusali?

e Precoim to nefungovalo?

o Hladaju exkluzivny produkt/ sluzbu, alebo cenovo
dostupny?

o AKy zly stav maju a chcu sa ho zbavit? Aky stav
by chceli dosiahnut?

e Viem im ja pomoct s touto tranformaciou z bodu
A do bodu B?

=11-



7. Daj si pozor, ABY SI EREDAVAL TU ZMENU/
TRANSFORMACIU/ RIESENIE, nie produkt alebo
sluzbu

Ludia nejdu na socialne siete nakupovat. Dokonca
podvedome nechcd minat peniaze. Avsak ak uvidia,
ze ty mas pre nich riesSenie, radi si ho kupia.

Takze sa zamysili:

Co skutone predavag???

Co predava Starbucks? Nie kavu. Ale ritual.

Co predava Airbnb? Nie ubytovanie. Zazitky.
Co predava Spotify? Nie hudbu. Skveld naladu.
Co predava Coca cola? Nie napoj. Nostalgiu a
spomienky.

Co predava IKEA? Nie nabytok. Ale moznosti.

e Co predavas ty?

e Nie Sérum, ale vypnutu plet a sebavedomie.

e Nie vyzivovy doplnok, ale zdravie a energiu.

e Nie registraciu do firmy, ale miesto vo vasej
komunite a lepsi zivot.

e nie mentoring, ale vysledky.

e nie trading, ale prijem na neocakavané vydavky
popri praci alebo Unik z prace, ktora ich nebavi.

e nie chudnuci plan, ale zamilovanie sa do svojho
tela znovu a znovu.

Takze Co predavas???

Ty si doslova ,prostrednik medzi problémom /
nedostatkom / potrebou klienta a naplnenim,
uspokojenim, [ahsou variantou, s usetrenym ¢asom
a usetrenym trapenim.

Prinasas HODNOTU, a preto hor sa do predaja!

-12-



8. Nepredavaj ako v teleshopingu predavaj hlavne
hodnotu. Aky je v tom rozdiel?

AK hovoris:

Tu si klikni

NakuUp v eshope

Objednas nizsie

Preklikni sa ha nakup

Tym davas jasnhe najavo, ze predavas. Najlepsi predaj
pre velkd masu ludi je predaj, ktory nevyzerd ako
predaj.

Rob viac Marketing ako predaj

Ukazuj sa, prezentuj sa, prihovaraj sa, otvaraj temy,
poukazuj na problém a ponukni nieco zdarma na
rieSenie ako hodnotu, kde dostanu informacie. Tam
Uz sa uskutocnuje predaj.

Marketing zaujme ludi a predaj vytvori objednavky.
9. Nepredavaj priamo na profile.

Ja viem, ze za toto ma asi zbijes, ze letna vyzva, ktora
sa vola: Profil, ktory predava a ja ti tu pisem,

nepredavaj na profile :D

Vysvetlim nizsie.

-13-



Profil je nastroj na ziskanie pozornosti, budovanie
znacky a odovzavanie hodnoty. Cely predaj, ktory nie
Jje maly, sa deje ,za oponou,,.

Profil nie je eshop, je to profil.
Ako mbozem ziskat 10 novych kupujucich cez moj
profil na Instagrame?

Rastovy obsah ako su reelska, platena reklama,
oznacenie od mojich klientov, sutaze,... pritiahnu
Cloveka ku mne.

— Zaujme ho maoj profil a da follow.

- Budem odovzavat hodnotu, kde pochopi, ze viem o
com hovorim a prihovaram sa priamo jemu.

- Vyzvem ho, aby reagoval ak chce nieco odomna:

konzultacia zdarma, materidly zdarma, poradestvo
zdarma, pristup k hodnotnym rozhovorom, dostat
mail s hodnotou, pristup na webinar, PDF s tipmi,

Pristup do komunity.....

- Potom tychto identifikovanych klientov vediem k
nakupu (ako u¢im v mojich mentoringoch)

-14-



10. Vyuzivaj atraktivhy marketing

V roku 2025 berieme ohlad na vizual, na to, aby sme
nasim marketingom , jasnou stratégiou pritiahli
presne také typy ludi, aki su nasi idealni kupujuci.

