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Vitajte,

d’akujem, zZe ste si stiahli tento e-book. Pevne verim, Ze vam poskytne cenné informacie, ktoré
by ste tazko hl'adali na inych platformach a Ze posunie vase podnikanie na vyssiu Uroven. Nie je
mojim cielom pisat’ e-booky len tak pre zabavu. Chcem, aby ste boli Uspesni a dufam, ze tento
e-book ma dostatocny potencial na to, aby zmenil vas podnikatel'sky Zivot a otvoril vam oci.

Vsetci sa zrejme zhodneme na tom, Ze je tazké najst’ Sikovnejsieho pomocnika v podnikani, ako
je web. Web je platforma, ktora vam dokaze poskytnut’ paku. Dokaze v tom istom case riesit’
mnozstvo poziadaviek naraz. Dokaze informovat, dokaze smerovat’ cestu vasho navstenika

a dokaze aj predavat’. To vsetko vie robit’ aj bez naroku na mzdu. Pracuje v noci, cez sviatky,
nest'azuje sa na zlé pracovné podmienky, nepotrebuje dovolenku. Kto pracoval s lud'mi vie, aka
dokaze byt zamestnanecka paka nevyspytatel'na. S webom vam to ale nehrozi.

Ked' som si nastavil svoju prvu zakaznicku cestu, bolo pre mna Gzasné zistit’ rano po zobudeni,
Ze mam zrealizované objednavky. Bez toho, aby som pre to nieco urobil. Ten pocit je na
nezabudnutie. Po precitani tohto e-booku budete mat’ aj vy predstavu, ¢o vSetko je na tento
ucel potrebné spravit'. Je jedno v akom odvetvi sa pohybuijete, principy su stale rovnaké. Staci ich
dodrzZiavat' a byt trpezlivy.

Ak by ste ale predsa len nieComu nerozumeli, nevahajte ma kontaktovat, rad vam pomézem.
Moj e-mail najdete v kontaktnych Gdajoch. Som tu pre vas a drzim vam palce. :-)

Radovan Hybl
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UvoD

Dnes ma web takmer kazdy, kto podnika alebo sa venuje nejakej forme neziskovej Cinosti.
Ale mat’ web a mat’ funkény web, je obrovsky rozdiel.

Viacero majitel'ov webstranok sa na mna obracia s problémom nedostatoc¢nej alebo dokonca
nulovej navstevnosti svojich webov. Ked' si nasledne prechadzam ich stranky, vo vacsine
pripadov zistujem, ze v skutocnosti nedokazu generovat Ziadny prijem. Je to vidite'né uz na
samotnej StruktUre webov. Na drvivej vacsine stranok totiz absentuju zakladné prvky pre pracu
s navstevnost'ou a bez nich je konverzia v podstate nemozna.

Ak vas zaujima, ¢o drvivej vacsine webov chyba a braniim v ich Uspesnosti, Citajte d'alej.
Dozviete sa tak vsetko potrebné o problematike ziskavania navstevnosti, jej manazovania a
premeny na platiacu klientelu prostrednictvom konverzie. Nie je to Uplne jednoduché, ani
casovo nenarocné, ale funguje to. Nerobte to, Co robi vacsina, vyberte sa tou spravnou cestou.



KONSTRUKCIA WEBU

SEGMENTACIA

Este pred tym, nez sa pustite do samotnej konstrukcie webstranky, je potrebné zodpovedat’
si zakladné otazky a stanovit’ si stratégiu d’alSieho postupu.

V prvom rade sa treba zamerat’ na segmentaciu. Nazov znie mozno trochu zlozito, ale je to
vlastne vel'mi jednoduché. Segmentacia je proces, ktorym si trh rozdelime na rozne skupiny
(segmenty), na zaklade urcitych charakteristik. Tieto charakteristiky moézu zahriat demografické
udaje (napriklad vek, pohlavie, prijmovu Uroven), geograficku polohu, psychograficke faktory
(napriklad zaujmy, hodnoty, Zivotny Styl) alebo spravanie spotrebitel'a (napriklad nakupné vzorce,
preferencie znaciek).

Preco je to dolezité? Z niekol'kych dovodov.

Segmentacia vam umozni lepsie porozumiet’ svojim zakaznikom a ich potrebam. Pomoze

vam identifikovat’ Specifické preferencie kazdého segmentu a na zaklade nich prispsobit
marketingové stratégie a produkty pre kazdu skupinu zakaznikov. Ak su vasou cielovkou
teenageri, musite sa im prihovarat’ Uplne inak, neZ 'ud'om v produktivnom veku. To dava zmysel,
nie?

Stanovte si vasu zakaznicku personu, teda fiktivneho typického zastupcu vasej
vasej ciel'ovej skupiny. Urcite si jeho zakladnu charakteristiku, definujte jeho
zaujmy a motivacie, najdite problémy, ktoré ho trapia.

Viac informacii o definovani zakaznickej persony najdete aj v ¢clanku: Brand_
building. Ako na budovanie znacky.

Vd'aka segmentacii mozete cielit’ svoje marketingove aktivity na konkrétne segmenty. Tym
sa zvysuje efektivita reklamnych kampani, pretoze sa vasa ponuka dostane k relevantnym
zakaznikom. To vedie k lepSiemu vyuzitiu financnych zdrojov a zvyseniu navratnosti vasich
investicii.

Rovnaka situacia je aj v oblasti vyvoja vasich produktov alebo sluzieb, ktoré mézete
prispdsobovat’ pre konkrétne segmenty zakaznikov. Tymto sposobom mdzete lepsie uspokojit’
ich potreby a vytvorit si konkurencnu vyhodu.

Ak dokazete identifikovat’ a nasledne cielit na neobsadené alebo zanedbané segmenty trhu,
mozete ziskat’ konkurencnu vyhodu. Tym, ze si vybudujete vernu zakaznicku zakladriu v
konkrétnom segmente a poskytne jej presne to, Co potrebuje, mozete sa stat’ preferovanym
dodavatel’om v danej oblasti.

Segmentacia zvysuje vas potencial identifikovat’ nove prilezitosti na trhu. Porozumenie
jednotlivym segmentom umoznuje podnikom objavit nepokryté potreby a vytvorit nove
produkty alebo sluzby, ¢im sa stimuluje rast a rozvoj podniku.


https://www.hybl.sk/brand-building-ako-na-budovanie-znacky/
https://www.hybl.sk/brand-building-ako-na-budovanie-znacky/
https://www.hybl.sk/brand-building-ako-na-budovanie-znacky/

Ak chcete ist’ eSte trochu viac do hibky, definujte si tzv. persénu. Je to fiktivna reprezentacia
vasho idedlneho zakaznika alebo skupiny zakaznikov pre urcity produkt alebo sluzbu.

