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1. Jaký je význam marketingového funnelu pro online byznys a získávání klientů? 

• Marketingový funnel je klíčovým nástrojem pro vedení potenciálních zákazníků od 

prvotního zájmu až po nákup. Funnel pomáhá strukturovat proces získávání zákazníků 

tak, aby bylo možné cíleně a efektivně komunikovat s jednotlivými skupinami zákazníků 

v různých fázích jejich nákupního procesu. Pomáhá také zvyšovat konverzní poměr tím, 

že se zaměřuje na udržení zájmu a postupné vedení zákazníků k nákupnímu rozhodnutí. 

2. Jaké jsou hlavní fáze marketingového funnelu a jaké jsou jejich cíle? (Matching) 

• A) Povědomí: Zvýšit povědomí o značce a produktech. 

• B) Zájem: Vzbudit zájem o produkty nebo služby. 

• C) Zvažování: Pomoci potenciálním zákazníkům při zvažování nákupu. 

• D) Akce: Podnítit zákazníky k nákupu. 

• E) Udržení: Udržet zákazníky a podporovat dlouhodobé vztahy. 

3. Jak lze využít nástroje GPT-4 Omni Channel pro vytváření obsahu v každé fázi funnelu? 

• GPT-4 Omni Channel lze využít pro generování cíleného obsahu, který osloví zákazníky 

ve všech fázích funnelu. Pro fázi povědomí může generovat blogové články a sociální 

příspěvky zaměřené na vzdělávání a zvyšování povědomí o značce. Ve fázi zájmu může 

tvořit obsah, který podrobněji představí produkty či služby, jako jsou e-booky a 

webináře. Ve fázi zvažování je GPT-4 užitečný pro tvorbu případových studií, srovnání 

produktů a podrobných popisů. Pro fázi akce generuje přistávací stránky a e-mailové 

kampaně, které motivují k nákupu. V poslední fázi, udržení, může vytvářet obsah 

zaměřený na loajalitu zákazníků, jako jsou personalizované nabídky a exkluzivní obsah. 

4. Jak vytvořit efektivní přistávací stránku (landing page) pro zachycení zájmu 

potenciálních klientů? (Multiple-choice) 

• Správná odpověď: B) Atraktivní nadpis, jasný popis nabídky, formulář pro sběr 

kontaktních údajů a výzva k akci (CTA). 

5. Jaké jsou nejlepší praktiky pro tvorbu e-mailové sekvence, která udrží zájem účastníků 

a připraví je na nabídku placeného produktu? 

• E-mailová sekvence by měla být strukturována tak, aby postupně budovala vztah s 

potenciálními klienty. První e-maily by měly poskytovat hodnotný obsah, jako jsou tipy, 

rady nebo informace, které odpovídají na problémy a potřeby klientů. Postupně by se e-

maily měly zaměřovat na představení placeného produktu, včetně jeho výhod a 

unikátních vlastností, které řeší konkrétní problémy klientů. Každý e-mail by měl 

obsahovat výzvu k akci (CTA), která motivuje k dalšímu kroku, například k registraci na 

webinář nebo ke stažení dalšího bezplatného materiálu, a následně k nákupu. 

 



6. Jaké strategie můžete použít pro udržení stávajících zákazníků a podporu dlouhodobých 

vztahů? (Matching) 

• A) Pravidelné e-mailové kampaně: Poskytování užitečných tipů a informací 

pravidelnými e-mailovými kampaněmi. 

• B) Vytvoření komunity na sociálních sítích: Zapojení zákazníků do online komunity 

pro sdílení zkušeností a budování vztahů. 

• C) Nabídky pro stálé zákazníky: Speciální slevy a akce pro věrné zákazníky. 

• D) Exkluzivní obsah: Nabídka obsahu, který je dostupný pouze pro stávající zákazníky. 

7. Jaký je význam sledování a analyzování výkonu marketingového funnelu? (True/False) 

• Správná odpověď: True. Sledování a analyzování výkonu marketingového funnelu je 

důležité pro optimalizaci strategie a zlepšení efektivity získávání klientů. 

8. Jaké metriky byste měli sledovat pro měření úspěšnosti marketingového funnelu? 

(Multiple-choice) 

• Správná odpověď: B) Míra prokliku (CTR), konverzní poměr, míra opuštění a čas 

strávený na stránce. 

 9. Jak může být obsah generovaný pomocí AI jako je GPT-4 přizpůsoben pro různé fáze 

marketingového funnelu? 

• Obsah generovaný pomocí AI, jako je GPT-4, může být specificky přizpůsoben pro 

jednotlivé fáze funnelu tak, aby odpovídal potřebám a zájmům zákazníků v každé fázi. 

Pro fázi povědomí lze generovat široce zaměřený obsah, který zvyšuje povědomí o 

značce. V zájmové fázi se obsah zaměřuje na konkrétní benefity a výhody produktů. Ve 

fázi zvažování AI může vytvářet podrobné porovnávací články, recenze a case studies. 

Pro fázi akce se obsah zaměřuje na přímé výzvy k nákupu a na vytváření přistávacích 

stránek s jasným CTA. V poslední fázi udržení AI generuje personalizovaný obsah, který 

posiluje loajalitu zákazníků, jako jsou speciální nabídky a exkluzivní obsah. 

10. Jaké jsou hlavní výhody použití AI nástrojů pro správu a optimalizaci marketingového 

funnelu? (True/False) 

• Správná odpověď: True. AI nástroje poskytují výhody jako automatizace procesů, 

personalizace obsahu, efektivní sledování výkonu a optimalizace strategií. 
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