Na to, si potrebujeme dat zalezat, aby:

e Videa boli kvalitné

e Zabery ostré

e Zvuk skvely (odporuc¢am vyuzivat mini mikrofony
na tricko, hlavne ked to¢ime v hlu¢nom prostredi
alebo vonku, investicia do 50 eur)

e Profesionalne fotky na profile (nemusi byt kazda
jedna profesionalna, hlavne ide o profilovku, fotky
na profile alebo na reklmanych letakoch atd...
Fotky v stories potrebuju prave naopak byt
autentické.

o Otitulkované kratkoformatoveé videa (reelsy do 1,5
minuty)

e Pouzivat HOOKY

e Ked robis grafiku alebo prezentaciu, nech ju mas
v 1Style a vyzerad profesionalne (Uplne staci
CANVA, bezplatna verzia)

« Ak mas financie, zainvestuj do natocenia
profesionalnych reels, ktoré uz v dnesnej dobe
vyzeraju ako film, do podcastov, marketingu,...(na
zacClatku urcite nie!)

-15-



11. Zameraj sa aby si vyuzival tvoje stories na
PREDAJ

A nie na komplexny popis obeda.

Stories (Pribehy) = jeden z najlepsich a
najefektivnejsich predajnych nastrojov vobec.
Lenze vacsSina beznych uzivatelov ho vyuziva
nespravne.

Preco? Do Storje,s chodia ludia, ktorym obsah na
profile “NESTACI®. Je to pre nich ako reality-show.

Chcu vidiet, ¢o riedis na dennej baze. Co to
znamena? Su tam ludia, Co maju k tebe najblizsie.
Su tam ludia pripraveni nakupovat.

Ale Co s tym potencialom urobi vacsina ludi?
Ukazuju len kde boli, co jedli.

Stories sU naozaj ako rozpravanie pribehu.

Prvé storie by malo byt o tebe a naozaj ukazovat, co
riesis, kde si a €o robis, jednoducho to, Co najviac
zaujima tvojich sledujucich.

Od druhého stories dalej, pripravujeme a gradujeme
tému k predaju.

Do stories vies vlozit rovno odkaz na nakup.
Vies zdielat reels a dopovedat dblezité veci.

-16-



Dokazes oznacit spokojného klienta, mbzu teba
oznacit a prezdielat, ¢im sa dostanes pre novych
ludi.

Stories nemusia byt otitulkované ak robis hovorené
stories.

Je doblezité urobit sériu stories naraz a po uplynuti
ich nahrat znova.

V stories podnecujeme nase publikum, aby
zahlasovalo, aby sa vyjadrilo, aby nam

odpovedalo, kladlo otazky. Preco? Interakcie zvysuju
videnost a Co je eSte dolezitejsie?

Ludia vedia ze to uvidis len ty, preto sa ,mene]
hanbia, prejavit.

A tu najdes konkrétne prehladne rozpisané, akych
5 typov obsahu zmenia hru v tvojom podnikani v
stories:

Transparentny obsah

e TOoto som ja a takto je to relevantné pre teba

e Vyber 3 nepopieratelné sucasti tvojho zivota,
ktoré priamo alebo nepriamo ovplyvnili tvoje
podnikanie a odrazaju tvoje hodnoty

e Ukaz zranitelnost a ludskost, ak to suvisi s tvojim
NICHE, hodnotami, brandingom

=17-



o Zdielaj lekcie, az ked'su za tebou
o Zdielaj, Co by si zdielal s klientom, nie partnerom
alebo koucom

Jednoznacne tvoj pribeh je transparentny obsah.
Ukaz kto si, aké si mal pochybnosti, prekazky, preco
si sa napokon rozhodol, Co u teba zavazilo a
presvedcilo ta. Aky si typ Cloveka, Co mas rad a ukaz
tvoje hodnoty. Nezabudni prepajat s tym, Co je
hlavna téma profilu.

Mam 3 deti a v beZznom Zivote som velmi opatrnd
osoba . Musim povedat, Ze dnes som ...... Ako sa to
vobec stalo? ........