Vytvara sa na zaklade dat a vyskumov o skutocnych zakaznikoch. Tieto informacie mozu
pochadzat z trhového vyskumu, analyzy dat, prieskumov, rozhovorov so zakaznikmi

a podobne. Proces tvorby persony sa realizuje prostrednictvom generalizacie dolezitych
demografickych, psychografickych a behavioralnych charakteristik skupiny zakaznikov.

Persona je vytvorena s cielom lepsie porozumiet’ potrebam, motivaciam a preferenciam
zakaznikov. Je to uZitoCny nastroj na tvorbu marketingovych kampani, vyvoj produktov,
zlepsenie zakaznickeho zazitku a vSseobecne pre lepsie porozumenie trhu.



Najdete na: hybl.sk/brand



https://www.hybl.sk/brand/

IDENTITA VASE] ZNACKY

Brand building (tvorba vasej znacky) je samostatna téma, na ktort v tomto e-booku nemame
priestor. Kazdopadne je to proces, ktorého Uvodné Cinnosti by mali predchadzat’ tvorbe webu.
Pre nase potreby si definujeme Uplné zaklady, ktoré sa z brand buildingu prenasaju na web.

V prvom rade su to vizualne prvky ako ikona, logo, farby a typografia. Vsetky tieto elementy
je dolezité zahrnUt' do vasej webstranky. Zabezpecite tak konzistentnost’ komunikacie a
rozpoznatel'nost' vasej znacky.

Dalsimi povinnymi sti¢astami webu st verbalne prvky. V prvom rade je to USP (Unique Selling
Proposition) alebo jedinecny predajny argument. Ide o vel'mi Gc¢inny nastroj, ktory vam bude
pomahat’ v presviedcani vasich zakaznikov a dosahovani predajného Uspechu. USP je zaloZeny
na zakladnych principoch a technikach, ktoré sa mézu uplatnit’ v roznych oblastiach a pri predaji
roznych produktov a sluzieb.

Jednym z hlavnych aspektov jedinecného predajného argumentu je zdoraznenie hodnoty,
ktoru produkt alebo sluzba prinasa zakaznikovi. Zakaznici su vzdy motivovani kupit' nieco, ¢o im
prinesie prospech, rieSenie problému alebo zlepsenie ich Zivota. Vy sa teda musite zamerat’ na
vyhody, ktoré vas produkt alebo sluzba ponuka a ako méze pomoct’ zakaznikom dosiahnut’ ich
ciele alebo uspokojit’ ich potreby.

Dalsim kl'i¢ovym aspektom USP je identifikacia problému alebo potreby zakaznika a ukazanie,
ako dany produkt alebo sluzba méze tento problém vyriesit’ alebo tuto potrebu uspokoijit’. Vasou
Ulohou je pochopit, ¢o zakaznici hl'adaju a ako im mézete pomoct. Tym, ze ponukate riesenie,
ktoré je prispdsobené konkrétnym potrebam zakaznika, dokazete vytvorit' silni motivaciu na
kupu.

V ramci tvorby jedinecného predajného argumentu je dolezité mat’ jasnu komunikacnu
strategiu.

Univerzalny predajny argument je nastroj, ktory moze byt’ ispesny v roznych
predajnych situaciach. Jeho zakladné prvky zahrnaju zdoraznenie hodnoty,
budovanie dovery, identifikaciu problému a jeho riesenia, efektivnu komunikaciu
a prisposobenie sa potrebam zakaznika. S tymito principmi a technikami mozete
vyrazne zvysit’ svoje Sance na uspech a dosiahnut’ pozitivne vysledky v predaiji.

Dalou kl'i¢ovou sticastou kvalitnej a najma funkénej webstranky je komunikacia benefitov
produktu alebo sluzby. Je potrebné sa zamerat' na to, ako vas produkt alebo sluzba méze
prispiet’ k rieSeniu potrieb a problémov zakaznika a priniest mu hodnotu.

Komunikacia benefitov vam umoznuje jasne a presvedcivo prezentovat' zakaznikom, aky
prospech mozu ziskat’ nakupom daného produktu alebo sluzby. Tymto spésobom sa zvysuje
zaujem zakaznika o ponukany produkt a vytvara sa motivacia na jeho kupu.

Identifikacia a komunikacia konkrétnych problemov, ktoré dany produkt alebo sluzba riesia, je

vel'mi dolezita. Zakaznici maju tendenciu investovat do rieseni, ktoré im ul'ahcia Zivot,
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zlepsia ich Zivotnu situaciu alebo im poskytnu nejaké vyhody. Komunikacia benefitov umoznuje
predajcom jasne ukazat, ako sa dany produkt alebo sluzba méze stat’ rieSenim pre zakaznika.

Vel'mi dolezité je zdoraznit vyhody ponukaného produktu alebo sluzby aj vo vzt'ahu k
konkurencii. Komunikacia benefitov vam pomoze podrobne opisat, preco je vas produkt
unikatny a preco je tou najlepsou volbou pre zakaznika.

Komunikacia benefitov je ucinnym nastrojom na presviedcanie zakaznika. Ked' su jasne
prezentovaneé vyhody, zakaznici maju lepsiu predstavu o tom, ako im produkt alebo sluzba
pomdze dosiahnut’ ich ciele alebo uspokojit’ ich potreby. To zvysSuje pravdepodobnost, ze sa
rozhodnu pre nakup.

Vd'aka prezentacii benefitov pomdzete vasim zakaznikom lepsie pochopit’, co mézu ocakavat
od vasho produktu alebo sluzby. Ak su tieto ocakavania splnené, zakaznici budu spokojni a
pravdepodobne sa stanu opakovanymi zakaznikmi. Komunikacia benefitov teda prispieva aj k
budovaniu dlhodobému vzt'ahu s vasimi zakaznikmi.

o wwe

benefitov. Sustredia sa na vlastnosti ich produktov alebo sluzieb. Samozrejme,
prezentacia vlastnosti je taktiez dolezita, ale az v poslednych fazach nakupného
procesu. Vtedy, ked’ je uz klient pevne rozhodnuty, Zze dany produkt potrebuje.
Vymenovanie vlastnosti mu tak pomoze utvrdit’ sa vo vybere konkrétneho
produktu. V ivode nakupného procesu sa vSak treba sustredit’ na to, preco
zakaznik ten ktory produkt alebo sluzbu vlastne potrebuije.

