Jak na scenar?
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Predstaveni 1Animace

Nabizime tvorbu
animovanych reklamnich
a propagacnich vider




e Pochopte, jaky smysl ma scénar pro proces tvorby videa

e Udélejte si predstavu, jak ma spravné vyznit scénar k videu

e Proniknéte do taju psychologie, ktera se skryva za scénarem

e Poznejte nékteré osvédcené metody, které pomohou zaujmout
e Dejte divakovi vaseho videa, co chce a ocekava

e VSimnéte si, jak nenasilné vlozit vase poselstvi do scénare

e Stavte na svych vyhodach a kladech

e Vedte spravneé divaka celym videem

O ¢em je scénar?

Nejdulezitéjsi véc na celém scénafi je védét, o cem
ma byt. S tim vam marketingovy scénarista moc nep-
omuze. Vy jste majiteli byznysu, vy znate vasi firmu, jen
vy znate svoje klady a zapory. Vite, co byste radi zmini-
li a o ¢em radsi pomlceli. Mnozi mate jiz sv(j vlastni
pribéh v hlavé a jen tak vas néco nepresvédci, Ze nas
napad je lepsi. Z tohoto e-booku byste si méli odnést
hlavné to, jak pribéh vypravét a jak ho hlavné nevy-
pravét. Pojdte se dozvédét néco nového!




Soucasti scenare

e Problém
e Reseni

e Vyzva k akci

V této casti se dozvite, co
znamena PROBLEM v ramci
scénare.

Moderni vyzkumy uvadéeji,

Ze divak se za pouhych 7
vtefin rozhoduje, jestli bude
video sledovat dal nebo ne.
Nepromarnéte Uvodni ¢as a
predloZzte mu néco, o co se
zajima. Nejlépe PROBLEM,
ktery fesi jeho cilova skupina.

PROBLEM

Na polapeni pozornosti divaka mate
zhruba 7 prvnich vtefin. Za tu dobu
musite divaka zaujmout a pfitahnout
k tématu vaSeho videa. To nejlépe
zajistite tim, Ze predestiete né&jaky
problém, ktery divaka trapi a s kterym
se muze ztotoznit. “To je super, to
je presné to, co mé boli" - je skvéla
emocni reakce divaka, ktera ho donuti
sledovat dale.

Do nastinu problému je vsak velmi
potfebné pfimichat i problém, ktery
muze vyfesit pouze s vasi firmou.
Mate néjakou slevovou akci? Muzeme
do problému uvést potiZze s cenou.
Mate néco unikatniho? Muzeme do
problému uvést potize s dostupnos-
ti.

Jste pratelsti k zakaznikim? MUzeme
do problému uvést neosobni pfistup
dodavatele.

Neni vSak vhodné v seznamu problému
zduraznovat tyto aspekty:

e Jsme prozakaznicky orientovani

e Dbame na kvalitu

e Jsme nejlepsi v regionu nebo v CR




Soucasti scenare

e Problem
e ResSeni

e Vyzva k akci

V této casti se dozvite, co
znamena RESENI v ramci
scénare.

V ¢asti Redeni, mate moznost
divakovi naservirovat, jaké
feSeni nabizi vase firma pravé
pro jeho problém.

RESENI

Pfi konstrukci reSeni je idealni tento
postup:

e Co nabizime unikatniho nebo
zajimavého?

e Jaky problém to zakaznikim
resi?

Pokud takovy aspekt nalezneme,
tak skvéle, mame zajimavy bod do
scénare.

Neni dobré se chlubit v této ¢asti véc-
mi, které vubec neadresuji problém,
ktery jsme nastinili v pfedchozi ¢asti
scénare.

Divaka urcité nezajima, Zze expandu-
jete do Evropy, kdyZz ma problém s
dotupnosti produktu v Ceské repub-
lice.

Tato ¢ast je vhodna na “chlubeni se”,
avSak vSe s mirou. Mélo by to vyznit
nenucené a nenasilné a idealné tak,
abyste zduraznily ty vlastnosti vase-
ho produktu nebo sluzby, které fesi
divakav problém.

Pokud se to podari, vychazi nam
pribéh velmi slibné - identifikovali
jsme problém divaka a mame na néj
reSeni. Hura.




Soucasti scenare

VYZVA K AKC|

- Vyzva k akci zavrSuje cely pfibéh. Uz
o PrObIem vime, co divaka trapi. Mame dokonce
- reSeni, kterym jeho problém vyreSime.
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® Resenl Co tedy zbyva?