Dokumentarny obsah

e TOto som ja a robim, ¢o hovorim, ze robim

e Behind the scene

e Vyber 3-5 momentov, ktoré sa deju denne a urob
posty o tom

e Podcasty, rozhovory, natacanie, zoomy, ktoré
ukazujes, ze robis to, Co hovoris, ze robis

e Fotka na meetingu a popis, Co preberate

Komunitny obsah

o Aké su skusenosti vacsiny v skupine

e Tvoje skusenosti cez pribeh

e Vyzviich nech interaguju

o Otazky Ci to citia tak, maju tak

e Vyzvi, nech ti pom®&zu nieco rozhodnut

e Pytajte sa ma, rada zodpoviem otazky

e Pouzivaj slova: Vacsina, alebo vacsina z nas
e Zdielaj odpovede, zdielaj spravy od nich

-18-



Tvorcovsky obsah

o Ako sa vyhnut prekazkam

e Zlomit myty

e Provokacny obsah

e Pribehy teba a tvojich klientov

e Case Studies

e Viem, ze si myslis, ze toto je tvoj problém, ale to
nie je tvoj skutocny problém

e Pourzivaj slova: Vacsina, alebo vacsina z nas

e Zdielaj odpovede, zdielaj spravy od nich

e Pochval sa za vysledky. A povedz vzdy aj ako si
zacCinal. Ako si vyzeral s ndzormi na ..... kedysi, o
si si myslel, coho si sa bal a ako je to dnes.

e Prispevky s postojmi a tvrdymi pravdami napr.
ludia hovoria, ze je nebezpelné investovat do ...
ale ludia tiez hovoria, Ze nie je bezpecné ... Naozaj
verite tomu, ¢o hovoria ludia?
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Predaj + sluzba obsah

e Priamo ukazovat ponuku

e Zaziarit s ponukou

e Hejvidim ta, citim ta a tu je to, o som pre teba
vytvorila

e Zmena hodnoty ZDARMA za platenu hodnotu

Tu sU cesty, ktorymi so mnou maozes

spolupracovat

Takyto level transformacie nebude zadarmo

Potial ano, toto uz nie

Ukaz, ze to nie je tvoje hobby, ale podnikanie

Priamo predajny prispevok napr. tak teraz

prichadza najspravnejsi Cas pripojit sa ...

V roku 2025 berieme ohlad na vizual na to, aby sme
nasim marketingom , jasnou stratégiou pritiahli
presne také typy ludi, aki su nasi idealni kupujuci.

Na to, si potrebujeme dat zalezat, aby :

-Videa boli kvalitné

-Z3abery ostré

-Zvuk skvely (odporuc¢am vyuzivat mini mikrofony
na tricko, hlavne ked to¢ime v hlu¢nom prostredi
alebo vonku, investicia do 50 eur)

-Profesionalne fotky na profile (nemusi byt kazda
jedna profesionalna, hlavne ide o profilovku, fotky na
profile, alebo na reklmanych letakoch atd. Fotky v
stories potrebuju prave naopak byt autentickeé.
-Otitulkované kratkoformatoveé videa (reelsy do 1,5
minuty)
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-Pouzivat HOOKY

-Ked'robis grafiku, alebo prezentaciu, nech ju mas v 1
style a vyzera profesionalne (Uplne staci CANVA,
bezplatna verzia)

-Ak mas financie, zainvestuj do natocenia
profesionalnych reels, ktoré uz v dnesnej dobe
vyzeraju ako film, do podcastov, marketingu,...(na
zacClatku urcite nie!)

12. Ziskavaj si pozornost

Ziskanie pozornosti je vdnesnej dobe veda. Pri
tisicoch vyskakujucich videi, tonach obsahu,
mnozstve domacich tvorcov aj zo zahranicia,
potrebujeme jednoznaéne ziskat POZORNOST.
Preco potrebujeme silny “HOOK", ked robime video?
Pretoze pri scrollovani ten rozhoduje, Ci si video
vObec otvoria a rozklinu. Vo videu m&ze byt ukryté aj
zlato, ked'si ho neotvoria.

Najlepsie HOOKY su :

-Sokantné hooky

-Kontroverzné HOOKY

-HOOKY chytacie pozornost ako pohyby
-Otazka v HOOKU

-Negativhe HOOKY

To isté mame s CARUSELOM na Instagrame
(navrstvené fotky). Moze tam byt Uzasna hodnota,
ked nezaujme HOOK, nikto sa k tej hodnote
nedostane.