“Znacka je to, co vam
zostane, ked’ vam zhori
fabrika.”

David M. Ogilvy, reklamny agent
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STRUKTURA WEBU

Spravna struktura webu je jednym z najdolezitejsich faktorov pre jeho efektivne vyuzivanie a
jednoduchu navigaciu navstevnikov. Zakladna struktura, ktorej by ste sa mali pri vytvarani webu
drzat je vSeobecne dana. Pod'me si ju teda pomenovat'.

Hlavicka (header) sa umiestriuje na vrchu vasho webu. Nachadza sa spravidla na kazdej stranke
(vynimku moze tvorit' Landing Page), a preto sa tvori zvIast' od Struktury tela (Body), aby ju

bolo mozné samostatne upravovat'. Jedina Uprava hlavicky potom ovplyvni vizual vsetkych
webstranok na danom webe.

V hlavicke by nemalo chybat  logo alebo nazov vasho webu. Logo by malo byt klikatel'né

a odkaz by mal smerovat’ na vau domovsku stranku (Home Page). Dalej zarad'te do vasej
hlavicky menu s navigacnymi odkazmi na rozne sekcie alebo stranky vasho webu. MozZete tiez
zahrnut vyhl'adavaci panel, kontaktné udaje alebo d’alSie dolezité informacie.
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Uvodna sekcia (Hero Section) by mala v prvom rade zaujat’ navstevnikov a poskytnit’ zakladné
informacie o tom, ¢o vas web ponuka. M6ze obsahovat' vyrazny obrazok, jedinecny predajny
argument, nadpis, popis a pripadne vyzvu na akciu (Call to Action) s odkazom na dolezitu Cast
webu. Uvodna sekcia je vybornym miestom aj na vloZenie recenzie (Social Proof). Zvysite tak
ddveru vo vas web.

Telo webu (Body) by malo byt rozdelené do logickych sekcii, ktoré zodpovedaju roznym
funkciam. Kazda sekcia by mala mat' jasny nadpis a obsahovat’ relevantné texty, obrazky, videa
alebo iny obsah s cielom informovat’ a angazovat’ navstevnikov.

Na webe by nemala chybat’ sekcia O nas (About Us). Jej Ulohou je vzbudit' v navstevnikoch
webu dbveru. Preto by mala navstevnikom poskytnut’ informacie o vasej spolocnosti, organizacii
alebo projekte. Idealne je navstevnikom vyrozpravat pribeh, v ktorom sa mozete venovat

vasej minulosti, aktualnym hodnotam, predstaveniu vasho timu a vasich Uspechov alebo inym
relevantnym detailom, ktoré prispievaju k doveryhodnosti a prezentacii vasej identity.

Predajna stranka s prezentaciou vasich produktov alebo sluzieb je idealnym priestorom, kde
mozete podrobne popisat’ benefity a vlastnosti vaseho portfolia. Mozete produkty a sluzby
triedit’ do roznych kategorii, uvadzat’ ich charakteristiky, vyhody, fotografie produktov, FAQ,
pripadne aj ceny. Kazdy produkt alebo sluzbu by ste mali podporit’ vysvetlenim ich hodnoty pre
zakaznika. K jednotlivym produktom zahrnte aj vyzvu na akciu, teda CTA (Call To Action). M6ze
nou byt napriklad klikatel'né tlacidlo, ktoré motivuje k nakupu ihned-.

Ak mate spokojnych zakaznikov alebo ste vytvorili portfolio svojej prace, vytvorte si aj sekciu
Referencie (Testimonials/Portfolio/Social Proof). Tato sekcia je idealna na zdiel'anie
recenzii, hodnoteni, Uspesnych projektov alebo Case Studies. Umiestnenie sekcie Referencie
mo&ze vasmu webu vyrazne pomoct budovat’ doveru a presvedcit’ potencialnych zakaznikov na
uskutocnenie nakupu. Vacsina l'udi sa dnes rozhoduje na zaklade recenzii.

Samostatnu sekciu na vaSom webe si zaslUZia aj Kontaktné informacie. V nej by vasi zakaznici
mali najst’ sposoby, ako sa s vami spojit. Mézete zahrnut’ kontaktny formular, telefonicky
kontakt, e-mailovu adresu, adresu fyzickej prevadzky alebo odkazy na socialne siete. Ak mate aj
prevadzkaren, chybat’ by nemala ani mapa z Google Maps a otvaracia doba.

Zaradenie sekcie FAQ (Frequently Asked Questions). Cize najcastejsie kladenych
otazok, do Struktury vasho webu moze taktiez vyrazne zvysit’ vasu Sancu na
konverziu. Pokial’ zakaznik nerozumie niecomu ohl'adom vasho produktu,
pravdepodobne si ho nekupi. Ma sice moznost’ vas kontaktovat’, ale len malo
zakaznikov tuto moznost’ naozaj vyuzije. Umiestnenim sekcie FAQ na vas web
pomozete rozptylit’ obavy zakaznika z nakupu daného produktu.

Paticka (Footer) je taktiez dOlezitou sucast'ou webovej struktury. Zahrname do nej odkazy na
ddlezité stranky, navigaciu, autorské prava a d'alsie informacie o webe. MéZete tam zahrnut’ aj
odkazy na vseobecné obchodné podmienky, podmienky ochrany osobnych udajov alebo dalSie
pravne informacie.

Struktiru webu prispdsobte vlastnym potrebam a cielom. DéleZité je zabezpedit jednoduchl a
intuitivnu navigaciu vasich navstevnikov a zjednodusit’ im tak najdenie potrebnych informacii.
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OBSAH WEBU

Obsah webu je kl'i¢ovym faktorom pre jeho Uspesnost. Umiestnit’ na web kvalitny a relevantny
obsah je naozaj zasadné a je to vyhodné z viacerych dévodov.

Kvalitny obsah je schopny zaujat’ navstevnikov a udrzat’ si ich pozornost. Ak poskytnete
informacie, ktoreé su relevantné pre ich potreby, zaujmy alebo problémy, budu mat’ tendenciu
zostat’ dIhsie na vaSom webe a prechadzat’ medzi strankami. To v kone¢nom doésledku ocenia
aj vyhl'adavace, ktoré nasledne zvysia rating vasho webu a posunu ho vyssie vo vysledkoch
vyhl'adavania. Tym vam zabezpecia organicku (neplatenu) navstevnost'.

