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PRACOVNY ZOSIT
PREDAVANIE BEZ PRESVIEDCANIA

Vitajte v pracovhom zosite. Ulohou pracovného zosita je vdm poméct
aplikovat veci z tréningu do praxe. Odporu¢am si nad kazdou ulohou
sadnut a venovat jej dostatocny cas.

Napiste si, kto je vasa cielova skupina (to je dobré, aby ste mohli zacat premyslat nad
tym, kde sa vasa cielovd skupina na internete nachddza a vyuZzit to na promo).

Popremyslajte nad tym, na akych miestach na internete sa zdruzuje vasa cielova skupina
napr. v akych FB skupinach, na akych férach, kto ma e-mailovud databazu na vasich
potencialnych klientov atd. (To su miesta, kde by ste mohli propagovat vads obsah za
urcitych podmienok).



N3ajdite najviac zdielané prispevky vasej konkurencie (s najvacsim poctom zdielani)
a zamyslite sa, preco prave tento prispevok tak velmi ludia zdielali (pomdha vam to
odhalit vzorce, ktoré vedu ludi k vacsiemu zdielaniu prispevkov).

Zamyslite sa, kolko ¢asu/penazi venujete dnes promu vasho hodnotného obsahu
a stanovte si, Co treba urobit navyse (alebo prestat robit), ked chcete lepSie vysledky.



Zamyslite sa nad tym, ¢o dnes robite pre ziskavanie kontaktu na zakaznika a Co by ste
mali robit inak, aby ste dosiahli lepsie vysledky.

Napiste si, Co vSetko si musi ¢lovek uvedomit, aby bol ochotny od vas nakupit (alebo
comu musi uverit, aby od vas nakudpil).



Premyslite si, ako klientovi vysvetlite dblezité veci tak, aby u neho viedli k uvedomeniu.
Aké pribehy alebo prirovnania pouzijete, aby si uvedomil vsetko podstatné?
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