Pozornost ziskava aj vyjadrovanie s nepopularnym

témam. Taktiez ak mas v zacCiatku nejaku tvorbu
INého zndmeho tvorcu a vyjadrujes sa k nej.
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13. Ziskavaj si doveru

Dovera je v podnikani velmi dblezita. Pri predaji
dvakrat tak, a pri chulostivych veciach ako je zverit
svoje financie, kupit si nehnutelnost, podstupit
nejakuy kdru za stovky eur,...) 5 krat tak. Preco? Lebo
tam vonku je vela ludi, ¢o niecCo tvrdia, dokonca
podvody a SCAMY, tovary z ¢iny, klamliva reklama
atd.

Je prirodzené, ze ludia selektujq, co si kapia. Ako
vieme ziskavat doveru my?

1. Ak uz mame vysledky, Cize niesme novi na sietach,
mame spokojnych klientov, vysledky, tak
jednoznacne by sme sa mali naucit ,predat
referencie,

2. Ak zaCiname, tak najviac uveritelny sme vo
vlastnom pribehu. Pri forkach pred a po,

ktoré mdzu ukazovat proces nasej premeny (Ci uz
mindsetovej, z vonku, v uchopeni

nejakych nastrojov, v nasom posune, vo financnej
oblasti, v oblasti know-how, skoleniami,...)
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3. Nezabudnime, dovera sa ziskava aj
konzistentnostou. Ked na vas vyskakuje niekto
pravidelne a stale prezentuje to s ¢im ma vysledky a
hovori vam veci tak, aby ste to pochopilli, vidite, ze
Ma prax, rozumie vam a robi to dokonca skvele, s
nadsenim, ma za sebou spokjnych klientov,
nakupite si od neho casom a radi podporite aj ,JEHO
AKTIVITU,,

-Nezabudnime, Ze ludia si nakupuju od ludi a nie od
firiem.

-Taktiez velmi pomaha, ak vase publikum vidi, Ze sa
vyjadrujete k témam, v ktorym maju nejasnosti,
zavahania.

-Ked' vidia dokonca, ze mate riesenia pre nich.
-Poslednd pripomienka: Nedavajte ,,nesympatické
veci,, = navazanie sa do ludi, ohovaranie, osocovanie,
ukazovanie sa bez inSpiracie pre ostatnych.

-Ziskat si doveru nie je praca na 1den, ale je to
NAJISTEJSIA CESTA dosiahnut 10 nasobky

prijmov a kazdy rok mat ,viac vydlazdenu cestu ,a
robit to s va¢sou lahkostou, aby [udia prichadzali k
vam.
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14. Nebud otrepany, bud originalny.

Najjednodusia forma obsahu je na ,Casto sa
objavujuce” namietky, obavy alebo otazky od tvojich
klientov, alebo ludi v tvojej oblasti.

Po druhé odporucam ti sledovat tych najlepsich v
tvojej oblasti a inSpirovat sa ich obsahom, ale stale
ho urobit podla seba.

Po tretie, odpori¢am sledovat komentare pod ich
prispevkami, a témy, ku ktorym sa vyjadruju.

Po stvrté, mozes sa poradit s Al (umelou
inteligenciou) napr. CHATGPT. Ja osobne to
vyuzivam par krat do roka, ked' chcem nejaky iny
podnet a napad. Vacsinou mam natolko jasny zamer
vdaka mojej stratégii a insSpiracie, ze to
nepotrebujem.

Nezabudni, ze Al je len zdroj napadov, ale potrebujes
zadavat specificky. Potrebujes popisat, Co presne
chces, aké mas skusenosti, aby odpovede davali
zmysel.

Po piate odporuc¢am Celoro¢nu skolu online
predaja. Preco?

Pretoze tam najdes tolko inspiracii, ze len po par
tréningoch, ktoré tam mam, ti napadne 50- 100
prispevkov, ktoré moézes zatat robit.

Je to studnica nie len napadov, ale aj usmerneni,
podnetov, dobre polozenych otazok, ktoré ta privedd
k zvySenym predajom cez socialne siete.

Dokonca som tam pripravila workshop ako mat
nikdy nekonciace napady.
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15. Rozlisuj Influencersky obsah a Tvorcovsky
obsah

Aky je medzi nimi rozdiel???
16. ABY SI UKAZAL AUTORITU A ZA CiM STOJIS
Preco by mali nakupovat prave odomna???

