Shrnuti 1. dne vyzvy Mistr Nabidek

Prvni den vyzvy mame za sebou a uz ted je jasné, Ze tenhle tyden nebude o tom
,Si to jen odsedét”. Tahle vyzva je o akci. O tom, abys z toho, co uz délas,

dokazal vytvofit néco, co lidé chtéji koupit, jesté nez se nad tim stihnou zamysilet.

Hned na zacatku jsme si ujasnili, pro¢ viibec tenhle program vznikl — ne proto,
abychom ti pfidali dalSi teorie, ale aby sis na vlastni kiiZi zazil, co znamena mit
neodolatelnou nabidku. ProtoZe dokud ji nemas, tak se mizes snazit, jak

chces, ale porad tahas za kratSi konec provazu.

A jo, déla§ mozna skvélou sluzbu, mas produkt, na ktery muzes byt pySny. Ale
pokud ho neumis spravné zabalit, klient ho prosté neuvidi stejné hodnotny jako
ho vidi$ ty. To je cela pointa. Nejde o to, Zze bys musel vSechno ménit. Jde o to

zménit zpusob, jak o tom mluvis, jak to ukazujes a komu to ukazujes.

Mluvili jsme o tom, Ze vétSina podnikateld ma problém ne v tom, co délaji, ale jak
to komunikuji. A to je pfesné to, co budeme tenhle tyden ladit. ProtoZze marketing
neni o tom, Zze nasypes desitky tisic do reklamy a modli$ se, aby to vyslo.
Marketing, ktery dava smysl, je ziskovy hned na za¢atku. To znamena — dam

korunu do reklamy a hned dneska mi ta koruna pfijde zpatky.

VSechno zacina u tebe. U toho, komu viastné pomahas. A tady padla prvni a

nejvétsi vyzva dne: Znej svého klienta.

Protoze dokud ho neznas, stfiliS naslepo. A kdyz stfiliS naslepo, trefis maximalné
vzduch. Tvuj ,avatar‘ neni marketingové cviceni do Supliku. Je to ¢lovék z masa
a kosti. Mél bys védét, kolik mu je, co feSi, ceho se boji, po ¢em touzi a co ho
frustruje. KdyZz tohle vi§, dokazes s nim mluvit tak, Ze ma pocit: ,Tyjo, ten ¢lovék

mi mluvi z duSe.” A to je pfesné moment, kdy zacne kupovat.



A pak jsme otevieli dalSi velkou kapitolu — komoditni problém. Jinymi slovy:
jestli té klient porovnava jen podle ceny, jsi v haji. Jak z toho ven? Jednoduse.
Pfidej hodnotu, kterou ostatni nekomunikuji. Vzpomern si na pfiklad s chvami:
vSechny hlidaji déti, ale jen jedna — Sofie — to zabalila tak, Ze rodiCe védi, Ze jim
uklidi, uvafi a déti budou spat dfiv, nez pfijJdou domu. VSichni tfi nabizeji stejnou

sluzbu, ale jen Sofie ma neodolatelnou nabidku.

To je pfesné ten rozdil mezi tim, Ze prodavas hodinu hlidani za 100 K¢, a tim, Ze
prodavas klid, pohodu a uspané déti za dvojnasobek. Lidé nechtéji sluzbu. Lidé

chté&ji vysledek. Emoéni stav. Reseni.

Vi wviiv s

,Cena sama o sobé ovlivriuje vnimanou hodnotu.”

KdyZz jsi moc levny, jsi podezfely. Kdyz jsi drazsi, jsi zajimavy. A kdyZ to, co
deélas, opravdu prinasi hodnotu, tak mas povinnost si za to fict vic. Protoze ¢im
vic lidé zaplati, tim vic si toho vazi a tim vic se zapoji. TakZe Zadné zlevhovani.

Cesta neni dolu, cesta je nahoru — ale pfes hodnotu, ne pfes ego.

A na zavér? Akce. TvUj prvni ukol po dnesku je jednoduchy, ale extrémné

dalezity: Sedni si a napis si, kdo je tvij idealni klient.

Ne obecné, ale fakt detailné. Dej mu jméno, vék, povolani, rodinu, touhy, bolesti,
sny. KdyZ budes psat, nemysli na to, co mu chce$ prodat. Mysli na to, s ¢im mu
chce$ pomoci. Jakmile mas jasno, komu pomahas, vSechno ostatni zaCne davat
smysl. Reklamy, texty, web, nabidky, ceny — vSechno se ti zacne skladat jako

puzzle. Bez tohohle kroku to ale nejde.

Takze shrnuto:



Dnes jsme pochopili, Ze marketing neni o stfileni na slepo, ale o pfesném mifeni
jako sniper. Ze neodolatelna nabidka neni o slevach, ale o pochopeni lidi. A Ze

prvni krok k zisku je vzdycky v hlavé — v tvém rozhodnuti, Ze zaCnesS premyslet
jinak.

= Akéni krok:

Napi$ si svého idealniho klienta a sdilej ho do skupiny. Dneska. Ne zitra.

Dneska. Protoze ¢im dfiv to udélas, tim dfiv zacnesS budovat nabidku, ktera
prodava sama.

Pokud nevis, jak na sestaveni tvého idealniho zakaznika (avatara), pouzij
tento dokument.
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