Shrnuti 4. dne VIP ¢asti vyzvy Mistr Nabidek

Ctvrty den VIP &asti byl hodné prakticky. Tentokrat jsme se pustili do samotného
skladani neodolatelné nabidky — a zaroven jsme fesili, jak premyslet jako

podnikatel, ktery prodava hodnotu, ne slevu.
Cely den se tocil kolem tfi oblasti:

e jak poskladat bonusy,
e jak se odliSit v nasyceném trhu,

e a jak vytvofit nabidku, ktera vypada jako “no brainer”.

MJHlavni myslenka dne
Neodolatelna nabidka neni o cené. Je o hodnoté, kterou klient citi.

Nezalezi na tom, jestli prodavas telekomunikaéni sluzby, energii nebo finanéni
poradenstvi — klient se rozhoduje podle pocitu vyhodnosti. A ten vznika, kdyz

jasné vidi, Ze ziskava vic, nez kolik plati.
2 TFi hlavni éasti dne
a) Bonusy, které davaji smysl

Kazdy VIP ucastnik pracoval na svém systému bonusu. NeSlo o “pfidej slevu” —
ale o to, jak vytvorit balicek, ktery zvysi vnimanou hodnotu bez snizeni

ceny.
Priklad z praxe:

e Pavel (telekomunikace) — ukazal, jak klientim muUze pfidat hardware, Al

asistenta nebo Alza Plus zdarma. Hodnota pfes 50 000 K¢ — ale diky



nastaveni systému ho to nestoji nic. Klient ma pocit: “Dostavam vic, nez
platim.” A to prodava.

e lIvan (energie) — zjistil, Ze dodavatelé dnes uz nic “navic” nedavaiji, takze
bonus musi vytvorit on sam. Vymyslel proto model cashbacku — klient
zaplati béznou cenu, ale ¢ast penéz dostane zpét. Tim otocil trh, kde
“vSichni chtéji vidét penize”, na svou vyhodu.

e Tomas (finance) — ukazal cenik svého placeného poradenstvi.

Honza zdUraznil, Ze tabulka je super zaklad, ale Ze bonusy je potieba
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vysvétlovat jazykem klienta. Nefikej “garance EUCS”, ale “feSime za vas

likvidaci pojistnych udalosti”. Klient musi chapat, pro¢ je to pro néj vyhoda.

Pointa: Bonus ma smysl jen tehdy, kdyz reSi konkrétni obavu klienta. Ne “néco

“y

navic” — ale “feSeni konkrétniho problému”.
b) Tvor nabidku, ktera se prodava sama
Honza opakoval kliCovou véc:

,KdyZ klient vidi, ze mu davas hodnotu, nemusis tlacit na prodej.”

Kazdy u€astnik si vytvarel svou variantovou nabidku — systém, kde si klient muze

vybrat podle urovné servisu.
Priklad z hovoru:

Tomas mél tfi bali¢ky placeného poradenstvi (napf. 0 K&, 500 K¢, 1000 K&
mési¢né). Honza doporudil, aby varianta za 0 K¢ byla soucasti nabidky — ne

jako cil, ale jako psychologicka kotva.

,varianta zdarma odstranuje stres. Klient vidi, ze do ni¢eho neriskuje — a

paradoxné si Castéji vybere placenou variantu.”



Stejné pravidlo plati pro Pavla i lvana. Nabidka musi pusobit jako pfirozené

“Clenstvi”, kde klient mize zacit jednoduse a postupné prejit vys.
c) Garance, které odbouravaji strach

Strach brzdi rozhodnuti. Proto jsme fesili, jak ho odstranit garanci — a to férovou,

ne marketingovou.

e lvan: “Pokud vam v analyze nenajdu usporu alespon 10 000 K¢, vratim
vam dvojnasobek ceny.” Garance obraci riziko — a klient citi jistotu.

e Tomas: Garance, Ze pokud nenajde cestu, jak klientovi usetfit ¢i vydélat
penize, dostane “kafe zdarma” nebo mu zaplati jeho hodinovou mzdu.
Originalni zpusob, jak zvednout zajem o prvni schizku.

e Pavel: Garance “lepSi nabidky” — klient bud' ziska vic hodnoty (hardware,

bonusy, sluzby), nebo nic neplati. Vysledek? Klient sly$i “nemuzu prohrat”.