Nevahajte tvorit' vlastny blog s hodnotnym a uzito¢nym obsahom pre navstevnikov. MoZete
zverejnovat’ navody, rady, tipy, trendy alebo iné uzito¢né informacie, ktoré vasim zakaznikom
pomozu vyriesit' ich problémy alebo uspokoijit’ ich zaujmy. Ked' navstevnici vnimaju hodnotu vo
vasom obsahu, maju tendenciu vas vnimat’ ako odbornika a doveryhodny zdroj.
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Nezabudnite vas obsah optimalizovat’ pre vyhl'adavace (SEO). Ak bude vas obsah relevantny,
dobre napisany a bude sa zhodovat’ s hl'adanymi frazami zakaznikov, mate vacsiu Sancu na
vyssie umiestnenie vo vysledkoch vyhl'adavania.

Ak vasim zakaznikom poskytnete informacie, ktoré su spol'ahlive, presné a aktualne, budu mat’
vacsiu déveru vo vasu spoloc¢nost’ alebo znacku. Casom vam moze kvalitny obsah pomoct
vytvorit' z vas autoritu vo vasej oblasti a privadzat’ viac navstevnikov na vas web.

Umoznuijte zdiel’anie vasho obsahu, interakciu a diskusiu s navstevnikmi webu prostrednictvom
komentarov, otazok a odpovedi. To m&Zze zvysit vas organicky dosah a povedomie o vasej
znacke.

Kvalitny obsah podporuje konverzie. M6ze mat' totiz vel'ky vplyv na vytvorenie motivacie na
akciu.

Texty na vaSom webe piste jednoducho, aby boli zrozumitel’né pre vasu cielovu
skupinu. Ak to nevyzaduje vas typ biznisu, snazte sa vyhybat’ zlozitym odbornym
vyrazom, ktoré vasa klientela nepozna. Bud’te priamociari a vase myslienky sa
nesnazte zaobalit'. Pri pisani vasich textov sa sustred’te na zakaznika, nie na

vase podnikanie. Na ozivenie textu vyuzivajte obrazky, infografiky alebo videa.
Nezabudnite ani na vyzvu na akciu. Na web umiestnujte uzitocny obsah, ktory je
aktualny, autenticky a originalny.

Obsah webu je nesmierne dolezitym pilierom pre jeho Uspech. Pomaha pritahovat’ a
angazovat’ navstevnikov, budovat’ déveru, zvysovat’ povedomie o znacke a podporovat
konverzie. Preto je dolezité investovat Cas do tvorby kvalitného obsahu, ktory je prisposobeny
potrebam a zaujmom ciel'ovej skupiny.

Ak si na to netrufate sami alebo nemate dostatok skusenosti, rozhodne vam odporuc¢am
kontaktovat copywritera. Na internete pripadne socialnych sietach sa nachadza obrovské
mnozstvo kvalitnych copywriterov, ktori vam s textaciou radi pomozu.

“Davajte kvalitu. To je
najlepsi marketing sveta.”

Milton S. Hershey, obchodnik a filantrop
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DIZAJN WEBU

Dizajn webu je prvou vecou, ktor navstevnici vnimaju. Urobit’ dobry prvy dojem je velmi
dolezité, pretoze to mdze rozhodnut’ o tom, ¢i navstevnik zostane na stranke alebo ju opusti.
Esteticky prijemny a profesionalne vyzerajlci dizajn vytvara pozitivny prvy dojem a podporuje
doveru a zaujem navstevnikov o vas web. Zaujimavy dizajn okrem toho zintenziviuje

zazitok zakaznika z jeho navstevy. Naopak neatraktivny dizajn webu stoji za mnozstvom
navstevnickych odchodov. A povedzme si to na rovinu, kto uz raz web opusti z dévodu jeho
nepritazlivosti, ten sa uz pravdepodobne nikdy nevrati a definitivne ste o neho prisli.

To vsak nie je vSetko. Dizajn webu zohrava kl'i¢ovu Ulohu aj pri zabezpecovani plynulej

a intuitivnej pouzitel’'nosti. Rovhomerné rozlozenie obsahu, jasna navigacia, zretel'né odkazy
a 'ahko pochopitel'na sStruktura su dolezité pre to, aby sa navstevnici 'ahko orientovali a nasli
to, ¢o hl'adaju.
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Kompaktny dizajn zaroven pomaha posilfnovat povedomie o vasej znacke. Pouzitie farebnych
schém, typografie, loga a d'alSich grafickych prvkov, ktoré su v sulade s vasou znackou, pomaha
vytvarat’ konzistentny a suvisly vizual vasej organizacie.

Kvalitny dizajn prispieva k pozitivnemu uzivatel'skému zazitku. Zachovanie jednoduchosti
a prehl'adnosti, vhodné rozlozenie obsahu a esteticky vzhl'ad ul’ahcuju pouzivatel'om
interakciu s webom a zlepsuju jeho celkovy dojem.

S narastajucim poc¢tom pouzivatel’ov mobilnych zariadeni (aktualne st uz vo

o vwve

dokaze prisposobit’ roznym zariadeniam a vel’kostiam obrazoviek. Tak zaistite
optimalny zazitok pre pouzivatel'ov bez ohl’'adu na to, aké zariadenie pouzivaju.

Asi najdolezitejSie je mysliet’ pri konstrukcii webu na to, ze dobre spracovany dizajn méze
mat’ priamy vplyv na pocetnost’ konverzii. Jasné a zretelné vyzvy na akciu, vyrazné a l'ahko
viditel'né tlacidla a optimalne umiestnenie relevantnych informacii mozu viest’ navstevnikov
k pozadovanym akciam, ako je odoslanie kontaktného formulara, prihlasenie sa na odber
noviniek alebo dokonca priamy nakup produktu resp. sluzby.

Aby som to zhrnul, kvalitny a funkcny dizajn webu méze poskytnut’ vasej spolocnosti
konkurencnu vyhodu. Na su¢asnom, pomerne saturovanom, online trhu je naozaj dolezité mat
vizualne atraktivny a funkcny web, ktory vynikne a prilaka pozornost’ zakaznikov.

Dizajn orientovany na UX (User Experience) a Ul (User Interface) je neoddelitel'nou sucastou
uspechu vasho webu. Zohrava ddlezitu ulohu pri vytvarani pozitivneho prvotneho dojmu,
zlepSuje pouzitelnost webstranky, podporuje vasu znacku a vytvara prijemny uzivatel'sky

zazitok. Investicia do kvalitného dizajnu sa oplaca v podobe lepsej navstevnosti, vyssej
angazovanosti a vacsieho poctu konverzii.

