
 

Shrnutí 5. dne výzvy Mistr Nabídek 

Pátý den byl završení celé výzvy. Honza shrnul vše, co jsme se během týdne 

učili – a ukázal, jak z toho postavit opravdovou neodolatelnou nabídku. 

Takovou, která se prodává sama, protože přesně odpovídá tomu, co klient chce, 

věří, že to zvládne, a má pocit, že by byl blázen, kdyby to nevyužil. 

Proč všechno začíná nabídkou 

Můžeš mít skvělý produkt, službu, myšlenku. Ale pokud to neumíš dobře 

„zabalit“, zůstaneš v komoditním moři – mezi stovkami stejných podnikatelů. 

Cílem je vyrvat se z porovnávání a vytvořit nabídku, která je tak jasná, 
konkrétní a hodnotná, že už na první pohled zaujme. 

Rovnice hodnoty 

Neodolatelná nabídka vždy stojí na čtyřech pilířích: 

1.​ Vysněný výsledek – klient musí přesně vědět, kam se s tebou dostane. 

2.​ Víra, že to zvládne – potřebuje věřit, že on osobně může dosáhnout 

výsledku právě díky tobě. 

3.​ Nízká oběť – nesmí mít pocit, že to bude bolet, trvat věčně nebo že to 

nezvládne. 

4.​ Rychlost výsledku – čím rychlejší cesta k cíli, tím vyšší vnímaná hodnota. 

Když tyto čtyři body zvládneš, hodnota tvé nabídky exploduje. 

Tvorba nabídky krok za krokem 

Honza ukázal praktický rámec: 

●​ Urči avatara – kdo je tvůj ideální klient. 



 

●​ Pojmenuj jeho vysněný výsledek – kam ho chceš dovést. 

●​ Sepiš všechny kroky, které ho k tomu dovedou. 

●​ U každého kroku si napiš strachy, bariéry a otázky, které klient může mít. 

●​ A pak pro každou překážku vytvoř řešení – to jsou tvoje bonusy. 

➡ Každý bonus = překážka, kterou odstraníš. 

Tak vzniká neodolatelná nabídka, která vede klienta přirozeně až k „ANO“. 

Hodnota vs. náklad 

Každé řešení, které přidáš, musí mít vysokou hodnotu pro klienta, ale zároveň 

nízký náklad pro tebe. 

To je klíč: 

Nedávej všechno zadarmo, nenech se vyčerpat. Vymýšlej bonusy, které klientovi 

pomůžou, ale nestojí tě čas ani peníze – třeba online školení, video, šablona, 

vzdálená podpora, prodloužená záruka, garance výsledku… 

Jak z balíčku udělat bombu 

Honza to přirovnal k dárku: Tvůj produkt je hlavní dárek, ale zabal ho do balíčku 
s dalšími dárky, které všechno podtrhnou. 

Ukázal to na příkladu: 

„Když prodávám stroj za 250 000 Kč, nerozprodávám jen mašinu. 

Prodávám balíček hodnoty – stroj, školení, servis, podporu, vzdělávání, 

garanci návratnosti. Klient hned vidí, že se mu investice vrátí do tří měsíců.“ 

Bonusy nejsou detail – jsou mostem k ANO 

Každý bonus odbourává obavu. 



 

Klient si říká: 

„Nebudu vědět, jak to ovládat?“ → Dostane školení. 

„Co když to přestane fungovat?“ → Dostane garanci. 

„Co když nebudu mít čas?“ → Dostane zkrácenou verzi. 

„Co když to nezvládnu?“ → Má podporu a kouče. 

Bonusy nejsou „navíc“. Jsou to klíčové prvky, které zvyšují vnímanou hodnotu a 

bourají bariéry. 

Tvoje nabídka musí být tak jasná, že se prodává už názvem 

Honza shrnul celou pointu do jedné věty: 

„Vytvoř tak atraktivní nabídku, že ji klienti budou chtít už jen díky 

samotnému názvu.“ 

Když klient hned vidí, že: 

●​ rychle získá výsledek, 

●​ bez zmatku a námahy, 

●​ za cenu, která dává smysl, pak nemá důvod váhat. 

Závěrečné uvědomění 

Na konci Honza ukázal, že úspěch v marketingu nestojí na dokonalosti, ale na 

vytrvalosti. 

„Lidi nejsou neúspěšní, protože by nevěděli, co dělat. Jsou neúspěšní, 

protože nedokážou vydržet 12 měsíců dělat jednu věc pořádně.“ 



 

Tvoje neodolatelná nabídka nebude hotová za den. Musíš ji testovat, ladit a 

zlepšovat – ale když vydržíš, ovládneš trh. 

Shrnutí dne 

●​ Nabídka = základ celého marketingu. 

●​ Hodnota vzniká z vysněného výsledku, víry, nízké oběti a rychlosti. 

●​ Každý bonus bourá jednu bariéru. 

●​ Hodnota musí být větší než cena. 

●​ Úspěch přichází, když vydržíš a jdeš all in. 

Akční kroky pro dnešek 

1️⃣ Napiš si svého avatara a jeho vysněný výsledek. 

2️⃣ Sepiš všechny kroky, které musí udělat, aby se tam dostal. 

3️⃣ U každého kroku napiš jeho strachy a otázky. 

4️⃣ Ke každému přidej bonus nebo řešení, které tyto strachy odstraní. 

5️⃣ Spoj vše do balíčku nabídky – tak, aby hodnota převýšila cenu. 

Tímto pátým dnem výzva Mistr Nabídek končí. Ale pro tebe to může být začátek. 

Teď už víš, jak přemýšlet jako mistr, jak tvořit nabídky, které lákají, prodávají a 

dávají klientům radost. 

Teď je řada na tobě. Vezmi to, co jsi vytvořil, a proměň to v reálné výsledky. 
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