
PRODEJ VE SKUPINĚ
Tajemství úspěšné fcb skupiny

Jaký by měl být efektní, a přitom efektivní prodejní příspěvek (nejen) u vás ve fcb skupině? 
Jasný, srozumitelný, promlouvající ke klientovi a s jednoznačným CTA.

Co je cílem příspěvku? 
Prodat službu nebo online produkt? Získat kontakt skrze magnet? Přivést fanouška do skupiny?
Vždy komunikujte jen jeden jediný cíl a podpořte ho správným CTA.

Ke komu mluvím? 
Oslovuji už své stávající klienty či fanoušky, kteří mě znají nebo chladné publikum, kterému potřebuji vše
lépe vysvětlit?

Jaký problém má služba/produkt potenciálnímu zákazníkovi řeší?
Co zákazník získá, když vykoná požadovanou akci? (Provede nákup, stáhne si magnet, přijde ke mně do
skupiny...)

V čem je má jedinečnost? 
Proč by měl nakoupit právě ode mě?
Vzpomeňte si na rovnici důvěry a svou expertizu - komunikujte svou jedinečnost!

Doporučení pro tvorbu prodejních příspěvků (nejen) na fcb: 
V první řadě myslete na to, co je konkrétním cílem příspěvku. Hned potom na svého fanouška - mluvte k němu,
o něm a pro něj. Čtení příspěvku mu usnadněte (i grafickou úpravou) a vložte jednoznačné Call-to-action.

1) Příprava před psaním
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Jak svého fanouška zaujmu v záplavě ostatních příspěvků? Tak, aby to stále bylo v souladu s mojí značkou?
Jaký zvolím nadpis a chytlavý úvod? 
Využiju v příspěvku styl příběhu? Humor? Kontrast?
Jaký připojím (audio)vizuální prvek? Video nebo fotografii/ilustrační obrázek, které podpoří celkový dojem
z příspěvku.

Využiju pro podporu svého prodeje FOMO (fear of missing out) nebo další prvek prodejní psychologie?
Další prvky: Např. nabídka zdarma nebo bonus, využití referencí spokojených zákazníků nebo autority...

Mám dobře nastavenou cestu zákazníka od CTA přímo k službě/nabídce?
Pokud potenciálního zákazníka vedu na prodejní stránku na webu, je tam vše funkčně nastavené pro
plynulý nákup?
Pokud ho vedu k sobě do skupiny, mám správně nastavená pravidla a otázky pro členy?



Nadpis a úvod, který zaujme a udrží pozornost
Ve fcb skupině využijte možnost formátování textu (pro hlavní nadpis H1, pro podnadpis H2 nebo další
styly).

CHCEŠ BÝT BOHYNÍ PRODEJE?
Včera jsem ti slíbila ještě jednu exkluzivní nabídku.     

Zvědomuji, jaké má zákazník problémy (i porozumění, proč je dosud nedokázal vyřešit).

Nevíš jak naplnit svou praxi?
Potřebuješ odbrzdit bloky vůči penězům?
Chceš posílit svou sebehodnotu a vnitřní integritu?
Toužíš být líderka a udávat trendy ve svém oboru?

2) Tvorba prodejního příspěvku

1.

 

                                                                                                         
   2. Chápu svého zákazníka a dávám mu to najevo

                     Chceš být autentická a sebevědomá byznys žena?
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Komunikuji, jak se zákazníkova situace změní k lepšímu, pokud moji nabídku využije.
Nejprve komunikuji příslib úspěšného výsledku/benefity, až následně, jak konkrétně k výsledku dojde.
Dávám najevo své konkurenční výhody (proč využít nabídku zrovna ode mě, (jaké mám zkušenosti/
výsledky/energii, ve které se spolupráce ponese...))

Aktivní prodej
Autentický marketing
Nastavení mysli na úspěch

    3. Nabízím řešení jeho problému

Tohle všechno můžeš získat díky mému jedinečnému mentoringovému programu Bohyně prodeje.

Vloni jsem odmentorovala 3 skupiny, dohromady 18 žen. Každý z 12 modulů měl své téma. Ale některé ženy
potřebovaly ještě hlubší práci. Jejich strachy, vnitřní sabotéři a kritici se opakovaně hlásili o slovo.

Proto vzniknul program Bohyně prodeje. Je to jeden z mála holistických mentoringových byznys programů. A
zaměřuje se jen na to nejdůležitější:

To nejlepší ze své praxe jsem vložila do Bohyně prodeje - exkluzivního, intenzivního a hluboce transformačního
programu.
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    4. Využívám FOMO nebo např. bonusy či reference
 

Pokud máš zájem růst a chceš mě během této cesty po svém boku, bude mi ctí tě na této cestě doprovodit. 
V programu je pouze 6 míst, a proto budu účastnice pečlivě vybírat.

     5. Jasně komunikuji, co a dokdy má čtenář udělat (CTA)
 

Napiš v případě vážného zájmu pod komentář "BOHYNĚ PRODEJE" a já se s tebou spojím, abychom si naplánovaly
spolčený discovery call. Tato nabídka platí jen do konce tréninku.

 



PŘÍKLADY

1) Využití příběhu (+ formát prodeje 
na osobním profilu skrze CTA 

"dej do komentáře LA SCHOLA"...)
 



2) Využití kreativní výzvy a humoru

PŘÍKLADY



3) Využití referencí a videa

PŘÍKLADY



4) Propojení sociálně silného tématu s příběhem 
a brandovou grafikou

PŘÍKLADY



5) Komunikace silné konkurenční výhody

PŘÍKLADY



6) Využití humoru, kreativní výzvy 
a personalizované fotografie

PŘÍKLADY



7) Využití změny cover foto na osobním profilu 
+ výsledků ("tento transformační program už

změnil život tisícům žen")

PŘÍKLADY



PŘÍKLADY

8) Využití reference na kolegyni i na sebe
jako hlavního argumentu



PŘÍKLADY

9) Nabídka služby za referenci



PŘÍKLADY

10) Kombinace prezentace skrze referenci a FOMO
("od 15. 6. zvyšuji ceny")