“Ludia ignoruju dizajn, ktory
ignoruje 'udi.”

Frank Chimero, dizajnér a ilustrator




MANAZMENT NAVSTEVNOSTI

ZISKAVANIE NAVSTEVNOSTI

Web, ktory nema navstevnost’ absolutne neplni svoju funkciu a je Uplne zbytocny.
Predpokladam, Ze s tymto tvrdenim sa stotoznuje naozaj kazdy. Tou zlozitejSou otazkou je,

ako navstevnost’ na web priviest. Ale nebojte sa, existuje viacero sposobov na ziskavanie
navstevnosti. My si pomenujeme niekol'’ko osvedcenych kanalov, z ktorych si moézete vybrat' tie,
ktoré su pre vas zaujimavé a najviac koreSponduju s vasimi silnymi strankami.

PrvU moZnost’ sme si uz nacrtli v predchadzajucej Casti. Je nou optimalizacia obsahu vasho
webu pre vyhl'adavace (SEO). Zamerajte sa na umiestnovanie relevantnych kl'icovych slov
vo vasom obsahu, v meta popisoch, v nadpisoch a URL adresach. Doslednou optimalizaciou
zvysite viditelnost’ webu vo vysledkoch vyhladavania.
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Dalsim zdrojom navstevnosti st socialne média. Zabezpette si vlastnl pritomnost na
socialnych sietach ako Facebook, Instagram, Linkedin, Tiktok, ¢i Youtube a odkazujte na stranky
svojho webu. Buduijte si spriaznenu komunitu, pridavajte vlastny obsah, zdiel'ajte prispevky,
komunikuijte s pouzivatel’mi prostrednictvom komentarov a odpovedajte na ich otazky. A ktoru
sluzbu si vlastne vybrat™? To zavisi od vasich preferencii a toho, kde sa nachadza vasa cielova
skupina. Ohl'ad berte aj na zameranie tej ktorej siete a jej relevantnost’ pre vase podnikanie.

Jednou z moZnosti je aj spustenie PPC (Pay Per Click) kampani. Do Uvahy prichadzaju napriklad
Google Ads alebo reklamy v sieti Meta (Facebook a Instagram). Funguije to tak, ze zaplatite

za reklamy, ktoré sa zobrazuju vo vyhl'adavacoch, webovych strankach alebo na socialnych
siet'ach. PPC reklama vam mo6ze pomoct’ takmer okamZite ziskat’ navstevnost na vas web. Jej
jedinou nevyhodou je nutnost’ platit’ za kazdé kliknutie na vas web, o nemusi byt zrovna lacny
zdroj navstevnosti. Treba pocitat’ aj s tym, ze po skonceni reklamy navstevnost’ okamzite klesne.
Ukoncené kampane je vzdy potrebné vyhodnocovat, pre ich d’alSiu optimalizaciu.

Jednym z najefektivnejSich kanalov na ziskavanie navstevnosti je e-mail marketing.
Zbierajte e-mailové adresy svojich navstevnikov a pravidelne im zasielajte uzitocny
obsah alebo ponuky. E-mail marketing je ucinny nastroj na udrzanie existujucich
navstevnikov a zabezpecenie opakovanej navstevnosti. Dokazom, ze funguje, je aj
to, Ze teraz Citate tento e-book, za ktory ste “zaplatili” svojou e-mailovou adresou.
Zakladom tohto modelu vsak je, aby ste Citatel'om vasho obsahu poskytli naozaj
hodnotné informacie.

Stastie mdzete skusit' aj s linkbuildingom. SnaZte sa ziskat' spatné odkazy (backlinky) od
inych doéveryhodnych, autoritativnych a relevantnych webovych stranok. Tie mézu zvysit
vasu doveryhodnost’ a poskytnut’ vam navstevnost’. Korektne spraveny linkbuilding by sa mal
zobrazit’ aj vo zvyseni ratingu vasho webu vo vyhl'adavacoch.

Daldou moznostou je guest blogging, pri ktorom pisete prispevky na inych relevantnych
blogoch alebo webovych strankach. Tymto spdsobom mdzete ziskat' vnimanie autority u novych
Citatel'ov a ako bonus aj spatné odkazy na svoj web.

Z(castnuijte sa aj diskusii v komunitnych forach a roznych zaujmovych skupinach tykajucich
sa vasho odvetvia a zverejnujte hodnotné prispevky. Nezabudnite v profile uviest odkaz na vas
web.

Majte na pamati, ze ziskavanie navstevnosti na vas web je kontinualny proces, ktory si vyzaduje

trpezlivost a usilie. Kombinacia réznych metod a ich pravidelna implementacia vam moze
pomoct’ zvysit' navstevnost' vasej webstranky a dosiahnut’ tak lepsie vysledky.
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LANDING PAGE

Ked sme si uz vysvetlili, ako ziskat' navstevnost na web, pod’me si nieco povedat’ aj o tom,

Co robit, ked’ navstevnik na vasej webstranke skutocne pristane. Ak nebude vas web na
navstevnost pripraveny, navstevnik z neho odide a uz sa nevrati. Dostanete sa tak do paradoxnej
situacie. Zaplatite svojim ¢asom resp. peniazmi za to, aby ste definitivne prisli o vasho
potencialneho zakaznika. Predtym, neZ zacnete posielat' navstevnost’ na vas web sa ubezpecte,
Ze ste urobili vSetko pre to, aby ste si ho udrzali a nasledne ho premenili na platiaceho zakaznika.

To, ze sa navstevnik na vasu stranku dostal spravidla znamena, Ze uz urobil prvu
mikrokonverziu a ze vam zacina doverovat’. Vasou Ulohou je tuto doveru nestratit, naopak

ju prehibit a budovat' si s nim dlhodoby vzt'ah. Vas web je preto potrebné naplnit cennymi
informaciami, ktoré su relevantné pre vasu ciel'ovu skupinu. Hodnotny obsah posobi na vasich
potencidlnych zakaznikov ako magnet. Radi sa k vam budu vracat'. Ked vam zacnu plne
doverovat’ a vnimat' vas ako odbornika, budu stale viac pripraveni na realizaciu nakupu prave u
vas. Vtedy pride Cas na landing page.
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Landing page (pristavacia stranka) je Specialna webova stranka, na ktoru pouzivatelia spravidla
prichadzaju z konkrétnych kanalov navstevnosti. Jej hlavnym ciel'om je premenit’ navstevnika na
platiaceho zakaznika.

