Scénar jako z Hollywoodu

Podivejme se ted jeSté na téma copywritingu. PoloZme zaklady skutecné
zajimavého psaného vypraveéni. Jak to, ze nékteré filmy propadnou a jiné se
stanou klasikou? Stejné je to s emaily. Je to o tom, jak vypravite pfibéh. Bud

jste zajimavy vypravéc¢, nebo nudny suchar.

Zde je 7 pravidel pro skvélé a stavnaté obchodni pribéhy, emaily, které
budou lidi pfitahovat a bavit, vtahovat do déje, vzdélavat a pomahat jim,

Ccimz vy vydélate vice peneéz.

Naplrite pfi psani vase emaily témito pravidly a zazijete bestseller.
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Pravidlo # 1 —- EMOCE
,More personal means more general.”

Vite, Zze nas mozek ma levou a pravou cast a ze vétsSina lidi dnes ma
rozvinutou tu levou. Logickou a racionalni. A pravé proto vy se zamérite na

tu pravou. Emotivni a tvofrivou.

Prosté pljdete svou cestou a budete jini. Na§ mozek ma totiz také tzv.
STARY MOZEK a NOVY MOZEK a pravdou je, Ze ten, kdo rozhoduje ve

vSech podstatnych vécech, jako napfiklad co koupit a nekoupit, co se mi libi



a nelibi, je STARY MOZEK. Ten se stara o nase pieziti a ma velkou moc. A

toho bavi emoce.

Business a emoce. Spojeni, které sem nepatfi. Aspon si to ¢asto firmy mysli.
A pak krachuji. Takze my se na emotivni ¢ast nasich mozkd naopak
zameérime. Potfebujeme u kontaktd probudit emoce, potfebujeme se s nimi

emocné propojit, aby nas chapaly, abychom si rozumeéli.

A k tomu nejlépe poslouzi citat v dvodu. Cim osobnéjsi, tim obecnéjsi. Cim
vice osobnich prozitkl pridate, ¢im vice pfirovnani pridate, ¢im vice
realnych zivotnich situaci pfidate, tim vice spojeni na emocni urovni zapojite
do pfibéhu, tim vice se ¢tenar do pribéhu dostane, tim vice se ho dotkne a
tim vice ho ovlivni. Cim méné formalni budete, tim davérnéjsi kontakt

vytvorite.

,1en vecer bylo uz hodné pozdée, prisSel jsem a Zzena se na mé ani nepodivala.
Klarka uz spala. Vedle postylky lezel dopis. Pro tatu. Otevrel jsem ho. Tati,

budes si se mnou nékdy hrat?

Tahle chvile tenkrat rozhodla. Védél jsem, Ze takto uz nemuazu dal, Zze nechci.
10 hodin denné u pocitaCe nebo na cestach. Byl jsem klasicky hleda¢

pfilezitosti. Tehdy to byla posledni kapka. Byl ¢as zacit délat véci jinak.”

Chapete? Najdéte hluboké emoce, které se poji s vasim pribéhem. A
adresuijte je. Jsme lidé. Déji se nam pékné véci, déji se nam strasné véci.

Zapoijte je. Nebojte se jich. Mame pocity, mame emoce. Jsme lidé.

P. S.: Pokud vas psychologie zajima vice, skvéle o tom pojednava kniha
Neuromarketing, Patricka a Christopha.



Pravidlo # 2 - VY

Tohle pravidlo jsme jiz probrali v lekci Kostra pribéhu. Takze kratce. VSe ve
vaSem pribéhu se musi tocit kolem kontaktd. Kolem nich. Ne vas. VSe vede
k nim. Jejich vysledkum, jejich postupum, pfinosim, trapenim. Nemluvte o

sobé, mluvte hlavné o nich.
Predmétem vét jsou vzdy ONI.

,rento postup vam usetii 25 % nakladd.”
VS.
,USetfite 25 % nakladl timto postupem.”

