Ultimatni pruvodce pro Gspésny prodej
digitalnich produktu

Pokrocily nGdvod na maximalizaci prodeju digitalnich produktd s dirazem na prodejni strategie a trychtyre.



Table of Contents

1 Ovod 2 Vytvoreni Neodolatelné Hodnotové 3 Optimalizace Prodejni Stranky
Nabidky
4 Eefektivni Pouziti Prodejniho 5 Psychologické Triky na Zvyseni 6 Remarketing a Osloveni
Trychtyie Prodeje Ztracenych Zakaznikt
7 Dynamické Cenotvorba a 8 Vyjimeéna zakaznické Péée 9 Pokroéila E-mailové Strategie

Omezené Nabidky



Uvod

Tento prUvodce ti pomuze dosdhnout maximalni efektivity pfi prodeji digitalnich produktd. Stanes se mistrem ve
vytvareni prodejnich trychtyrd, které zakazniky proméni v loajélini kupujici. Navod je pIny tipt a technik, které ti
pomohou zvysit prodeje e-booku, kurzl a jiného digitainiho obsahu.



VytvoFeni Neodolatelné Hodnotové Nabidky

Proddavej feseni, ne produkt: Lidé nekupuji produkty, ale vysledky, které jim pfinesou. Dej jasny dlvod, pro¢ tvu;j
produkt Fesi jejich problém. Skryty bonus navic: Pfidej néco navic, co zakaznik necekd (napt. slevovy kéd nebo
kapitolu zdarma). Tip: Ukaz, jak tvdj produkt nékomu jiz pomohl.



Optimalizace Prodejni Stranky

Zacileni na spravny titulek: Vytvor titulek, ktery jasné komunikuje hlavni pfinos produktu. Socidlni ddkaz: Zahrr
recenze, pripadové studie nebo ukdzky vysledku. Tip: Pokud nemas recenze, nabidni produkt zdarma vyménou za
Zpétnou vazbu.



Efektivni Pouziti Prodejniho Trychtyfre

Upsell a cross-sell: Nabidni doplikové produkty ihned po dokonceni ndkupu. Automatizované e-maily: Sekvence e-
maily, které vedou zdkaznika k dalsSimu ndkupu. Tip: Nabidni z&kaznikdm omezeny ¢as na specidalni nabidku.



Psychologické Triky na Zvyseni Prodeje

Anchoring efekt: Nabidni tfi produkty rdzné hodnoty a stfedni variantu nastav jako nejvyhodné;jsi. Urgence (FOMO):
Pouzij Casové omezené akce pro vytvoreni pocitu nutnosti rychlého ndkupu. Tip: Zobrazuj pocet zakaznikd, ktefi si
produkt prohlizi, nebo kolik uz bylo prodéano.



Remarketing a Osloveni Ztracenych
Zakazniku

Retargeting kampané: Pfipominej se tém, ktefi navstivili tvlj web, ale nenakoupili. Follow-up po opusténi kosiku: Posli
e-mail s motivaci k dokon€eni ndkupu. Tip: E-maily se slevou nebo bonusem Casto vedou k dokonceni ndkupu.



Dynamické Cenotvorba a Omezené
Nabidky

Zvysovani ceny: ZvysSuj cenu po kazdé objedndvce, aby zdkaznici méli divod nakoupit co nejdrive. Pfedprodej se
slevou: Nabidni produkt za snizenou cenu jesté pred oficidlnim spusténim. Tip: Zobrazuij, kolik kust zbyva, coz
motivuje rychlejsi ndkup.



Vyjimeéna Zakaznickéa Péce

Personalizované podékovani: Po kazdém ndkupu posli personalizovany e-mail nebo video. Bonus po ndkupu:
Nabidni neCekany bonus, ktery zvysuje loajalitu zdkaznika. Tip: Jasnd zdkaznickd podpora a prehledné FAQ sekce
buduji dlvéru.



Pokrocila E-mailové Strategie

Zahfivaci série e-maild: Pfed spusténim produktu vzdélavej zédkazniky o jeho hodnoté. Pfipomenuti nedokoncenych
nakupu: Posli e-mail s nabidkou dokon&eni ndkupu a motivaci. Tip: Automatizace e-maild ti pomuze prodavat
produkty i bez tvé pfimé ucasti.



Thank You!
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