U odbornikov, predajcov, hetworkmarketérov,
podnikatelov si vSimam, ze vedia na nasich
konzultaciach prekrasne hovorit ¢im su unikatni,
alebo aké unikatne su ich know-how, postupy,
produkty.

AvsSak na sietach to ¢asto nevedia predat. Ich siete
nekoresponduju s tym, Co naozaj su.

Neukazuju nic¢ z toho. Ani tretinu skutocnej
HODNOTY, ktoru prinasaju.

Vysvetlim to: Na konzultacii sa dozviem, ze zena
mentorka ma jedineCnu metdodu stravovania z
Eurdpy, su 2 na Slovensku, ktoré ju ucia a maju
podchytenuy, a ona sem-tam vyzdiela na osobnom
Instagrame, ze pomaha ludom v tejto oblasti. WTF?
Coze???

Moja profesionalna deformacia mi nedovoli takéto
veci prehliadat. Okamzite sme si dali konzultaciu,
nadviazali osobnu spolupracu, urobili stratégiu na
siete, zaloZili novy instagram so silnym NICHE
(témou, v ktorej je odbornicka) a zrazu zacali padat
novi klienti zo sieti, komentare, zaujem,...
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Alebo klient, ktory mi povie, ze ma unikatny pristroj
na meranie 360 markerov za par minut a na svojich
socialnych sietach nema ni¢ hodnotné o tom. Ani za
100 rokov by som sa to z jeho sieti nedozvedela.

Alebo klientka, ktora tak ,nerealisticky, ukazuje
zarobky, ze jej absolUtne neverim.

My mame za ulohu:

Byt na sietach zapamatatelny, autenticky,
zaujimavy, o krok vyssie ako nas klient, ukazat, ze
na to, co ,tvrdime, alebo slubujeme,, mdme jasné
postupy.

17. Uisti sa, ABY SI VYUZIVAL ROZNE FORMY
OBSAHU.

Mali by sme davat obsah, ktory plni konkrétnu
ulohu:

Bud sa s nim potencialny klient stotozni alebo ho v
niecom sokuje, alebo vzdelava, alebo inspiruje, alebo
zabava, alebo mu doplna kontext, alebo vdaka nemu
pochopi, ze sme autorita a mame vysledky.

Tu mam ale na mysli typy obsahu:
e Video obsah
e Carusely
o Statické prispevky
e Live
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Kazdy typ obsahu plniind ulohu a ma svoj vyznam.

Napr. reels je najlepsi RASTOVY VIDEOOBSAH.
Mbze sa (ak vieme ako ) dostat k stovkam

az tisicom novych ludi a to bez platenej reklamy.
Wau ...

Live videa zase nemaju taky rastovy potencial, avsak
dodavaju nasmu publiku déveru v nas . Preco?
Nemame ,obmedzeny C€as”, a preto je dobré tam
stale spomenut nieco z vasho zivota, kde ste, o
zazivate a potom ist k téme. Navyse v LIVE sme
absolutne autenticki a nedokazeme prestrihat video.
Pri zacCiatku LIVE socialna siet dokonca pomaha a
posiela upozornenia do zvonceka na FB a |G tym
ludom, ktori s nami interaguju a sleduju nas profil
pravidelne.

Carusely (viac fotiek navrstvenych v prispevku na IG)
su velmi dobrym ozvlastnenim a dopovedanim
hodnoty, edukacie, porovnania, aha momentov pre
nase publikum. Tak ako pri REELSOCH musime tu
davat velky pozor na HOOK (prvu stranu), aby sme
tak motivovali a vzbudili zaujem u publika, aby si
Carusel preklikali a dostali nas odkaz.

STATICKE PRISPEVKY: super funguju vo FB
skupinach, na FB a niekedy aj na IG. (Par krat do
roka, ale niesu rastoveé) a funguju hlavne vtedy, ak su
ludia zvyknuti, Ze naozaj u vas v prispevkoch najdu
Uzasnu hodnotu.
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18. Pozor, ABY SI INTERAGOVAL S PUBLIKOM A
NEZBIERAL LEN LAJKY, ALE TVORIL VZTAHY.

