Shrnuti 2. dne VIP ¢asti vyzvy Mistr Nabidek

Druhy den jsme se zaméfili na to, kam chces svého klienta dovést a jaké
konkrétni kroky ho tam privedou. Nestaci védét, kdo je tvuij idedlni klient.
Musi§ pfesné chapat, kam ho vede§, co mu tvdj produkt nebo sluzba prinese a
Jjak ho tam dostane$ krok za krokem. Cilem dne bylo vytvofit si tzv. mapu cesty
klienta — od jeho aktualniho problému az po vysnény vysledek, ktery mu

pomahas dosahnout.

1. Hlavni myslenka dne

Klient nekupuje produkt. Kupuje pocit jistoty, ze se dostane tam, kam chce

— jednoduse, srozumitelné a bez zbyteCnych prekazek.
Tvoje nabidka musi klientovi jasné ukazat:

e Kam ho vedes (vysnény vysledek),
e Jaké kroky ho tam dovedou,

e Jaké pirekazky mu na té cesté pomuizes odstranit.
2. Tvi hlavni ¢asti dne
a) Kam svého klienta vedes (Vysnény vysledek)
TvUj klient nechce jen produkt nebo sluzbu — chce zménu.
Zeptej se:

e Jak vypada idealni vysledek, kterého diky tobé& dosahne?
e Co bude mit jinak nez dnes?

e Jak se bude citit, az toho dosahne?



Priklad:

e Finanéni poradce: Klient dosahne finan¢ni svobody — chodi do prace,
protoze chce, ne protoZze musi.

e Energetika: Klient ma jistotu, Ze ma nejlepsSi ceny, nulovou byrokracii a
vSechno vyresené.

e Telekomunikace: Klient ma stabilni a rychlé pfipojeni, fungujici sluzby a

nulové starosti.
b) Jaké kroky klient musi udélat

Kazdy vysledek je dosazitelny jen tehdy, kdyZz klient udéla konkrétni kroky.
Ty musi$ mit jasno, co pfesné se musi stat, aby se tvij klient do vysnéného

vysledku dostal.
Priklad:

e FinanCni poradce: projit vydaje, zmapovat pfijmy, definovat cile, dat
dohromady smlouvy, sladit rodinu, nastavit systém.

e Energetika: ziskat divéru, poslat faktury, podepsat navrh, udélat analyzu,
pravidelné kontroly a pfipominky.

e Telekomunikace: zjistit stavajici stav, mit pfistup do aplikace, prepsat

smlouvu, nastavit platby, zajistit funkCnost sluzeb.

Z téchto krokd si vytvor checklist cesty klienta, ktery ti zajisti, Ze kazdy

zakaznik projde kompletni procesem.
c) Jaké prekazky a obavy klient ma (a jak je odstranis)

Kazdy krok muze byt pro klienta bariérou. Tvoje uloha je tyto bariéry dopredu

odhalit a odstranit.

Priklad (finanéni poradce):



e Je to otrava reSit vydaje.” — Mam pro vas jednoduchy Excelovy checklist,
ktery spolu vyplnime.

e ,Nemam cas.” — Udélame to béhem 15 minut spolec¢né.

e _Nechci se na to divat. — Pomulzu vam bezpeéné a bez stresu projit vase
finance.

e ,Bojim se sdilet osobni udaje.“ — V8e probiha v naprosté duvérnosti.

Kazdy strach klienta je pfilezitost zvysit hodnotu tvé sluzby. KdyZz mu ukazes, ze

uz mas feSeni na jeho obavy, stavas se pro ngj jistotou.
3. Praktické ukoly na zitra

1. Sepis vysnény vysledek svého klienta.
o Jak se citi, co ma jinak, co se mu zjednodusilo?
2. SepiS vSechny kroky, které klient musi udélat, aby se do toho vysledku
dostal.
o Udélej si z nich ,checklist uspéchu®.
3. U kazdého kroku napi$, jaké strachy, prekazky nebo vymluvy muize
klient mit.
4. Ke kazdé prekazce napiS konkrétni feSeni — bonus, sluzbu, material,

mysSlenku, pfistup, ktery mu pomdze ji pfekonat.
4. Co si z dnesSka odnést

Tvoje nabidka neni o tom, co délas. Je o tom, kam klienta dovede$ a jak mu
usnadnis cestu. Kdyz znas vsechny jeho kroky, strachy i prekazky, muizes

vytvofit sluzbu, ktera pasobi jednoduse, pfirozené — a neodolatelné.
5. Akéni vyzva

Zpracuj si svUj checklist cesty klienta. Napi§ do Telegram skupiny alespon 3

body:



e Jaky je vysnény vysledek tvého klienta,
e Jakeé jsou prvni tfi kroky,

e A jednu prekazku + tvoje rfeSeni.

Diky tomu t& miZeme navést, jak z toho vytvofit ¢ast tvé finalni nabidky.

PRACOVNI SESIT — DEN 2

Téma: Kam chces svého klienta dovést a jak mu tu cestu zjednodusis

1. Cil dne

Naucit se vidét svuj produkt o€ima klienta — jako cestu od problému k vysnénému

vysledku. A vytvorit plan, jak ho tam dovést bez stresu, pochyb a vymluv.

2. Krok 1 — Vysnény vysledek klienta
Odpovéz si:

e Co je finalni vysledek, ktery chci klientovi pomoci dosahnout?
e Jak vypada jeho idealni stav po spolupraci?

e Jak se citi, co ma jinak, co se zménilo?

3. Krok 2 — Cesta k vysledku

Sepis v8echny kroky, které musi udélat (nebo které spolu udélate):



4. Krok 3 — Prekazky, které mu brani

U kazdého kroku si napi$, co by klient mohl citit, ¢eho se bat nebo co ho mize

zastauvit.

Priklad: ,Nemam c¢as®, ,Je to moc slozité“, ,Nevérim si“, ,Nevim, kde zacit*

5. Krok 4 — Reseni a podpora

Ke kazdé prekazce napi$, jak ji vyresis ty. Muze to byt checklist, bonus, osobni

podpora, navod, jednoduché video nebo pfiklad.



6. Krok 5 — Shrnuti do jedné véty
Napi$ kratkou vétu, ktera vystihuje celou cestu:

~,LPomaham [komu] dostat se z [aktualniho stavu] do [vysnéného stavu] diky [tvé

metodé / pfistupu].”

7. Reflexe dne

e Co mi dnes doslo?

YV Vv

8. Akéni ukol

Vypln tento pracovni sesit a sdilej svlj checklist cesty klienta v Telegram
skupiné. Ziskas zpétnou vazbu, konkrétni inspiraci a uvidis, jak to délaji ostatni

VIP udastnici.
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