Musime mu poradit, jak se ma nyni
. - zachovat. Chcete, aby zvednul tele-
® V!zva k akC| fon a zavolal vam do firmy? Chcete,
aby vas navstivil ve firmé? Chcete,
aby si objednal katalog zdarma? Ma
se podivat na vase www stranky?
Na tomto misté doporucime to, co
je nasim cilem, aby divak udélal. A je
dokonce velmi pravdépodobné, Ze to
udéld, pokud jsme predchozi faze vy-
reSili spravné - mame spravné identi-

ato cacti - fikovany problém a spravné reseni.
V této casti se dozvite, co yp p

znamena VYZVA K AKCI v Xiedlg;;I nimzizvlgiaje Uzgnbc:’cio:((t:zrami
ramci scénare. P '

vSe padne do noty, emocné je nyni
pfipraven, aby nasledoval vasi vyzvu

V casti Vyzvy k akci, musite k akci. Jste totiz ten spravny partner,
divakovi poradit, jak se ma ktery zna jeho potfeby, nabizi vycho-
zachovat - idealné tedy disko a nyni vdm nabizi postup, jak se
zakoupit vas vyrobek nebo k feSenf jeho situace dostat.

sluzbu. Samozfejmé je vhodné vybrat tak-

ovou vyzvu k akci, ktera neni prilis
naro¢na a divaka neodradi.




@ riroce
Jake jsou vhodne nadpisy?

1. Jedna mala chyba, ktera stala pani Klaru 10 tis. K¢ mesicne.
- Vime, jak predchazet bolestnym konkrétnim ztratam.

2. Tajemstvi schovana v postupech, ktere jiz cinite
- MUzeme poradit jak délat, co uz délate, Iépe.

3. Existuji jen 4 overené metody, které opravdu chcete. Znate je?
- Zname vase tajemstvi a zaliby. Nechte si poradit.

4. Matky touzi zhubnout, ale nedokazi s tim spravne zacit.
- Zname tajny recept, jak dosahnout vasSich snu.

5. Zlociny, které pachame sami vuci sobe
- Rozumime realité, v které Zijete.

6. Tito lide zkusili nas produkt a neuverite, co se stalo
- Podnécujeme vasi zvédavost.

7. Nastala smrt staréeho zpusobu nakupovani
- Zname budoucnost a nejlepsi postupy z praxe.

8. Staci jedno slovo, abyste dosahli toho, po cem touzite
- ReSeni je jednoduché, frekneme vam, jak na to.

9. Muj novy software udelal z mého oskliveho webu hezky
- Mame pro vas to pravé reseni.

10. Jak ziskat respekt a neztratit glanc
- Nabizime navod na kazdodenni situace.

Vhodné nadpisy?

V marketingové praxi existuje celd fada chytlavych
nadpist, které mizeme vyuZzit i v animovaném videu.
Nadpisy by mély podnécovat zvédavost, méli by znit
divakim povédomé a podobat se problémam, které
sami denné fesi. Idealni je, pokud je v nadpisu i odkaz
na konkrétniho ¢lovéka a kvantifikovana bolest, kterou
utrpél - viz priklad ¢.1.




Tvorba scenare

si konkrétni cile

tanovte si jasné cile:
e Proc chci vypravét tento pribéh?
e Kdo je moje publikum?
e Pro¢ by muj pribéh mél publikum zajimat?
e Jakou hodnotu publiku chci predat?
\ e Jakou informaci by si publikum mélo z mého videa odnést?

Zkuste vypravet poutavy pribéeh

Nepredkladejte pouze fakta, zkuste vypravét pribéh. Pribéh, na jehoz
zacatku divaky zaujmete néjakou informaci, postiehem, osudem apod.
Vase vypravéni bude mit efekt, pouze pokud zaujmete cilové publikum.
Zameérte se na jedno poselstvi. Urcité byste toho chtéli o sobé vypravét spous-
tu, ale Setrete divéaka. Odnese si patrné pouze 1 informaci o vas. Zaméfte se
na ni. Zamérte se na spravny kontext. Dlouhé statistiky nikoho nezajimaji.

Zkracujte, zkracujte, zkracujte

Vas divak je podobny jako vy. Také ho nezajimaji dlouh& pojednani o vasi his-
torii, Uspésich a vyvoji. Chce védét jen to, co mu pomuze. Vcitte se do divaka a
ptejte se: “musi toto muj divak opravdu slySet?” Dbejte zejména na:

o Kratka a uderna slova - mate ve videu jen omezeny ¢as, vyuzijte ho.

e Vystiznost - kazdé slovo ve scénafi musi mit sv(j davod.

