Ako pisat’

MAGICKY
UCINNE
PREDMETY




Vase e-maily pisete uplne zbytocne...

..ak si ich nikto neprecita. Mbéze to byt super-dblezitd alebo
mega-uzitoc¢na sprava pre vasich zakaznikov. Ale ak si ten e-mail
neotvoria? Smola. Uz sa o nej asi nikdy nedozvedia.

Ale ta dobra sprava je, ze to mate vo svojich rukach. Mozete
ovplyvnit, kol'ko ludi si vas e-mail otvori, a to len pomocou
par slov.

Citajte dalej a odhalite tajomstvd psycholdégov, vdaka ktorym
budete vediet napisat magicky ucinny a neodolatelny predmet
k akémukolvek e-mailu.



KTO SOM, ABY SOM VAM RADIL?

Ahojte, volam sa Martin Mazar.

Som online marketér a pochopenie toho,
¢o sa odohrava v hlavach zakaznikov, mi
prinieslo uz tisice klientov.

Ked'som v roku 2014 zacinal s podnikanim

cez internet, moju predajnu stranku
navstivilo 8387 ludi, ale ziskal som len 27
predajov. Nakupil odo mna len kazdy 311. navstevnik!

Preco nemam také skvelé vysledky ako niektori ini podnikatelia?
Ako to zlepsit?

Zacal som sa ucit od tych najlepsich. VSetko som hned skusal v
praxi, vylepsoval, opakoval... Vysledok?

Pri jednej z kampani odo mna nakupil kazdy 27. navstevnik
predajnej stranky. Takze z rovnakého pocCtu navstevnikov som
ziskal 12x viac predajov!

Preto verim, Ze ked vdaka tymto radam aspon trochu pochopite
myslenie vasich zakaznikov, Co mbzete pomobct vam a tiez
vasmu biznisu.



1. STRATA JE VIAC, AKO ZISK

Ako to funguje?

Predstavte si, ze sedite v praci a pride za vami Séf s dobrou
spravou - zvysuje vam plat o 300€! Ako velmi by vas to potesSilo?
A teraz si predstavte iny scendr. Séf vam povie, ze vam plat zniZi
0 300<€. Aky silny by bol vas hnev alebo smutok?

Psycholég Daniel Kahneman zistil, ze ludom pripada strata
vacsia nez zisk a nazval tento jav averzia voci strate. Napriklad,

vacsina ludi vnima stratu 100€ rovnako citlivo, ako ked vyhraju
200€. Vyuzite to v predmete e-mailu a piste o tom, ako ludom
hrozi, ze o nieCo pridu.

Priklady predmetov e-mailov

e 5 chyb, ktoré prave teraz robite vo vasom biznise
e 8 spdsobov ako zniCit manzelstvo

e SU vasSe peniaze v bezpeci?

e Toto sa stane, ak pouzivate Sampdn s parabénmi
e Varovanie pre malych zivhostnikov

Reakcia, vdaka ktorej kliknu

"O-ou, ¢o ak robim nieco zle? Co ked sa mi nie¢o stane? Musim
to zistit... "


http://www.its.caltech.edu/~camerer/Ec101/ProspectTheory.pdf

2. ZBAVIT SA PROBLEMOV, RYCHLO!

Ako to funguje?

Pamatate si, ked ste boli tak strasne hladny, Ze ste sa nedokazali
sustredit na ni¢ iné? Ak by vdm vtedy niekto ponukol ¢okolvek
chutné aj za 5-nasobok beznej ceny, ani by ste nezavahali a
zaplatili. Ani by to vlastne nemuselo byt az tak chutné. A
spominate si, ked ste sa potom konecne najedli? To bol
dokonaly pocit...

PreCo takto fungujeme, vysvetluje tedria hnacej sily. Ale v
skratke - ludia sa chcu zbavit problémov, ktoré ich otravuju, a su

pre to ochotni zaplatit aj ovela vysSiu cenu (alebo si precitat
e-mail).

Priklady predmetov e-mailov

e Mate problémy s travenim? Tu je rieSenie

e Toto je dbvod, preco vam ziadna diéta nezabera
e 3 dbovody, preco vasa reklama neprinasa vysledky
e Nemate zIU plet. Mate len zIU kozmetiku.

o Hypotéky: Ako si vybrat tu najvyhodnejsiu?

Reakcia, vdaka ktorej kliknu

"Toto presne rieSim! Konecne sa dozviem, ¢o s tym..."


http://s-f-walker.org.uk/pubsebooks/pdfs/Principles%20of%20Behavior%20-%20Clark%20Hull.pdf

3. CO Z TOHO BUDEM MAT?

Ako to funguje?

Priznajme si to. Sme sebecké bytosti. Ak nieCo robime, tak len
preto, ze z toho nieCo mame. Dokonca aj ked sa rozhodneme
spravit nieCo nezistné, vacsinou je to preto, ze potom mame

dobry, hrejivy pocit (aj ked'si to mozno neuvedomujeme).

