Shrnuti 3. dne vyzvy Mistr Nabidek

Treti den vyzvy Mistr Nabidek byl pfelomovy. Honza se zaméfil na dvé kliCové
Casti, které z pramérné nabidky délaji nabidku neodolatelnou - bonusy a
garance. A jestli sis doted myslel, Ze pfidat bonus je jen ,néjaka drobnost navic®,

tenhle den ti ukazal, Ze bonus je Casto fo, co rozhoduje o koupi.
Nez se pustiS do bonusu

Na zaCatku Honza pfipomnél, Ze abys mohl tvofit bonusy, musis mit jasno v tom,

CO Uz jsme si prosli:

Kdo je tvlj avatar — pfesné vis, komu pomahas.

Jaky je jeho vysnény vysledek — kam se chce dostat.

Jaké problémy a prekazky mu v tom brani.

Jaka reseni mu nabizis.

Teprve kdyz tohle znas, miGze$ k tomu pfidavat bonusy, které skuteéné davaji
smysl — ne jen néco ,navic®, ale néco, co resi konkrétni bariéru na jeho cesté k

vysledku.
Bonusy - jak zvysit vnimanou hodnotu nabidky

Lidé Casto nekupuji tvlj produkt nebo sluzbu, protoZe nevidi hodnotu, kterou v
tom vidisS ty. A pravé bonusy jsou zpulsob, jak tu hodnotu zvysit — a to nejen v

ocCich klienta, ale i v jeho emocich.
Honza to ukazal na pfikladu s ,pomalym hrncem®.

Kdyz prodavas hrnec za 11 999 K¢, je to obyCejna nabidka. Ale kdyz k nému

pfidas kuchynskou sadu, kucharku, slevové kupdny a dalSi doplnky, které maji



vysokou vnimanou hodnotu, klient za¢ne vnimat celou nabidku jako

vyhodnéjsSi — i kdyz stoji vic. Protoze nevidi cenu, vidi hodnotu.
A pfesné tohle je princip bonusu:

Bonusy nejsou darky. Bonusy jsou feseni problému, které klienta brzdi v

dosazeni jeho cile.
Napfriklad:

e Prodavas fotovoltaiku? Dej bonus ,garance rychlého servisu po instalaci®.

e Prodavas fithess program? Dej bonus ,jidelnicek na miru“ nebo ,vzorovy
nakupni seznam®.

e Prodavas sluzbu pro podnikatele? Pfidej ,Sablonu“ nebo ,checklist®, ktery

jim usetfi Cas.
Cim vic bonus fesi konkrétni obavu, tim vic roste vnimana hodnota celé nabidky.
A co vic — skvélé bonusy té€ nemusi stat skoro nic.

Mohou to byt:

e VEci, které vytvofis jednou (e-book, video, checklist),
e VEci, které mas uz hotove,
e nebo spoluprace s jinymi firmami (napf. slevové kody, vyzivové

poradenstvi, CRM systém).
Spoluprace a affiliate jako zbran

Honza pak ukazal, Zze jednim z nejsilngjSich nastroju pro tvorbu bonusul je
spoluprace s jinymi firmami. NemusiS vSechno dodavat sam. Kdyz spojis sily s

nékym, kdo doplfiuje tvou sluzbu, zvedas hodnotu nabidky zdarma.

Napfiklad:



e Pokud délas marketing, domluv si bonus s firmou, ktera déla weby.
e Pokud jsi kou¢, domluv bonus s Clovékem, ktery pomaha s mindsetem.
e Pokud prodavas produkt, domluv se s doplfikovou znackou na darku nebo

slevé.

Takova spoluprace ti nejen zvysi hodnotu nabidky, ale mize ti pfinést i nové

klienty z jejich databaze — a to je win-win situace.
Garance - jak odstranit strach z nakupu
Druha &ast dne patfila garancim. A tady Honza trefil hfebik na hlavi¢ku:

Tvoje nabidka Casto nevydélava ne proto, Ze je Spatna, ale protoZe se klient

boji rozhodnout.

Garance je zpUsob, jak klientovi Fict:

,Nemusis$ se bat. Bud'ti to pomlze — nebo ti vratim penize.”

Zakaznik pak citi bezpeéi a muze se rozhodnout hned, bez odkladani.
Honza rozlisil nékolik typU garanci:

e Garance bez podminek — ,Vratime ti penize, pokud nebudes$ spokojeny.*
e Garance s podminkou — ,Vratime ti penize, pokud udélas vSechny kroky
a neziskas vysledek.”
e Garance s nazvem — dej garanci jmeéno, kterée si lidé zapamatuii.
Napfiklad:
o ,Garance 101 noci“(nabytek)
o ,Double garance — vydélej zpét svoji investici do 3 mésicu, nebo té
koucujeme zdarma.”

e Zadna garance — i to je strategie.



Muzes fict:

»1ohle je tak unikatni sluzba, Ze garanci ani nepotfebujes. Jakmile to uvidis, uz to

budes chtit naporad.”

Garance neni slabost. Naopak. Je to projev sebejistoty. Ukazujes tim, ze véfisS

svému produktu a Ze jsi ochoten nést riziko za klienta.

A co vic — garance funguje i matematicky. Zvedne pocet prodeju vic, nez kolik

pfinese vratek. A to je pfesné ten efekt, ktery chces.
Shrnuti dne
Treti den vyzvy ukazal, ze:

e Bonusy zvysuji vnimanou hodnotu nabidky.
e Garance odstranuji strach z rozhodnuti.
e Skvéla nabidka neni o tom, co prodavas, ale o tom, jaké prekazky

odstranujes.

KdyZ to spoji§ dohromady, dostane$ nabidku, ktera se prodava sama — protoze

klient vidi, ze:
dostane vic, nez ¢ekal,
2 nic neriskuje,

3)a vdechno mu dava smysl.



] Akéni krok pro dnesek:

1. Napi$ si tfi mozné bonusy ke své hlavni nabidce.

o U kazdého napis, jaky problem klienta reSi a jakou ma hodnotu.
2. Vymysli garanci, ktera by odstranila hlavni strach tvého klienta.

o Neboj se byt kreativni — ¢im konkrétnéjsi, tim lepsi.
3. Zkus obé véci spojit do finalni nabidky, ktera fika:

,pDostanes vic, nez jsi Cekal, a nic neriskujes.”
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