Mala zmeéna nékdy déla velky rozdil ve vnimani pribéhu.

Pravidlo # 3 — KREDIBILITA

Budou vas pribéh poslouchat a budou mu véfit, pokud pro né budete

kredibilni. Kredibilita a jeji vnimani se sklada z péti proménnych:

1. Jak jste kreativni.

2. Jak jste odvazni.

3. Jak jste vasnivi.

4. Jak jste spolehlivi.
5. Jaké mate vysledky.

Zde se vdam muze hodit mych 10 NOVYCH dovednosti strategickych
podnikatelt. ZDE.

Nebo na ty véci vySe zapomente, pokud plné uvéfite t€mto sloviim Franka
Kerna:



,Pokud lidem pomahate k tomu, aby dosli do cile rychleji, snadnéji a
efektivnéji, nez by to zvladli sami, pak mate veSkerou kredibilitu, co

potfebujete.”

Jinak receno, nikdo vam nikdy nepoplaca po rameni a nefekne: ,Ted uz na
to mas!“ Na to zlstanete vzdy sami. Jen vy sami mlUzete sami sobé pIné

uverit a dat si kredit.
Jak moc véfrite sobé, jak moc si véfite, tak vam budou véfit i vas pribeh.

,Ctenafi se nezajimaiji o to, co VY vite, dokud nevi, jak moc se VY zajimate o
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ne.
Ken Blanchard

Pravidlo # 4 - KONTRAST

Pouzivejte vyrazné kontrasty ve vypravéni. Pouzivejte pfiklady. Jak se klienti
citi pred a jak po? Jaké maji pozitivni emoce a jaké negativni. Co
zakaznik(im jde a co nejde. Cemu lidé vé&fi a &emu ne ve vasi oblasti.

Porovnavejte a vztahujte véci k nécemu, vytvorte srovnani.

Vytvarejte kontrast a freknéte, v Cem jste jini, jak jinak premyslite a v cem je

jedineCnost vaseho pfistupu ve srovnani s béznou praxi.
Pravidlo # 5 - RUZNE STYLY UCENI

Jak uz jsme si fekli v obsahu, magie se déje, kdyz zapojite rlizné styly, rizné
formaty. Néktefi lidé jsou tzv. auditivni, vnimaji skrz zvuky, hlas, potfebuji
slySet, jini vice vizualni, potfebuji vidét obrazky, schémata, videa, jini si

potfebuji véci sami vyzkouset, uchopit je, aby jim porozuméli.

Zapoijte co nejvice formatl a styll, kdyz vedete, ucite, piSete, vypravite,

pouzijte vhodna pfirovnani, abyste se riznym lidem pfribliZzili.



Pravidlo # 6 —- STRUCNOST

Méné je vice. Kéz bych si toto pravidlo vice osvojil! ;) Odeberte z pfibéhu
slova, ktera tam nepatfi. Budte jasni, stru¢ni, vystizni. ZjednodusSujte véci.

Komplexnost ménte na jednoduchost.
A vas pribéh dojde lepSimu pochopeni.
Pravidlo # 7 — POKRACOVANI PRISTE

Poslednim pravidlem je maly zazrak, ktery vSichni znate z televiznich serialu.
Je to duvod, pro¢ lidé sleduji dil za dilem a je tézké se odtrhnout. V

anglictiné se mu rika Open Loop. Otevrete téma, ale nezavrete ho.

Timto pravidlem se z vaSich emaild stanou dily serialu, které na sebe
navazuji, drzi ¢tenare ve strehu a pripravuji ho na to, co ho dale ¢eka a na co

se muze tésit.

Pouzijte uvod emailu, abyste vétou zminili, co se feSilo posledné. A pouzijte
P. S. v emailu, abyste odhalili, co Ze minou pristé, pokud nebudou email Cist.
Timto vytvorite zajem a linku, ktera spoji vase emaily do epizodnich sérii a

vytvori serial.



