Shrnuti 2. dne vyzvy Mistr Nabidek

Vi gwviiv s

prodeje — o rovnici hodnoty. Tedy o tom, pro¢ klient nakoupi — nebo taky ne, a

co vSechno musis udélat proto, aby tva nabidka byla pro néj neodolatelna.

Na zacCatku dne Honza pfipomnél, Ze i kdyz mas sebelepsi produkt nebo sluzbu,
pokud klient nevidi hodnotu, kterou v tom vidi$ ty, nikdy to nekoupi. A hodnota v
jeho ocCich nevznika kvalitou, ale vnimanim. To znamena: tvym ukolem neni jen
byt dobry v tom, co délas, ale umét to prezentovat tak, aby si klient fekl — ,tohle

mi dava smysl, tohle chci”.

A tady pfichazi na scénu rovnice hodnoty, kterou Honza rozebral do Ctyf

zakladnich prvku:

1JVysnény vysledek — klient musi pfesné vidét, kam ho tv(jj produkt dovede.
Pokud nema sen, cil nebo touhu, tvoje nabidka pro néj nebude mit zadnou

hodnotu.

2 Vnimana pravdépodobnost dosazeni — i kdyZ ten cil chce, musi uvéfit, Ze to

s tvou pomoci zvladne.

3)Casova naroénost — &im kratsi a jednodussi cesta k vysledku, tim vétsi

hodnota.
Namaha a obét’ — ¢im mensSi utrpeni na cesté, tim ochotnéji klient zaplati.
Tohle je kombinace, ktera rozhoduje o vSech nakupech.

Z ni plyne jednoducha pravda:



Klient kupuje tam, kde vidi, ze se dostane ke svému vysnénému vysledku

rychle, snadno a s co nejmensi namahou.

A proto také padla myslenka, ktera mnohym z uc¢astniki zménila pohled na

marketing:
Ne kazdy klient se narodi pripraveny koupit — ty ho musis vyrobit.

,Vyrobit klienta“ znamena ukazat mu, Ze jeho problém ma feSeni, a ze prave ty

jsi ten, kdo mu ho muze pfinést.
Dokud tohle neudélas, diva se na tvou nabidku jen jako na jednu z mnoha.

Honza pak Sel jeSté hloubéji: aby klient opravdu uvéfil, Zze to s tebou zvladne,

musi ti divéfovat. A divéra nevznika tlakem, ale pochopenim.

Musis se stat jeho ,kamaradem v byznysu“ — tim, kdo chape jeho obavy, mluvi
jeho jazykem a ma na kazdy jeho problém pfipravené feSeni. Teprve tehdy se ti

otevre. A tohle vSechno se prevadi do praxe pres tvou nabidku.
Tvym ukolem po druhém dni je sepsat tfi veéci:

e Vysnény vysledek tvého klienta — kam ho chces dostat, jak bude vypadat
jeho idealni stav.

e Kroky, které k tomu musi udélat — konkrétni postup, ktery ho k cili dovede.

e Problémy, strachy a bariéry, které ho pfi tom brzdi — a k nim hned

vymyslet feSeni, ktera mu pomohou prekazky prekonat.

Honza ukazal, Zze nejde o Zzadnou teorii, ale o prakticky nastroj, ktery pouzivaji i
protoZe neprodavaji produkt, ale odstranuji bariéry mezi klientem a jeho

vysnénym vysledkem.



A nakonec padlo i varovani, které stoji za zapsani velkymi pismeny:
Kdyz klient vidi vic pfekazek nez hodnoty, nikdy nekoupi.

Proto tvym ukolem neni délat nabidku ,dokonalou®, ale délat ji pochopitelnou,

snadnou a dosazitelnou.

] Akéni krok:
Napi$ si vysnény vysledek svého idealniho klienta.
2 Vypis vdechny kroky, které ho k tomu dovedou.

U kazdého kroku napi$ problémy a obavy, které muze mit, a vymysli feeni, jak
je odstranis.

Muze$ k tomu pouzit i pfipravenou Google tabulku, kterou dostanes po vyplnéni
zpétné vazby dne 2

A pamatuj:

Hodnota neni to, co si o svém produktu mysli$ ty. Hodnota je to, co vidi
klient. Zitra se posuneme dal — ukazeme si, jak tuhle hodnotu jesté
vynasobit bonusy, garancemi a malymi detaily, které délaji z dobré
nabidky tu neodolatelnou.
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