Pristavacia stranka je navrhnuta tak, aby poskytovala jasné a jednoznacné informacie
motivujuce navstevnika na vykonanie konverzie. Mala by mat’ jednoduchy a prehl'adny dizajn,
vyraznu vyzvu na akciu (CTA) a obsahovat' relevantné informacie s prinosom pre navstevnikov.
Prikladom CTA moze byt napriklad umiestnenie tlacidla s napisom “Kupit' teraz” alebo “Kupit’
vyhodne”, ktoré vyzyvaju na vykonanie konkrétnej ziadanej akcie.

Vsetky dolezité informacie o konstrukcii Landing Page najdete v clanku: Landing.
Page. Co to je a co ma obsahovat'.

Landing page je dolezitou sucast'ou strategického webu. Je optimalizovana na dosiahnutie
konverzii a zameriava sa na dosiahnutie konkrétneho ciel’a. Pomaha tak zvysit’ mieru
konverzie a efektivnost' reklamnych kampani.

Okrem toho méze byt personalizovana pre konkrétnu ciel’'ovu skupinu. Vd'aka tomu sa
dokaze pInohodnotne prispésobit’ potrebam a ocakavaniam navstevnikov a zlepsit’ ich zazitok.
Je to skvely nastroj na generovanie potencialnych zakaznikov a dosiahnutie podnikatel'skych
cielov.

“Co pomaha l'ud’om,
pomaha podnikaniu.”

Leo Burnett, reklamny manazer
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BUDOVANIE VZTAHU

Ak ste nadobudli dojem, Ze akonahle sa o vas potencialny klient dozvie, okamzite bude chciet
u vas nakupit, mylili ste sa. Kym sa z vasho potencialneho klienta stane platiaci zakaznik,
potrebuje mat’ s vami viac touchpointov. Dovera sa nevybuduije pri prvej zmienke o vas. Ani vy
nevytahujete penazenku pri prvom stretnuti s dodavatel'om sluzby. Na vsetko treba cas.

NesnaZte sa preto hned’ predavat. Namiesto toho tvorte obsah, ktory zaujima vasu ciel'ovu
skupinu a poskytujte ho zadarmo. Ze je to pracné? Ano, vel'mi. Ale funguje to. Vasi potencialni
zakaznici ziskavaju cenné informacie, za ktoré by inde museli platit. Vy zasa ziskavate ich déveru
a prezentujete sa ako odbornik na danu oblast. Okrem toho, ak sa v obsahovej tvorbe venuijete
svojej oblasti, vasi navstevnosti budu takmer vylucne spadat’ do vasej ciel’ovej skupiny.
Nebudete tak mlatit' prazdnu slamu, ale budete sa prihovarat’ priamo svojim buducim klientom.

Databazu kontaktov, ktoru ste si vybudovali z roznych kanalov, oslovujte kvalitnym obsahom.
Pomahaijte riesit’ problémy vasej ciel'ovky, zjednodusuite jej Zivot, starajte sa o fu.



Ako by povedal klasik: “Kazdy si zasluzi hyckanie a opateru.” :-) Odmenou za vasu starostlivost’
mozu byt buduce predaje.

Co vasim potencialnym zakaznikom servirovat?

Cenne rady a tipy, ktoré ste ziskali svojou dlhodobou cinnost'ou a nie su zrejmé, vSeobecne
zname a 'ahko dohl'adatel'né na internete.

Navody a postupy na realizaciu cinnosti, ktoré by mohli potrebovat. Ak niekomu svojim
navodom pomozete nastavit’ nieco, s ¢im sa dlhodobo trapi a ¢o mu nasledne pomdze, bude
vam naozaj vd'acny a zaviazany.

Zaujimavosti z vasho odboru. Nevahajte sa podelit' s novinkami, o ktorych vasi potencialni
zakaznici ani netusia.

Zdiel'at modzete aj o informacie z vasho sukromia. Ludia sa o vas ¢asom zacnu zaujimat’
a uvitaju aj informacie “spoza opony”. Kazdy predsa miluje pribehy. Ale s mierou prosim. :-)

Po ¢ase mozete poskytnut’ aj predajné informacie. Nezabudnite vsak zverejriovat’ len ponuky,
o ktorych ste presvedceni, Ze mozu vasim zakaznikom realne pomoct.

Na zaver este upozornenie. Ak vasu tvorbu poskytujete vasim klientom prostrednictvom
e-mail marketingu, zvazte aj frekvenciu zasielania sprav. Ak nadmerne zahltite e-mail vasho
potencialneho zakaznika, budete pdsobit’ otravne a ten si moze zrusit' vas odber alebo este
horsie, hodi vas do spamu. A to uz kto potrebuje? :-)

Ak si planujete vytvorit’ web vlastnymi silami, nezabudnite si precitat’ clanok:
6 krokov, ako si urobit’ webstranku zadarmo (takmer) v roku 2023.

Pokial neviete, aké obsahové formaty je najlepsie vyuzivat, spravna odpoved je vSetky. Kazdy
z nich ma svoje vyhody a nevyhody. Idealne je kazdu tému spracovat do viacerych formatov a
poskytnut’ ju svojim potencialnym zakaznikom vo forme, ktora im najviac vyhovuije.

Popularne su blogové €lanky podporené relevantnymi obrazkami, e-booky, audio (podcasty),
ktoré mozno pocuvat v aute alebo pri behu, ale aktualne doslova boduje video. Tento format
je najjednoduchsie konzumovatelny a ked'’Zze dnes sme vsetci lenivi (Cest’ vynimkam), v nasich
preferenciach jednoznacne vit'azi. Schvalne, aky je vas najobl'ubenejsi format?

o ww,

spracovavat’ obsah do video formy, poskytuje tym, ktori si tu pracu daju, konkurencnt vyhodu.
Socialne siete si dominanciu videi uvedomuju a takto spracované formaty uprednostnuju pred
inymi, menej popularnymi, formami.
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PREDA]

Predavat nieco klientovi, ktory o vas nikdy nepocul je takmer nemozné. Len si spomerite, kedy
ste si nieco kupili od neznameho telefonistu, ktory vam ponutka vyhodné produkty. Pokial’ ste
vSak postupovali podl'a ndvodu na predchadzajucich stranach e-booku, vas zakaznik je uz
pravdepodobne dostatocne “zahriaty” a vy tak mozete pristupit’ k predajnej faze.