Interakcie ..to je to na Com funguju siete. Predaj je
len nasledkom toho, ze si niekoho zaujal tvojim
marketingom.

Je potrebné, aby som dal follow ,, zo slusnosti”
niekomu kto dal follow mne?

NIE!! Ani na FB ani na IGC.

Instagram je vykladna skrina a najlepsia socialna siet
na vybudovanie znacky.

Tu sa ale follow nedava ani hedostava zo sucitu.

Facebook je viac ,rodinna a priatelska platforma*“
kde na to, aby sme si videli navzajom obsah musime
obaja schvalit priatelstvo. Tu uz su interakcie a
zaujimanie sa o zivot toho druhého (tyka sa to
sukromnych profilov nie stranok, pretoze stranka je
nieco ako profi Instagram profil urcena na
budovanie znacky) ocakavané.

Moja rada: Pridavaj si na FB len priatelov, ktori su
naozaj zaujimavi.
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19. STOTOZNOVACIE PRISPEVKY su KING

Uisti sa, ABY SA V TVOJOM OBSAHU CIELOVA
SKUPINA NASLA. STOTOZNILA SA Z NiM.

Co predava? INFORMACIE, ALEBO EMOCIE??

Jednoznacne vo vacsom percente su to emocie. Cize
mMi nakupujeme emociami a vysvetlujeme si to
rozumom.

Prave preto potrebujeme pochopit, ze emocie
najviac prichadzaju, ked'ludia vidia aj nase
-Preslapy

-Pady v minulosti

-Nedokonalost

-Zavahania

-Bolesti, ktoré sme zazili

-A sme pre nich maximalne podobny (v minulosti)
ako su oni (teraz)

Takze vidia na nas nejaké zlepsenie, pochopenie,
navody, know-how, vidia, ze vieme nieco, Co oni este
nie, sme par krokov pred nimi,...

Taktiez ze my, nase okolie, klienti, rieSia tu istu
problematiku, alebo ze ukazujeme otvorene situacie,
za ktoré by sa oni napr na sietach nepriznali. Ze vidia
v nasich zazitkoch a situaciach zrkadlenie.

Dokonca krasne funguje, ak vidia to o sa im stava
Nna kamere a nie len ze to hovorime. TZV:
-Napodobnovanie

-Vnutorny monoldg

-Dialdg ( pozitivha postava s negativnhou)
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20. Nespoliehaj sa na 1 platformu

Je dobré vyuzit kvalitny pripraveny obsah k tvojemu
NICHE na viac platforiem .

ABY SI NA POTENCIALNEHO KLIENTA VYSKAKOVAL
ZVIACERYCH ZDROJOV .

Ak doteraz vyuzivas len STATICKE PRISPEVKY a
nevyuzivas napr. videoobsah, alebo

pridavas dlhé videa na FB a IG a cudujes sa, ze
nenakupuju, robis velku chybu!

Stories plnia Uplne inu Glohu ako prispevky na
profile.

Tie plnia inU ulohu ako rastoveé reelska.

Tie plnia ind ulohu ako prispevky v skupinke.

Tie plnia Uplne ind ulohu ako MAGNETY (ebooky a
webinare)

Tie plnia inU Ulohu ako zase Mmaily (emailmarketing)
Platena reklama, cez ktoru vyskakujeme na ludi
moze plnit Ulohu:

- Bud priviest relevatné publikum na profil

- Alebo je cielom ziskat nové kontakty cez magnet
do nasej mailovej databazy

- Alebo slUzi priamo na predaj nasich prouktov/
sluzieb

- Alebo slUzi na remarketing (zacielenie tych ludli,
ktori uz su u nas na profile, registrovani, alebo sa
niekde k nam dobrovolne pripli)
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Predstav si, ze tvoje PROMO by islo celoplosne z
viacerych stran.

Funguje jeden doélezity princip, ktory sa mi tolko
krat osvedcil a potvrdil:

LUDIA NAS POTREBUJU MAT V HLAVE A VIDIET,
pretoze akonahle vas nevidia, nepocujd, pridu ini
tvorca, ktory si ziska ich pozornost a idu si budovat
vztah (aj ked'len virtudlny s nim) a nakupia tam.

AK mas v tom chaos, pridaj sa do Celoroénej Skoly
Online predaja. S kodom IVKA10 usetris 10%.
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