Ak chcete, aby ludia klikli na vas e-mail, ukazte im, ¢o z toho
budd mat. Povedzte im, preco sa im to oplati a preco to pre nich

nebude len strata ¢asu.

Priklady predmetov e-mailov

Ako vstavat skor a citit sa plny energie

6 tipov ako usSetrit na financnych produktoch

Zlava 20% na vaSe oblubené kusky

Toto je jediny cvik na stehng, ktory potrebujete

2 spbsoby, ako byt produktivnejsi (a pracovat menej)

Reakcia, vdaka ktorej kliknu

"Tak toto ma fakt zaujima. Toto chcem. Ako sa to da?"



4. CAROVNE SLOVICKO

Ako to funguje?

V_jednom experimente dali ludom na vyber - mdzu si kupit

kvalitnu cokoladu za 15 centov alebo menej kvalitnu za 1 cent.
Vacsina, az 73% ludi si vybralo tu kvalitnejSiu. Potom znizili ceny
len o jediny cent. Kvalitna stala 14 centov a ta menej kvalitna
bola zadarmo. Ako to dopadlo teraz?

Hadate spravne. Az 69% si vybralo menej chutnu ¢okoladu, ktora
bola zadarmo. Vedci tento jav nazvali efekt nulovej ceny. Slovu

"zadarmo" sa proste odolava len velmi tazko.

Priklady predmetov e-mailov

e Tu je darcek, ktory som vam slubila

e Konzultacia ZDARMA

o [PDF] Stiahnite si recepty na vyzivné a chutné ranajky
e Nezabudnite si stiahnut vasu pomocku!

o Ziskajte kozmeticku sadu ZADARMO

Reakcia, vdaka ktorej kliknu

"Jeej, niekto mi nieco dava zadarmo, to musim vyuzit!"


http://web.mit.edu/ariely/www/MIT/Papers/zero.pdf
http://web.mit.edu/ariely/www/MIT/Papers/zero.pdf

5. POVEDAL NIEKTO MARTIN MAZAR?

Ako to funguje?

Rozmyslali ste niekedy nad tym, ze je zaujimavé, ako sa na party
plnej ludi dokazete sustredit na vas osobny rozhovor a ostatné
ignorujete? Asi nie. Ale psycholégovia ano. A nazvali to fenomeén

koktejlovej party.

Vyuzijete ho tak, ze v predmete e-mailu pouzijete meno
prijemcu. Ked vidime vlastné meno, rozsvieti sa ndm v mozgu
nejaké Specialne svetielko, zacneme davat pozor a ignorujeme
vSetko ostatné (rozumej, vsetky ostatné e-maily). Inak, vyuzila to
aj Coca Cola, ked vyrobili etikety s menami. Ich trzby prvykrat po
10 rokoch stupli.

Priklady predmetov e-mailov

e Martin, nezmeskajte to!

e TeSima, Martin, ja som Katka

e Martin, nezabudli ste na nieco?

e Martin, mame pre teba nieco Specialne!
e Martin, citis sa prepracovany?

Reakcia, vdaka ktorej kliknu

"Aha, niekto mi piSe, to musim otvorit."


https://en.wikipedia.org/wiki/Cocktail_party_effect
https://en.wikipedia.org/wiki/Cocktail_party_effect
https://www.adweek.com/brand-marketing/coca-colas-share-coke-campaign-grows-sales-first-time-10-years-160433/

6. AK NAPISETE TOTO, POTOM KLIKNU

Ako to funguje?

Mozno ste uz poculi tuto radu. Ak sa vam nedari dodrziavat
predsavzatia, psycholégovia odporucaju pouzit metddu "ok..

n

potom..."
pbjdem cez ulicku so sladkostami, ni¢ si nevezmem." Alebo

Nedari sa vam odolat sladkostiam? Povedzte si "Ak

chcete menej minat? "Ak budem v ndkupnom centre, kupim si
len to, ¢o potrebujem." Uspednost dodrzania takychto
predsavzati je Udajne dva az trikrat vyssia!

Co to ma s predmetom e-mailu? Napiste ho v zmysle "ak (hieco,
co pre vase kontakty plati), potom (Co chcete, aby urobili)" a
nebudu mu vediet odolat.

Priklady predmetov e-mailov

o Ak mate suché vlasy, potom urcite potrebujete toto
o Mate hypotéku? Takto si viete znizit drok

o Ak mate problémy s naduvanim, skuste toto

o Otvorte iba ak ste ochotny makat na svojom biznise
e Chcete zacCat podnikat, ale neviete, kde zacat?

Reakcia, vdaka ktorej kliknu

"Ano, to presne mam/chcem. To si potom musim preditat."


http://www.psych.nyu.edu/gollwitzer/99Goll_ImpInt.pdf
http://www.psych.nyu.edu/gollwitzer/99Goll_ImpInt.pdf
http://www.psych.nyu.edu/gollwitzer/99Goll_ImpInt.pdf

7. SKUSTE TOTO. VYSLEDOK VAS
PREKVAPI!

Ako to funguje?

