Shrnuti 1. dne VIP ¢asti vyzvy Mistr Nabidek

Dnesek byl hlavné o seznameni, nastaveni oekavani a rozjezdu celé vyzvy.
Cilem tohoto tydne je, aby kazdy z vas na konci mél neodolatelnou nabidku,

ktera prodava — nebo minimalné vylepsenou verzi té, kterou uz mate.

1. Cil VIP skupiny

Tvoje vyhoda jako VIP ucastnika je jasna — mas pfistup k osobni podpore a
muze$ se mé kdykoliv zeptat na konkrétni véci, které ti brani poskladat tvoji
nabidku.

VIP setkani slouzi k tomu, abys:

e mél vSechno pfipravené jesté pred hlavnim vysilanim,
e dostal pfimou zpétnou vazbu,

e a vytvoril si funkeni, konkrétni a atraktivni nabidku.

2. Hlavni myslenka dne

Nejde o to ménit tvlj produkt. Jde o to, jak ho komunikujes. VétSina lidi ma

dobré sluzby, ale prodava je ,vSeobecné” — a tim padem mizi v mofi ostatnich.

Tohle cely tyden ladime: Jak presné popsat, komu pomahas, s ¢im mu

pomahas a proc¢ to ma chtit pravé od tebe.
3. Tri klicové ¢asti, které jsme dnes otevreli

a) Kdo je tvij idealni klient (avatar)



Musi$ pfesné védét, komu mluvis. Ne ,vS§em®, ale jednomu konkrétnimu typu
¢lovéka. Kdyz mluvis ke vSem, neslySi té nikdo. KdyZz mluvis k jednomu, slySi té

vSichni, kdo se v tom poznaji.
Ukazali jsme si to na pfikladech:

e Tomas (finan¢ni poradce) — musi pfesné urcit, kdo je ,bohaty ¢lovék"
e Ivan (energetika) — zaméfuje se na majitele druzstev a farmare

e Pavel (telekomunikace) — pracuje s malymi a stfednimi firmami
Cim uzsi publikum, tim snazsi prodej.
b) Jaky problém klientovi resSis
Lidi nekupuji produkt, ale reSeni svého problému.
TvUj klient se musi v nabidce okamZzité poznat.
Nestadi fict: ,Pomaham firmam uSetrit penize.*
Je tfeba fict konkrétné:

~Pomaham malym firmam, které plati zbyte¢né moc za energie, usetfit 20—30 %

ro¢né, aniz by musely ménit dodavatele.”
Cilem je, aby klient slySel a fekl si: ,Jo! To jsem ja. To chci.”
c) Jaky vysledek mu pfinasis

Zakaznik se musi umét predstavit v budoucnosti, po spolupraci s tebou.

Musi vidét konkrétni vysledek:

e Kolik ¢asu usetfi,
e Kolik vydéla nebo usetfi,

e Jak se mu zjednodusi Zivot,



e Co pfesné bude mit jinak.

Tady pfichazi na fadu reference, €isla a pribéhy — dukaz, Ze to funguje.

4. Praktické ukoly na zitra

1. Ur¢€i si svého idealniho klienta (avatara):
o Kdo to je (vék, profese, zivotni situace)?
o Co nejvic FeSi?
o Co ho $tve a ¢eho se boji?
o Co si pfeje a po ¢em touzi?
o Jak mluvi o svém problému?
2. Sepis, jaky problém mu pomahas vyresit.
o Ne co délas, ale co mu to prinese.
o Pouzivej jazyk vysledku, ne funkci.
3. Priprav si 2-3 konkrétni priklady (reference), kde jsi klientovi realné
pomohl.
o ldealné Cisla, fakta, vysledky.
o Napt.: ,Klient usetfil 25 % nakladi béhem 3 mésici.“ nebo ,Zvysil

prijem o 40 %.“
5. Co si z dneSka odnést

Tvoje nabidka nemusi byt uplné nova. Staci, kdyz ji dokazes popsat tak, ze v ni
klient uslysi sam sebe. To je moment, kdy se z primérné nabidky stava

neodolatelna nabidka.

6. Akéni vyzva

Zapis si odpovédi na otazky o svém avatarovi, problému a vysledku, které chces
komunikovat. Napis je do Telegram skupiny — at' t& ostatni podpofi, daji zpétnou

vazbu a mizes to spole€né s nami doladit.



PRACOVNI SESIT - DEN 1
Téma: Kdo je tvtj idealni klient a jaky problém mu resi$

1. Cil dne

Cilem dne$ka je jasné pojmenovat, komu pomahas, s ¢im mu pomahas a jaky
vysledek diky tobé ziska. Protoze dokud tohle nemas jasné ty, nebude to

jasné ani klientovi.

2. Krok 1 — Kdo je tvij idealni klient (AVATAR)
Pfedstav si jednoho konkrétniho Clovéka, ktery by si fekl:
»1ohle je pfesné pro mé.”

Odpovéz si na otazky:

e Jak se jmenuje (vymysli mu jméno)?



e Co ho nejvic frustruje nebo Stve?

e Z Ceho ma strach nebo obavy?

e Po ¢em nejvic touzi?

e Jak mluvi o svém problému? (zkus napsat jeho slova)

3. Krok 2 — Jaky problém mu pomahas vyresit
Lidé nekupuiji tvij produkt. Kupuji FreSeni svého problému.
Dopln si:

e Jaky nejvétsi problém ma muj klient?



e Jaky konkrétni vysledek ode mé muze oCekavat?

4. Krok 3 — Jak vypada vysledek spoluprace
Pomoz svému klientovi pfedstavit si budoucnost.
Odpovéz konkrétné:

e Jak se bude citit po spolupraci se mnou?

e Jaké konkrétni vysledky mu pomuzu dosahnout (Cisla, ¢as, uspory, klid,

jistota...)?

5. Krok 4 — Dukaz
Lidé véri dikazum.

Sepi$ aspon tfi konkrétni pfiklady nebo reference, které tvou praci potvrzuiji:

Muzes pouzit Cisla, vysledky nebo konkrétni pfibéhy klientd.

6. Krok 5 — Shrnuti do jedné véty



Ted to celé spoj do jedné kratké véty, ktera shrne tvoji nabidku.

Méla by odpovédét na otazku:

~Komu pomahas, s ¢im mu pomahas a jaky vysledek diky tobé ziska?“
Napfriklad:

“Pomaham malym firmam, které plati zbyte¢né moc za energie, usetfit

20-30 % ro¢né, aniZz by musely ménit dodavatele.”

Tvoje verze:

7. Reflexe dne

e Co mi dnes doslo?

8. Akéni ukol

Vyplhi tento sesit a nahraj své odpovédi nebo shrnuti do Telegram skupiny.
My i ostatni VIP ¢lenové ti dame zpétnou vazbu a pomizeme to doladit, aby

tvoje nabidka byla neodolatelna.
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