Prectete si scénar nahlas ... nekolikat

Prectéte si nahlas scénar. Rozumite mu perfektné? Pokud ne, jak mu asi budou
rozumét vasi divaci? Casto se nam stava, ze klient ma pozadavek, aby se video
veslo do 1 minuty. Pak ale pridava a pridava informace do scénare, Zze pouze
vysloveni informaci ze scénére trva pfes 2 minuty. Pozor ale i na tempo! Divak
by se v pfivalu informaci némél ztratit. Ideélni je pouzit na jeden spot 150 - 200
slov. Méné je vice.

Poradte se s vasimi spolupracovniky. Jak na né scénar pusobi? Jakou v nich
vyvolava naladu? V neposledni fadé si znovu projdéte svoje cile z prvniho kroku.
Podafilo se vam je naplnit?




Psychologie

Jak na nas pusobi nase
psychologie?

Pfirozené, Ze muzete ve videu mlu-
vit, 0 ¢em vas napadne. Ale naprosto
zasadni je, zda se dokazete emocné
napojit na divaka. Divak si bude lépe
pamatovat vase video a mozna ho
bude i sdilet dal, pokud v ném vyvola
odpovidajici emocni reakci - bud ho
pobavi, rozplace, vzdéla nebo zau-
jme vzhledem k problémim jemu
vlastnim. Je proto velmi dulezité
veédeét, kdo je vas divak. Nemuzete
se zavdécit véem a proto se vyplati
vytvofit vice videi pro vice cilovych
skupin.

Psychologické principy
zajmu divaka

Dulezité je se ve videu zamérit

na tyto aspekty:

¢ jaka je cilova skupina

e jaky cekame vysledek

¢ "bolest” cilové skupiny

e zvédavost

¢ naléhavost potreby vyresit
“bolest”

e jazyk cilové skupiny

Neodolatelna
nabidka

Vasim cilem je formulovat ne-

odolatelnou nabidku. To je tak-

ova nabidka, ktera:

e artikuluje specifické feSeni na
“bolest” cilové skupiny

e nabizi néco s vysokou hod-
notou pro cilovou skupinu

e vyvolava dojem zvySené hod-
noty skrze dikazy, metafory,
pfirovnani, srovnani

e cilova skupina vnima investici
nutnou pro vyuziti vasi nabidky
jako velmi malou

¢ vasi nabidku je jednoduché
a pohodIné "konzumovat”, tj.
vyuzit

« vaSe nabidka je urgentni, tj.
je nabizena po omezenou dobu
pouze prvnim registrovanym
apod.




Opakovani matka moudrosti

Na zavér nam dovolte zopakovat
zasady, kterymi byste se méli Fidit.
Jednoduse, v bodech, na jednom
misté.

Vérime, Zze vam tato prirucka pomo-
hla.

V kazdém pripadé se na nas muzete
obratit, radi vam pomuzeme (kontak-
ty jsou na posledni strance).
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Na zaujeti divaka mate zhru-
ba prvnich 7 vtefin. Nepro-
marnéte je.

Kratsi scénar toho divakovi
rekne vic.

Zamerte se na jedno posel-
stvi, které chcete divakovi
predat. Vic stejné nepobere.

Pouzijte zhruba 125 - 150
slov na minutu.

Video by nemélo byt delSi nez
90 vterin. Pak za¢ne nudit.

Planujte, zkracujte, vyprave-
jte a nabizejte hodnotu pro
divaka.

Mluvte o problémech divaka,
ne jen o sobé a o své firmé.

Pouzivejte jazyk divaka, bude
vam l|épe rozumét. Zapojte
uderna slova.

S humorem Setfete, nech-
cete byt vasim divakim pro
smich, ze?

Nezavdécite se vSem. Pro
kazdou cilovou skupinu by-
ste méli dodat jiné video.
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amimace

Prejeme vam
hodné stésti pri
formulaci vase-

ho chytlavého
scénare.

A radi vam
pomuzeme s
jeho sestavenim
v ramci nasich
sluzeb.
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KONTAKTUJTE NAS

1. maje 55

Jablonec nad Nisou, 46604
o +420 605 520 233
@ info@1animace.cz

www.lanimace.cz
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