Zoznamte sa s [nformacnou medzerou, jednou z vasich

najsilnejsich zbrani. Vdaka nej vytvorite v ludoch zvedavost, ktora
nuti klikat. Schvalne. Skuste ist na nejaky bulvarny portal,
prebehndt si oCami nadpisy ¢lankov a ani na jeden nekliknut.
Takmer nemozné.

Aby ste vzbudili zvedavost, vytvorte medzeru medzi tym, ¢o im
poviete a tym, ¢o (ne)vedia. A pri e-mailovych predmetoch plati,
Ccim vacsia medzera, tym lepsie. Nebojte sa aj tych uplne
absurdnych.

Priklady predmetov e-mailov

e Co ma spolo¢né Kristof Kolumbus s vasimi Usporami

e Najjednoduchsi spbdsob, ako zacat cvicit, je...

e UZste otom poculi?

e 5veci, ktoré vam o chudnuti nikto nepovie

e Diablova zachodova misa (takyto e-mailovy predmet
naozaj pouZzila jedna online marketéerka :) )

Reakcia, vdaka ktorej kliknu

"Dokelu, o Com to je? Teraz to uz musim vediet."


https://pdfs.semanticscholar.org/f946/7adac17f3ef6d65cdcf38b46afb974abfa55.pdf

8. RYCHLO, LEBO TO ZMESKATE

Ako to funguje?

UZ ste mali ten pocit, Zze o nieCo prichadzate, ked isli vSetci vasi
priatelia von, ale vy ste museli zostat doma? Alebo ked' ste si uz

dlho neskontrolovali spravy na mobile?

Potom urcite viete, aké je to mat FOMO (fear of missing out) -
strach z toho, Zze nieCo zmeskate. Marketéri ho vyuzivaju uz od
nepamati a teraz sa k nim mobzete pridat aj vy. O ¢o ludia pridu,

ak si neotvoria vas e-mail?

Priklady predmetov e-mailov

[Posledna Sanca] Zostavaju uz len 2 hodiny
Vasa 50% zlava o chvilu vyprsi...

15€ dnes, 40€ zajtra

Listky na workshop su uz takmer vypredané!
Pozor! Posledné 3 miesta za tuto cenu

Reakcia, vdaka ktorej kliknu

"Rychlo, lebo o to pridem!"


https://en.wikipedia.org/wiki/Fear_of_missing_out#cite_note-PMDG2013-2

9. KED TO ROBIA VSETCI...

Ako to funguje?

Ked' nevieme, Co robit, mame sklon opakovat rozhodnutia a
spravanie ostatnych ludi. MoZno sa vdm to nepadi, ale to hovoria
psychologické sStudie a dokonca aj marketingoveé statistiky.
Spolocnost Nielsen Research zistila, ze 84% zakaznikov dbveruje

odporucaniam priatelov a rodiny a 68% veri online referenciam a
hodnoteniam. Co tak vyuzit silu socidlneho dékazu vo vaSich
e-mailoch?

Priklady predmetov e-mailov

e Preco nase zakaznicky miluju micelarnu vodu (a vy budete
tiez)

e [Pripadova studia] Ako som ziskal 256 kontaktov za 3 dni

e 10 zvykov Uspesnych ludi

e Pred a po: Ako Peter zhodil 15 kil za 3 mesiace

e Vasa konkurencia pouziva Facebook reklamu.. PreCo vy
nie?

Reakcia, vdaka ktorej kliknu

"Hm, asi na tom nieco bude. Musim zistit, ¢o!"


https://www.nielsen.com/ma/en/insights/news/2013/under-the-influence-consumer-trust-in-advertising.html
https://en.wikipedia.org/wiki/Social_proof

NENECHAJTE LUDI IGNOROVAT VASE
E-MAILY

Pracne ste zozbierali ich e-mailové adresy.
Snazili ste sa napisat ten najlepsi e-mail, aky ste vedeli.
Nenechajte teraz ludi, aby ho odignorovali!

Dajte si na e-mailovych predmetoch naozaj zalezat. Uvidite, ze to
bude stat za to. Cim viac ludi si vas e-mail otvori, tym viac
preklikov, nakupov, objednavok... proste vysledkov ziskate.

Teraz uz poznate magicky ucinné psychologicke triky, takze staci
len trochu potrénovat a verim, ze vam vymyslanie lakavych
e-mailovych predmetov pdjde od ruky.

Ked' budete potrebovat pomoc zastavte sa vo Facebook skupine
Online lidri alebo si pozrite moj nadupany kurz Emailové

sekvencie, ten vas o e-mail marketingu nauci vsetko, co
potrebujete vediet.

Drzim palce!:)


http://link/

