Shrnuti 3. dne VIP casti vyzvy Mistr Nabidek
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krokem a podivali se na to, jak z téchto krokt udélat zaklad celé tvé nabidky.

Zacali jsme u mapy cesty klienta z druhého dne — a dnes jsme k ni pridali

konkrétni rizika, pfekazky a obavy, které klient v jednotlivych krocich ma.

A hlavné: jak je muze$ dopredu vyreSit, odkomunikovat a proménit v

pridanou hodnotu.

1. Hlavni myslenka dne

Neodolatelna nabidka vznika tehdy, kdyz odstranuje prekazky jesté dfriv,

nez se objevi.

Klient se rozhoduje mezi tebou a konkurenci nejen podle ceny, ale hlavné podle
pocitu jistoty. A tu jistotu ziska, kdyz vidi, ze ty mysli§ na vSechno — i na to, co

by on sam nerekl nahlas.
2. T¥i hlavni ¢asti dne
a) Vypsani konkrétnich kroki klienta

Nestaci védét, Zze ,udélame spolu analyzu“ nebo ,podepiSeme smlouvu®“. Musis

presné védét, co se v kazdém kroku déje, kdo co déla a co se miize pokazit.
Kazdy krok na cesté klienta ma:

e jasny cil (co se ma stat),
e akci klienta,
e akci tebe,

e rizika nebo obavy,



e a feSeni, které témto obavam predchazi.

Kdyz tohle sepiSeS, vznikne ti nejpraktikovanéjSi nastroj celého tvého

marketingu — mapa cesty klienta, kterou muzes§ proménit v:

e prodejni argumenty,
e obsah na socialni sité,

e nebo automatizované sekvence v e-mailech.
b) Odprednamitkovani celé cesty

Kazdy krok klienta skryva malou namitku, kterd muize cely proces zastavit.
Uspésni obchodnici a marketéfi to v&di — proto véechny namitky odpovi jesté

dfiv, nez padnou.
Priklad:

e Klient musi poslat fakturu — ,Nemam ¢as to hledat. — Reseni: ,Posli mi
to klidné jako fotku, udélam to za tebe.”

e Klient ma podepsat smlouvu online — ,Neumim to.“ — Reseni: ,Je to na tfi
kliknuti, pokud néco, zavolej — podepiSeme spolu po telefonu.”

e Klient ma preposlat prvni fakturu od nového dodavatele — ,Zapomenu.“ —

Reseni: ,Ja ti pfipomenu zpravou, nebo si to nastavime automaticky.*

Tvoje komunikace ma byt plna takovychto vét. To z tebe déla profesionala, ktery

resi problémy dfiv, nez vzniknou.

c) Pridana hodnota a ,,wow efekt“

Lidé miluji, kdyZ dostanou néco, co necekali.

A pFesné to vytvafi wow efekt — moment, kdy klient fekne:

»Tihle mi rozumi. Tihle vi, co délaji.”



Pfiklad z praxe (T-Mobile):

e ZkuSebni SIM karta zdarma — klient si muze vSe otestovat bez zavazku.
e Netflix nebo modem jako bonus — klient citi pfidanou hodnotu a davéru.
e Follow-up kontrola prvni faktury — klient vi, Zze se o néj nékdo stara i po

podpisu smiouvy.

Tak vznika neodolatelna nabidka — kdyz je jednoducha, jistd a dopfedu feSi

vSechno, co by klienta mohlo brzdit.

3. Praktické ukoly na zitra

1. Sepis si vSechny kroky, kterymi klient prochazi od prvniho kontaktu az po
dokoncCeni spoluprace.
2. U kazdého kroku napis:
o co se déje,
o jaké ma klient obavy,
o a jak tyto obavy odstranis.
3. Vyber 3-5 momentl, kde muzes pfidat bonus nebo wow efekt.
o Co mulze$ udélat navic, aby si klient fekl: ,Tohle jsem nikde jinde
nezazil.
4. Promysli, jak to pouzijesS v marketingu.

o Do textu, videa, nebo do call skriptu?
4. Co si z dneska odnést

TvUj klient chce jednoduchost, jistotu a péci. A pokud mu ji das, cena pfestava

byt dllezita. Neodolatelna nabidka je vic o diivéie nez o produktech.
A duvéra vznika tehdy, kdyz klient citi:

e Ze jsi pfipraveny,



e ze mysliS dopfedu,

e a Ze vSechno zvladnes i za né;.
5. Akéni vyzva
Do Telegram skupiny napis$ 3 véci:

1. Jeden krok, ktery tv{j klient déla.
2. Jeho nejCastéjsi obavu.

3. A jak ji dopfedu vyresis.

Sdilej to s ostatnimi VIP ¢leny — pomuze ti to vyladit cely proces a pfipravit si

finalni verzi tvé nabidky pro zavérecny den.

PRACOVNI SESIT - DEN 3

Téma: Jak odstranit prekazky a vytvorit ,,wow efekt*

1. Cil dne

Cilem dnes$ka je rozpoznat, co klienta na cesté brzdi, a vymyslet, jak mu to co
nejvic usnadnit. Tim vznikne nabidka, ktera pasobi pfirozené, jednoduse — a

neodolatelné.

2. Krok 1 — Vypis cestu klienta krok za krokem

Sepis konkrétni kroky, kterymi tvdj klient prochazi od prvniho kontaktu az po

dokonceni spoluprace.



3. Krok 2 - Identifikuj prekazky a obavy

U kazdého kroku napi$, co by klient mohl citit nebo ¢eho se muze bat.

(Co ho mUze zdrzet, odradit nebo zastavit?)

4. Krok 3 — Napis feSeni a podptirné prvky

Jak muzes tyto prekazky vyresit, zjednodusit nebo odstranit jesté dfiv, nez

nastanou? Jak to miUzes ukazat v komunikaci nebo v nabidce?

5. Krok 4 — Pridej ,,wow efekt"
Co muze$ udélat navic, co klient neCeka — a diky E¢emu si t& zapamatuje?

6. Krok 5 — Shrnuti do jedné véty

,Pomaham [komu] projit celym procesem od [problému] do [vysledku] tak, ze

[pfidas svUj unikatni zpusob nebo wow prvek].*



7. Reflexe dne

e Co mi dnes doslo?

8. Akéni ukol
Vypln pracovni sesit a napis do Telegram skupiny:
~Jeden krok — jedna obava — jedno feSeni.”

Diky tomu ti pomGzeme to vyladit a posunout k finalni nabidce.
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