Shrnuti 4. dne vyzvy Mistr Nabidek

Ctvrty den vyzvy Mistr Nabidek byl jiny. Mé&l silu pfib&hu. Honza tentokrat ukazal,
Ze nabidka neni jen o produktu — ale o Tobé, Tvém pribéhu a energii, kterou

davas ven. A pak to celé pretavil do dvou kliCovych témat:

Nedostatek a urgence — tedy jak zafidit, aby se lidé rozhodovali rychle a s chuti

koupit.
Skvély nazev nabidky — protoze Spatny nazev muze zabit i sebelepSi produkt.
Pribéh — pro¢ na ném zalezi

Honza zacal osobné — svym pfibéhem od basketbalisty a finanéniho poradce az

po Double Academy. NeSlo o chlubeni, ale o pointu:

LAt jsi kdekoli — vzdycky existuje verze tebe, ktera je o level vys. Jen musis

zacCit a nezastavit se.”

Ukazal, Ze kazdy posun byl mozny diky tomu, Ze né&co zagal komunikovat. Ze
kdyz nefves svoji myslenku do svéta, neexistujes. To byl uvod do toho, pro€
marketing a nabidky rozhoduji — a pro€ se bez nich nikdo nedozvi, co v sobé

mas.
Nedostatek a urgence — jak zrychlit rozhodovani klienta
Jedna véc je presvédcit Clovéka, aby chtél. Druha — aby se rozhodl ted’ hned.

Honza vysvétlil, ze nedostatek a urgence jsou pfirozené sily, které funguji

vSude: v autosalonu, v e-shopu, na koncerté i v Tvé nabidce.

] Nedostatek = n&&eho je malo (kusy, mista, bonusy).



Urgence = je omezeny ¢as (akce konci, bonus mizi, startuje se v pondéli).
Zasadni pravidlo: Nelzi
Honza zduraznil etiku:

,Nikdy nelZi o nedostatku. Ztrati§ duvéru a uz nikdy neprodas z pocitu

pratelstvi.”

Rekni pravdu. Pokud mas jen 10 mist — Fekni 10. Pokud koné&i sleva v nedéli —

nech ji skoncit. Dlouhodobé vitézi jen ten, kdo hraje férové.

Typy nedostatku a jak je pouzit

Omezeny pocet mist — ,Mam kapacitu jen pro 5 klientd mési¢né.*
Omezeny pocet bonust — ,K objednavce davam voucher jen prvnim 10 lidi.*
Limitovana edice — ,Tyhle Saty uz nikdy nebudou ve vyrobé.”
Jedine¢ny kus — ,Tenhle dum je jen jeden.”

= Pointa: Nech klienta citit, Ze pokud zavaha, ztrati néco hodnotného.
Typy urgenci — €as bézi

Zaciname v pondéli — ,DalSi termin az za 6 tydn(.”

Cenova urgenci — ,0d 1. listopadu zdrazujeme o0 10 %.°

Sezénni akce — ,Valentynska sleva jen do 14. 2.°

Omezené bonusy v ¢ase — ,Audit v cené jen do patku pualnoci.”

Cil? Aby klient pochopil: ,Pokud ted’ nekliknu, utika mi prilezitost.“

Rozdil mezi produktem a sluzbou



e U fyzickych produktl je nedostatek pfirozeny — mas sklad, kusy, edice.

e U sluzeb si vytvaris limit ty — tvoje kapacita, ¢as, poCet mist ve skupiné.

= Tim se z ,mam nekonecno mista“ stava ,mam jen 20 mist a 10 uz je plnych® —

a to prodava.

Skvély nazev nabidky

Druha Cast Ctvrtého dne byla game-changer. Honza fekl jasné:
,KdyZ blbé pojmenujes$ svoji nabidku, nebudes prodavat.”
Nazev rozhoduje o tom, jestli klient pochopi:

e e je to pro négj,
e CoO ziska,

e a proc to ma resit ted.
Typické chyby v nazvech
X Piilis obecné — ,Online kurz produktivita® (koho to ma zajimat?)
> Odborny zargon — ,Kognitivni restrukturalizace... (nikdo nerozumi)
2 Dlouhé a komplikované — 12 modulli k osobni transformaci (uspavaci efekt)
X Slabé emoce — ,E-book o zdravém stravovani* (nikdo neklikne)
Vzorec pro skvély nazev (,,NAVEV*)
N — Navratnost — co pfitdhne pozornost
A — Avatar — koho oslovuje$

V — Vzhled obalu - forma (pfehled, video, PDF, kurz...)



E — Express — rychlost vysledku

V - Vysledek — co konkrétné ziska

Priklad:

,Podnikateli, zvedni pfijem o 100 000 K& za 30 dni — prakticky online kurz.”
Priklady dobrych nazvi

4 Auto v top stavu za 24 hodin a vi$, kolik to bude stat.

"4 Novy usmév manaZera — konzultace zdarma.

"4 Pokud ti do 30 minut neuspofim 1000 K& mési¢né, dam ti ji ze svého.
(74 stal, ktery vydrzi generace — montaz zdarma.

"4 Majiteli, pokud neprodam tvij diim do 6 mésicut, koupim ho ja.

Vidis ten rozdil?

Kazdy nazev Fika co, pro koho a jaky ma vysledek.

To je sila jasnosti.

Obmény nazvu - jak udrzet nabidku zivou

Nemusis vymyslet novy produkt, staCi mu dat jiné jméno nebo obal:

,=30denni vyzva“ — ,4tydenni restart®

=

,Sleva 30 %“ — ,Voucher 3 000 K¢*

a©

,Zima t& nezaskodi“ — ,Ridi&i, neusoupej si zimni gumy*

(=

,Bootcamp“ — ,Business Summit®
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Stejny produkt, nova energie = nové prodeje.
Shrnuti dne
Ctvrty den byl prakticky a energeticky:

e Pribéh prodava vic nez argumenty.
e Nedostatek a urgence nuti klienta jednat ted'.
e Etika je zaklad dlouhodobého byznysu.

e Nazev nabidky rozhoduje o kliknuti.

Kdyz tohle spoji§ s bonusy a garanci ze vCerejSka, mas kompletni sadu na

neodolatelnou nabidku.
1 Akéni krok pro dnesek:

SepiS 3 moznosti, jak ve své nabidce vytvoriS nedostatek (kusy, mista,

bonusy).
Pridej k tomu urgenci — do kdy to plati nebo kdy zacinas.

Vymysli 3 varianty nazvu své nabidky a dej je testovat publiku (nebo do
reklamy).

4)Zeptej se sam sebe:

,Kdybych vidél tuhle nabidku jako zakaznik, musel bych ji koupit hned?“
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