Praktické priklady z hovoru
Telekomunikace (Pavel):

e BaliCek SIM + Internet + TV = kompletni feSeni.

e Bonusy: hardware, Al agent, Alza Plus.

e Cil: aby klient citil, Ze “to ma vlastné zadarmo”.

e Prodejni véta: ,To, co ted platite, vam dam s vétSim pokrytim, Al bonusem

a Alzou — a mozna vas to vyjde levnéji.”
Energetika (lvan):

e Energeticky audit s cashbackem + garance vraceni penéz.
e Vyuziti affiliate partnert (fotovoltaiky, servisy, elektrikafi) pro zvy3eni
hodnoty.
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e Cil: postavit nabidku na jistoté a sluzbé “vSe na jednom misté”.



Finance (Tomas):

e Placené poradenstvi s bonusy: pravnik, asistent, garance likvidace,
aplikace MyPlan.
e Cil: zviditelnit, co vSechno déla zdarma, aby klient vidél, kolik dostava

navic.

4)Co si z dnedka odnést

e Neodolatelna nabidka = hodnota prevysuje cenu.

e Bonus musi davat logiku a feSit konkrétni problém.

e Garance = zbran proti nerozhodnosti.

e A jednoduchy vstupni bod (napf. ,za 0 KC*) odbourava odpor a otevira

dvere.
5 Akéni vyzva
Sepi$ 3 konkrétni bonusy, které pfidas ke své nabidce.
Ke kazdému napis, jaky strach nebo namitku tim odstranujes.
Pfidej jednu garanci, ktera klientovi jasné ukaze, Ze nemduze prohrat.

Vytvof si 3 irovné nabidky — napf. Basic / Standard / VIP (nebo 0 K¢ / 500 K& /
1000 K¢).

Napi$ do skupiny:

,Moje nabidka ma 3 varianty, 3 bonusy a 1 garanci.” A ukaz, Ze tvoje sluzba

zacina puUsobit neodolatelné.

PRACOVNI SESIT — DEN 4 VIP



Téma: Jak zvysSit vnimanou hodnotu pomoci bonust a garanci
Cil dne

Cilem dne je naucit se vytvaret bonusy a garance, které zvysuji hodnotu tvé
nabidky — bez snizovani ceny. Zaméfis se na to, co klient skuteéné potrebuje

citit, aby se rozhodl s jistotou: , Tady nemuUZzu prohrat.”
Krok 1 — Vypis své bonusy

Sepis vdechny bonusy, které aktualné ke své nabidce davas. U kazdého napis,

jaky konkrétni problém nebo obavu klienta tim feSis.

Bonus Jaky problém/strach tim resis?

Krok 2 — Pridej nové bonusy s vysokou hodnotou, ale nizkym nakladem

Zamysli se, jaké dal8i bonusy muze$ pfidat, které maji pro klienta vysokou

hodnotu, ale tobé nezaberou €as ani penize.
Priklady:

e Sablona / checklist / video / PDF



e Mini Skoleni
e Konzultace navic

e Garance uspéchu nebo navratnosti

Navrh nového bonusu Pro¢ to ma pro klienta hodnotu?

Krok 3 — Vytvor garanci, ktera odbourava strach
Tvym cilem je, aby klient citil jistotu: ,Nemu0zu prohrat.”

Napi$ 1-2 konkrétni garance, které m(zes nabidnout, a pfidej k nim jasnou

formulaci, jak je odkomunikujes.

Typ garance Formulace pro klienta

Garance spokojenosti / vysledku | ,Pokud do [X dni] neuvidi$ [vysledek],

/ vraceni penéz vratim ti penize.”




Garance uspory / efektivity ,Pokud ti neusetfim alespor 10 000 K¢,

dostanes to ode mé zpét.”

Tvoje garance:

Krok 4 — Vytvor 3 varianty své nabidky

Rozdél svou nabidku na 3 urovné (napf. Basic / Standard / VIP) nebo (0 K& /
500 K¢/ 1000 K¢). Cilem je, aby si klient mohl vybrat, jak chce spolupracovat — a

ty jsi mél jasné strukturovany systéem.

Varianta Co obsahuje Pro koho je idealni

BASIC

STANDARD

VIP

Krok 5 — Shrnuti do jedné véty

Reflexe dne



e Co dnes chapu jinak o bonusu a hodnoté?

e Jak mohu svou nabidku udélat jednodusSi a pfitom hodnotné;si?

e Jakou garanci chci klientiim od zitfka nabidnout?

Ak¢éni ukol
Vypln cely pracovni seSit a napi$ do Telegram skupiny:
,Moje nabidka ma 3 varianty, 3 bonusy a 1 garanci.”

Tim dokonci§ Ctvrty krok k vytvoreni své neodolatelné nabidky.
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