Shrnuti 5. dne VIP ¢asti vyzvy Mistr Nabidek

Téma: Finalni uprava neodolatelné nabidky, prace s garanci, cenou a

strukturou

Hlavni myslenka dne

Dnesni den byl o finalnim doladéni tvoji neodolatelné nabidky — aby nebyla jen

,hezka na papire”, ale aby se prodavala. Zamérili jsme se na to, jak:

e spravné nastavit cenu a vnimanou hodnotu (aby to nepUsobilo podeziele
levné),
e piidat garanci, ktera vyvola davéru a odboura odpor,

e a jak pouzit nedostatek a urgence, aby se lidé rozhoupali ted — ne ,nékdy

pFistée”.
Zaveér vyzvy byl o dotaZeni do reality:
Mit finalni text nabidky, pfesné védét, komu ji prodavas, za kolik a proc.
A umeét ji fict nahlas — jednoduse, srozumitelné, sebevédomé.
Tri kliCové oblasti dne
a) Cena, ktera odpovida hodnoté
NejCastéjSi chyba: prodavat pfilis levné.
Levna cena totiz neznamena pfitazlivost — ¢asto znamena neddvéru.

U Ivana (energetické analyzy) jsme vidéli krasny pfiklad:

e 3 € pusobilo smésné a budilo podezieni.



e 50 € s bonusy, garanci a limitovanym pocétem klientd najednou pusobi

profesionalné a divéryhodné.
Lekce:
Cena musi byt v souladu s vnimanou hodnotou.
Kdyz pfidas bonusy, garanci a logiku, mzes jit klidné 10x vys.
b) Garance, ktera odstranuje strach

Lidé nekupuiji, protoze se boji, ze ,to nebude fungovat“.mGarance je most, ktery
ten strach preklene. Ale musi byt konkrétni — ne ,vratim penize®, ale ,vratim ti

dvojnasobek, pokud ti nenajdu usporu 100 € rocné”.

Tim ukazujes jistotu, Ze to, co nabizis, ma realny dopad.

Lekce:

Garance = dilkaz sebevédomi. Cim konkrétngjsi, tim davéryhodngjsi.

c) Nedostatek a urgence

Bez tlaku neni rozhodnuti. Ale tlak nemusi byt manipulativni — staci byt pravdivy:
,Beru maximalné 15 klientdl mésicné.“

,Prvnich 15 ma analyzu za 50 €, dalSi uz za 100 €.

To vytvafi pfirozenou akci.

Lekce:

Urgence funguje, kdyZz ma logiku.



Klidné postav nabidku jako ,ted levné, pozdéji draz“ — presné jako jsme si

ukazovali.

Praktické priklady z hovoru

e |van: zvySil cenu analyzy z 3 € na 50 €, pfidal garanci, bonusy a limit —
jeho nabidka okamzZité pUsobi prémiové.

e Tomas: misto “pojdme se sejit” — nova nabidka: “pojdme se potkat a
pokud ti nevymyslim zpulsob, jak uSetfit aspori 1 000 K& mésicné, dam ti 1
000 K¢ na ruku.”

e Pavel: ukazal, jak mize motivovat tym i klienty — pomoci mystery bonusu a

napéti (,mam pro tebe prekvapeni, které ti feknu, az se rozhodnes*).

Co si z dnesSka odnést

Cena prodava pocit hodnoty. Neboj se jit vys.

Garance je tvlj nejvétsi spojence v budovani divéry.

Nedostatek a urgence nejsou manipulace, pokud jsou pravdive.

Nabidka, ktera se prodava, je ta, ktera dava logiku a emoci zarovern.

Tvoje jistota = klientova jistota.
Akéni vyzva
Do dnesni pulnoci:

1. Sepi$ finalni verzi své nabidky — nazev, cena, garance, bonusy, limit,
termin.

2. Rekni ji nahlas — tak, jak bys ji Fikal klientovi.

3. Nahraj kratké 2min video, kde svou nabidku predstavis — bez cteni, z
hlavy.

4. Posli video do VIP skupiny.



PRACOVNI SESIT — DEN 5 VIP

Téma: Finalni tvorba nabidky, garance a prace s cenou

Cil dne

Dotahnout svou nabidku tak, aby byla pro klienta jasna, atraktivni a
ddvéryhodna. Na konci dne musi§ mit finalni znéni své nabidky, které muzes

okamzité pouzit v marketingu, hovoru nebo na webu.

Krok 1 — Cena

—_—

. Jaka je aktualni cena tvého produktu/sluzby?

2. Jaka je jeji skute€na hodnota pro klienta (v éem mu 3etfi ¢as, penize nebo

stres)?

3. Kdyby sis mél fict férovou cenu podle pfinosu, kolik by to bylo?

4. Co udélas, aby nova cena pusobila jako ,no-brainer* (bonusy, garance,

limit, kontext)?

Krok 2 — Garance

1. Jakou nejvétsi obavu ma tvuj klient pfed nakupem?

2. Jak ji muze$ neutralizovat pomoci garance?

3. Napi$ svou konkrétni garanci (napf. ,Vratim ti dvojnasobek, pokud...”).



4. Jak tu garanci prezentuje$, aby pUsobila sebevédomé, ne omluvné?

Krok 3 — Urgence a nedostatek

1. Jaky logicky diivod ma klient, aby se rozhodl ted”?

2. Jak maze$ vytvofit limit (Cas, pocet, zvySeni ceny)?
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3. SepiS presnou formulaci, kterou pouzijes (,beru jen 15 lidi mésicné®, ,plati

do nedéle).

Krok 4 — Bonusy a pridana hodnota

1. Jaké 2-3 bonusy pfidas, které doplni hlavni produkt?

2. Jakou maji skutecnou hodnotu pro klienta?

3. Jak tyto bonusy pomahaiji zvysit vnimanou hodnotu celé nabidky?

Krok 5 — Finalni znéni nabidky
Sepi$ kompletni text své nabidky ve formatu:

,Ziskej [nazev produktu/sluzby] za [cena], vCetné [bonusu] v hodnoté
[celkova hodnota]. Pokud [nepfinese vysledek], vratim ti [garance]. Nabidka

plati pouze pro [limitovany pocet/Cas].”

Reflexe dne



e Jak se zménil tvlj pohled na cenu po dnesku?

e Co ti dava nejvétsi jistotu, Ze tvoje nabidka bude fungovat?

e Kde potfebujes jesté podporu nebo zpétnou vazbu?

Akcni ukol

Nahraj video, kde pfedstavis svou finalni nabidku nahlas. Cilem neni dokonalost,
ale autenticita a jistota v hlase. Sdilej video do VIP skupiny — ziskej zpétnou

vazbu a inspiraci od ostatnich.
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