Na online predaj je vhodné opat’ vyuzit' landing page. O pristavacej stranke a jej konstrukcii
som uz hovoril, nebudem sa teda opakovat’. Ale spomenut’ jej najvyznamnejsi prvok si predsa
len dovolim. Nezbudnite na CTA (Call To Action) - vyzvu na akciu, ktorou bude v tomto pripade
uz samotny nakup.

Landing page vSak moze obsahovat' aj d'alSie prvky, ktoré podporuju predaj tym, Ze sa snaZia
pomoct zakaznikovi rozhodnut’ sa pre kupu. Spravidla su to rozne casove alebo mnozstevné
limity. Niektori moji klienti tieto prvky vyzaduju, ja ich vSak pouzivam nerad. Vnimam ich ako
mierne manipulativne praktiky, ku ktorym nemam pozitivny vzt'ah.



Ponecham vsak na vas aby ste posudili, ktoré prvky su vhodné pre vas predajny koncept.

Dal$ou samostatnou kapitolou predaja st zI'avy. Dnes Zijeme doslova v zaplave roznych ponik
a reklam. ZP'avy sa teda logicky stali beznou sucast'ou podnikatel'skych stratégii na ziskavanie
novych zakaznikov. Treba povedat’ aj to, Ze zl'avy naozaj funguju.

Bohuzial, vyuzivanie zliav ma aj svoju tienistu stranku. Snaha o prilakanie zakaznikov
prostrednictvom zl'avovych akcii moZze sposobit’ nezelané nasledky. Jednym z nich je tzv.
zl'avova Spirala. Je to situacia, kedy ako podnikatel Celite stale vacsiemu tlaku na zniZzovanie
cien svojich produktov alebo sluzieb. Zakaznici si postupne na zl'avy zvyknu a cakaju, ze budu
odmeneni este vacsimi zlavami. Tymto sposobom sa ceny neustale znizuju, ¢o vedie k poklesu
ziskov a znizovaniu hodnoty vasich produktov.

Ak sa spotrebitelia naucia ocakavat’ zl'avy a akcie, nebudu ochotni platit’ pInu cenu za vase
produkty alebo sluzby a vy sa dostanete do zacarovaného kruhu. Navyse, ak sa neskor
rozhodnete ukondit’ z'avy, moze byt narocné presvedcit zakaznikov, aby zacali platit’ pInu cenu.
Mnohi z nich mozu prejst’ k vasej konkurencii.

Co z toho vyplyva? So zl'avami opatrne. Kazdy by si mal byt vedomy hodnoty svojich produktov
alebo sluzieb a mal by im prisposobit’ aj cenu. Poskytnutie zI'avy by malo byt vynimocnou
reakciou napriklad na slabsie predajné obdobia (napr. leto) alebo existujuci problém tykajuci sa
nedodrziavania platobnych terminov (zl'ava za platbu vopred).

“Zakaznici nakupuju podl’a
svojich potrieb, nie vasich.”

Orvel Ray Wilson, recnik a spisovatel’
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ANALYTIKA

KVANTITATIVNA ANALYTIKA

Kvantitativna analytika je systém ziskavania, spracovavania a analyzy dat tykajucich sa
navstevnosti webovych stranok a online interakcii jej navstevnikov. Implementaciou analytiky
na vas web je mozné zhromazdovat’ kvantitativne Udaje o pocte navstevnikov, mnozstve
preklikov, ¢i vykonanych konverziach, priemernom case stravenom na stranke, ale aj inych
relevantnych ukazovatel'och.

Ziskané udaje je mozné nasledne analyzovat' a interpretovat’ s cielom ziskania hlbsieho
pohl'adu na spravanie navstevnikov a pochopenia ich interakcie s webovym obsahom. Vd'aka
kvantitativnej analytike je mozné zlepsit’ uzivatel'sky zaZzitok vasich navstevnikov, identifikovat’
trendy a optimalizovat’ vykonnost' a funkcnost’ webu.

Ako odmenu za to, ze ste sa docitali az sem ziskavate 100% zl'avu na Web checklist,
t. j. zoznam povinnych sucasti vykonnostného webu. Je to neocenitel'ny pomocnik,
v pripade, Ze si web spracovavate sami. S Web checklistom sa vam nestane, ze by
ste pri konstrukcii webu na nieco zabudli. Aby ste ziskali vas kontrolny zoznam
zadarmo, chod’te na stranku Web checklist, kliknite na tlacidlo Objednat’ teraz,
nasledne kliknite na tlacidlo Pridat’ do koSika a po zobrazeni kosika kliknite na
tlacidlo Pouzit’ kupon. Do polozky Kod kuponu zadajte text: WEB100

Co v3etko kvantitativna analytika dokaze? Umozfuje napriklad identifikovat trendové vzory
navstevnosti webovej stranky, ktoré by inak mohli zostat' nepovsimnuté. Na zaklade tychto
udajov mozete zlepsit' svoje stratégie a prispdsobit’ svoje webové stranky tak, aby lepsSie
zodpovedali potrebam vasich navstevnikov.

Analytika poskytuje cenné informacie o tom, ako navstevnici komunikuju s webovym obsahom,
kde sa nachadzaju najcastejsie bariéry a aké stranky maju najvyssiu konverznu ucinnost’. Tieto
poznatky umoznuiju optimalizovat’ uZivatel'sky zazitok a zlepsit' konverznu schopnost webove;j
stranky.

Vd'aka kvantitativnej analytike ziskate presné a meratel'né Udaje, na zaklade ktorych je mozné
robit’ informované rozhodnutia. Odhady a intuitivne predpoklady uz nie su potrebné, ¢o
zvysuje ucinnost’ rozhodovacieho procesu.

Meranie efektivity roznych marketingovych kampani je d’alSim nespochybnitelnym prinosom
kvantitativnej analytiky. Ta vam poskytuje potrebné nastroje na urcenie Uspesnosti kampani.
Neefektivne kampane mozete zlepsit, Ci Uplne zrusit.

Vd'aka kvantitativnej analytike méZete sledovat’ navratnost’ vasich investicii do online

marketingu a reklamy. Tymto spésobom mozno identifikovat najefektivnejSie marketingové
kanaly z hl'adiska navratnosti investicii (ROI) a optimalizovat’ svoj marketingovy rozpocet.
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KVALITATIVNA ANALYTIKA

Kvalitativna analytika je systém ziskavania a naslednej analyzy informacii ziskanych zo spravania
navstevnikov na webovych strankach. Oproti kvantitativnej analytike, ktora sa zameriava na
meratelné a Statistické udaje, je kvalitativna analytika zamerana na nestrukturovaneé udaje a
ponuka vam hibsi pohl'ad na to, ako vasi navstevnici interaguju s webovym obsahom.

