
    

Kvíz na téma: Prodejní stránka a reklama 

Autor: Vladi Vavroušková 

Instrukce:  

 

➢ Přečtěte si pečlivě otázky níže. 

➢ Na každou otázku odpovězte, co nejpodrobněji. 

➢ Správnost kvízu najdete v příloze nebo u GPT 4 O. 

 

 

 

 

Přeji vám hodně úspěchů při vypracovávání kvízu a těším se na vaše odpovědi!                            

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Otázka 1: Jaký je význam prodejní stránky pro-online byznys a získávání klientů? (Open-

ended) 

Pokyny: Vysvětlete, proč je prodejní stránka klíčovým nástrojem pro konverzi návštěvníků na 

klienty, budování důvěry a prezentaci vašich služeb nebo produktů. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Otázka 2: Jaké jsou hlavní prvky efektivní prodejní stránky? (Matching) 

Pokyny: Přiřaďte prvky prodejní stránky k jejich popisům. 

Prvky: 

• A) Název a úvodní nadpis 

• B) Podnadpis a úvodní text 

• C) Popis problému a řešení 

• D) Obsah kurzu 

• E) Klíčové přínosy 

• F) Reference 

• G) Výzva k akci (CTA) 

• H) Otázky a odpovědi (FAQ) 

Popisy: 

1. Stručný úvod, který přitáhne pozornost a vysvětlí hlavní výhody. 

2. Podrobný popis problémů, které produkt nebo služba řeší, a jaké poskytuje řešení. 

3. Přehled hlavních přínosů pro uživatele. 

4. Konkrétní informace o tom, co kurz nebo služba obsahuje. 

5. Citace od spokojených zákazníků. 

6. Krátká a jasná výzva k akci, která motivuje k okamžitému rozhodnutí. 

7. Seznam často kladených otázek a odpovědí na ně. 

8. Atraktivní a chytlavý název, který upoutá pozornost. 

 

 

 

 

 

 



Otázka 3. Jak vytvořit atraktivní název a úvodní nadpis pro prodejní stránku? (Multiple-

choice) 

Pokyny:  Vyberte jednu správnou odpověď. 

Možnosti: 

A) Pouze popis produktu. 

B) Chytlavý a stručný název, který zdůrazňuje hlavní výhodu nebo řešení. 

C) Dlouhý a detailní popis všech funkcí produktu. 

D) Název obsahující pouze cenu produktu. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Otázka 4: Jak správně strukturovat obsah prodejní stránky, aby byla přehledná a 

přesvědčivá? (Open-ended) 

Pokyny: Popište, jak organizovat obsah stránky do logických sekcí jako je popis problému a 

řešení, přínosy, obsah kurzu a výzva k akci, aby návštěvníci snadno našli potřebné informace a 

byli motivováni k nákupu. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Otázka 5: Jaké jsou nejlepší praktiky pro psaní výzvy k akci (CTA) na prodejní stránce? 

(Multiple-choice) 

Pokyny: Vyberte jednu správnou odpověď. 

Možnosti: 

            A) Použití vágního a neurčitého jazyka. 

B) Jasná a naléhavá výzva k akci, která konkrétně vybízí návštěvníky k provedení 

požadované akce. 

C) Nepoužití žádné výzvy k akci. 

D) Výzva k akci s komplikovanými pokyny. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Otázka 6: Jak mohou reference a otázky a odpovědi (FAQ) zvýšit důvěryhodnost a 

konverzní poměr prodejní stránky? (Open-ended) 

Pokyny: Popište, jak začlenit reference a FAQ do prodejní stránky, aby poskytovaly sociální 

důkaz a odpovídaly na běžné otázky a obavy potenciálních klientů, čímž zvýšíte důvěryhodnost a 

konverze. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Otázka 7: Jaký je význam prodejní reklamy pro-online byznys a získávání klientů? (Open-

ended) 

Pokyny: Vysvětlete, proč je prodejní reklama klíčovým nástrojem pro přilákání nových klientů, 

zvýšení povědomí o značce a podporu prodeje. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Otázka 8: Jaké jsou hlavní prvky efektivní reklamy na sociálních sítích jako je Facebook a 

Instagram? (Matching) 

Pokyny: Přiřaďte prvky reklamy na sociálních sítích k jejich popisům. 

Prvky: 

• A) Atraktivní název 

• B) Přitažlivý text 

• C) Vizuální prvky (obrázky, videa) 

• D) Jasná výzva k akci (CTA) 

Popisy: 

1. Krátký a chytlavý název, který upoutá pozornost. 

2. Text, který zaujme a informuje o hlavních přínosech. 

3. Použití obrázků a videí pro vizuální přitažlivost. 

4. Jasná a konkrétní výzva k akci, která motivuje k interakci. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Otázka 9. Jaké jsou klíčové rozdíly mezi reklamami na LinkedIn zaměřenými na 

profesionály a reklamami na jiných platformách? (Multiple-choice) 

Pokyny: Vyberte jednu správnou odpověď. 

Možnosti: 

A) Reklamy na LinkedIn jsou zaměřené na profesionální publikum a často obsahují 

formální jazyk a detailní informace o profesních přínosech. 

B) Reklamy na LinkedIn jsou vždy neformální. 

C) Reklamy na LinkedIn nevyžadují žádné specifické prvky. 

D) Reklamy na LinkedIn jsou zaměřené pouze na zábavný obsah. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Otázka 10: Jaké jsou obecné rady a tipy pro vytváření účinných reklam pro různé 

platformy? (True/False) 

Pokyny: Rozhodněte, zda je následující tvrzení pravdivé nebo ne. 

Tvrzení: Obecné zásady pro tvorbu reklam zahrnují důraz na hodnotu pro zákazníka, 

konzistenci v brandingové strategii, testování a optimalizaci reklamních kampaní. 

 

  True 

  False 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Financováno Evropskou unií. Názory vyjádřené jsou názory autora a 

neodráží nutně oficiální stanovisko Evropské unie či Evropské výkonné 

agentury pro vzdělávání a kulturu (EACEA).  Evropská unie ani EACEA 

za vyjádřené názory nenese odpovědnost. 

 

 


