Shrnuti 5. dne vyzvy Mistr Nabidek

Paty den byl zavrSeni celé vyzvy. Honza shrnul vSe, co jsme se béhem tydne
uCili — a ukazal, jak z toho postavit opravdovou neodolatelnou nabidku.
Takovou, ktera se prodava sama, protoze presné odpovida tomu, co klient chce,

VEéFi, Ze to zvladne, a ma pocit, ze by byl blazen, kdyby to nevyuzil.
Pro¢ vSechno zacina nabidkou

Muze$S mit skvély produkt, sluzbu, mysSlenku. Ale pokud to neumi$ dobfe

,zabalit‘, zistane§ v komoditnim mofi — mezi stovkami stejnych podnikateld.

Cilem je vyrvat se z porovnavani a vytvofit nabidku, ktera je tak jasna,

konkrétni a hodnotna, Ze uz na prvni pohled zaujme.
Rovnice hodnoty
Neodolatelna nabidka vzdy stoji na Ctyfech pilifich:

1. Vysnény vysledek — klient musi pfesné védét, kam se s tebou dostane.

2. Vira, ze to zvladne — potfebuje véfit, Ze on osobné muzZze dosahnout
vysledku pravé diky tobé.

3. Nizka obét’ — nesmi mit pocit, Ze to bude bolet, trvat vé&né nebo Ze to
nezvladne.

4. Rychlost vysledku — ¢im rychlejSi cesta k cili, tim vy$8i vnimana hodnota.
Kdyz tyto Ctyfi body zvladnes, hodnota tvé nabidky exploduje.
Tvorba nabidky krok za krokem
Honza ukazal prakticky ramec:

e Urci avatara — kdo je tvaj idealni klient.



Pojmenuj jeho vysnény vysledek — kam ho chces$ dovést.

Sepis vSechny kroky, které ho k tomu dovedou.

U kazdého kroku si napi$ strachy, bariéry a otazky, které klient mize mit.

A pak pro kazdou prekazku vytvor FeSeni — to jsou tvoje bonusy.

= Kazdy bonus = pfekazka, kterou odstranis.

Tak vznika neodolatelna nabidka, ktera vede klienta pfirozené az k ,ANO*.
Hodnota vs. naklad

Kazdé reSeni, které pfidas, musi mit vysokou hodnotu pro klienta, ale zaroven

nizky naklad pro tebe.
To je kli¢:

Nedavej vSechno zadarmo, nenech se vycCerpat. Vymyslej bonusy, které klientovi
pomuzou, ale nestoji t& €as ani penize — tfeba online Skoleni, video, Sablona,

vzdalena podpora, prodlouzena zaruka, garance vysledku...
Jak z bali¢ku udélat bombu

Honza to pfirovnal k darku: Tvuj produkt je hlavni darek, ale zabal ho do bali¢ku

s dalSimi darky, které vSechno podtrhnou.
Ukazal to na pfikladu:

,KdyZz prodavam stroj za 250 000 K¢, nerozprodavam jen masinu.
Prodavam balicek hodnoty — stroj, Skoleni, servis, podporu, vzdélavani,

garanci navratnosti. Klient hned vidi, Ze se mu investice vrati do tfi mésici.”
Bonusy nejsou detail — jsou mostem k ANO

Kazdy bonus odbourava obavu.



Klient si Fika:

.,Nebudu védét, jak to ovladat?“ — Dostane Skoleni.
,C0 kdyz to prestane fungovat?“ — Dostane garanci.
,C0 kdyz nebudu mit Cas?“ — Dostane zkracenou verzi.
,C0 kdyZ to nezvladnu?“ — Ma podporu a kouce.

Bonusy nejsou ,navic®. Jsou to kliCové prvky, které zvysuji vnimanou hodnotu a

bouraji bariéry.
Tvoje nabidka musi byt tak jasna, ze se prodava uz nazvem
Honza shrnul celou pointu do jedné véty:

~Vytvof tak atraktivni nabidku, Ze ji klienti budou chtit uz jen diky

samotnému nazvu.”
Kdyz klient hned vidi, ze:

e rychle ziska vysledek,
e bez zmatku a namahy,
e Zza cenu, ktera dava smysl, pak nema divod vahat.
Zavére€né uvédomeéni
Na konci Honza ukazal, ze uspéch v marketingu nestoji na dokonalosti, ale na

vytrvalosti.

,Lidi nejsou neuspésni, protoze by nevédéli, co délat. Jsou neuspésni,

protoZe nedokazou vydrzet 12 mésicu délat jednu véc pofadné.”



Tvoje neodolatelna nabidka nebude hotova za den. Musis ji testovat, ladit a

zlepSovat — ale kdyz vydrzis, ovladnes trh.
Shrnuti dne

e Nabidka = zaklad celého marketingu.

e Hodnota vznika z vysnéného vysledku, viry, nizké obéti a rychlosti.
e Kazdy bonus boura jednu bariéru.

e Hodnota musi byt vétSi nez cena.

o Uspéch pfichazi, kdyz vydrzi$ a jdes all in.
Akéni kroky pro dnesek
1 Napis si svého avatara a jeho vysnény vysledek.
2)Sepis viechny kroky, které musi udélat, aby se tam dostal.
3JU kazdého kroku napi$ jeho strachy a otazky.
Ke kazdému pfidej bonus nebo feseni, které tyto strachy odstrani.
Spoj vSe do bali¢ku nabidky — tak, aby hodnota pfevysila cenu.

Timto patym dnem vyzva Mistr Nabidek kon€i. Ale pro tebe to muzZe byt zacatek.
Ted uz vi§, jak premyslet jako mistr, jak tvofit nabidky, které lakaji, prodavaji a

davaji klientlim radost.

Ted je fada na tobé. Vezmi to, co jsi vytvofil, a promén to v realné vysledky.
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