Metody kvalitativnej analytiky zahrnaju rozne techniky, dotazniky, prieskumy, sledovanie
spravania navstevnikov na webovej stranke, zaznamenavanie relacii navstevnikov a interakciu
s pouzivatel'mi prostrednictvom online chatov a ohlasov. Ciel'om je ziskat' dolezité informacie
o potrebach a spokojnosti navstevnikov, co umoznuje efektivnejsie prispdsobenie webovych
stranok.

Kvalitativna analytika poskytuje detailny pohl'ad na to, ako navstevnici komunikuju s webovym

obsahom. Tymto sposobom je mozné pochopit’ ich preferencie, nakupné vzorce, spokojnost,
Ci nespokojnost, ¢o v konecnom doésledku moze pomoct zlepsit' uzivatel'sky zazitok.



Okrem toho je kvalitativna analytika schopna odhal’ovat’ prekazky a problémy, s ktorymi
sa navstevnici na webovej stranke stretavaju. Tieto poznatky umoznuju efektivnejsie riesenie
problémov a zlepsenie navigacie na webe.

S pomocou kvalitativnej analytiky mozete testovat’ nove dizajnoveé prvky a funkcie pred ich
implementaciou. To umoznuije ziskat' spatnu vazbu od pouzivatelov a identifikovat mozné
oblasti na vylepsenie.

Analyzovanim interakcie navstevnikov na webovych strankach je mozné identifikovat’ oblasti,
kde dochadza k strate navstevnikov a nasledne optimalizovat' tieto stranky s cielom zvysit’
konverznu mieru.

Kvalitativna analytika umoZznuije aj lepsie pochopenie preferencii navstevnikov a personalizaciu
webového obsahu s cielom poskytnut relevantné informacie a vypracovat’ ponuku na mieru.
Jej vyuZivanie v praxi je vsak minimalne a ja si myslim, Ze je to Skoda. Aj ked’ jej vyznam nie je
taky dolezity, ako je to pri kvantitativnej analytike, stale nam ma ¢o ponuknut’.

Analytické nastroje vam umoznuju lepsie porozumiet’ navstevnikom vasho webu a poskytnu
vam nesmierne hodnotné informacie. Pokial' dokazete ziskané Udaje spravne vyhodnocovat,
stanu sa pre vas neocenitenym pomocnikom pre podporu rozhodovacieho procesu. A to je vo
vysoko konkurencnych oblastiach kl'icové. Ja si bez implementacie analytickych nastrojov uz
web nedokazem ani predstavit.

“Urobte zakaznika
stredobodom vasho
pribehu.”

Ann Handley, digitalna marketerka
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ZAVER

Vytvorenie a korektné nastavenie strategického webu je dolezitym krokom pre dosiahnutie
vasej funkcnej online pritomnosti a stanovenych podnikatel'skych ciel'ov. Je potrebné mat’
komplexny plan, ktory zohl'adriuje nielen dizajn webu, ale aj jeho funkcnost’ a analyzu
vykonnosti. Vo svete konkurencie a neustale sa meniacich trendov, je dolezité nezabudat' na
potreby a oCakavania stale narocnejsich zakaznikov.

Prvym krokom je porozumenie oCakavaniam vasej ciel'ovej skupiny. Nasledne mézete
vytvorit’ uzivatel'sky prijemny a vizualne atraktivny dizajn, ktory zaujme a udrzi si pozornost’
navstevnikov. Dolezité je mat’ aj kvalitny a relevantny obsah, ktory poskytne hodnotu a riesi
zakaznicke potreby.

V ramci marketingovych stratégii by ste nemali zabudat’ na SEO, vyuzitie potencialu socialnych
médii, ¢i e-mailovéeho marketingu. Kvalitativna a kvantitativna analytika vam pomoze sledovat’
vykonnost webu a ziskat’ cenné informacie pre jeho d’alSie zlepSovanie.

Strategicky web nie je statickym projektom, ale procesom neustaleho zdokonal’ovania.
Dolezité je pravidelne tvorit’ a aktualizovat' vas obsah, vylepsovat’ pouzivatel'sky zazitok a
prispdsobovat’ sa meniacim sa potrebam zakaznikov a trendom na trhu.

Napokon, nastavenie strategického webu je investiciou do vasej online buducnosti. Cielom je
neustale sa posuvat vpred, interagovat  so zakaznikmi a budovat’ si s nimi dlhodobé vzt’ahy.
S vyhodami dostupnych technolégii a znalost'ami, ktoré som vam nacrtol v tomto e-booku,
mozete dosiahnut’ Uspech vo vasom podnikani a stat’ sa konkurencieschopnymi vo svojom
odvetvi.

Na vasej ceste za Uspechom vam zelam vsetko dobré. S odhodlanim, pozitivnym mindsetom a

trochou St'astia urcite dokazete naplnit’ vase ciele, nech uz su akokol'vek ambiciozne. Drzim vam
palce a vidime sa pri d'alSom e-booku. :-)
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O autorovi
Radovan Hybl sa narodil v roku 1976 v Banskej Bystrici. Zije v Bratislave.

Vystudoval ekonomiu na troch vysokych skolach. Financnej gramotnosti sa vsak naucil najma
pri sprave vlastného majetku. Posobil na viacerych odbornych

a manazérskych poziciach zameranych predovsetkym na oblast’ ekonomie,

vzdelavania, administrativy a manazmentu l'udskych zdrojov.

V sucasnosti sa aktivne venuje vlastnému podnikaniu a investovaniu
do nehnutelnosti, alternativnych investicii a fondov obchodovanych na burze.

Ako absolvent umeleckej Skoly sa dlhodobo zaujima aj o vizualnu tvorbu.

Po jej obohateni o digitalne prvky sa jeho preferencie ustalili v odvetvi web dizajnu. Vytvara
vykonnostné webstranky zamerané na ziskavanie navstevnosti, implementuje analytické
nastroje a tvori stratégie na podklade ziskanych tvrdych dat. Je fantsikom obsahového
marketingu a SEO.

Zaobera sa publikacnou a lektorskou ¢innost'ou. Pésobi aj ako konzultant.

V osobnom Zivote rad cestuje a spoznava nové kultdry.
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