-zbavte se konkurence
-prodavejte za vice penéz
-budte pro klienty a zakazniky neodolatelni
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Struktura:

-Co znamena neodolatelna nabidka
-K ¢emu tato nabidka slouzi

-Jak ji vytvofit krok po kroku

-Jak ji vyuzit v praxi

-BONUS-prompty do ChatGPT

Co je neodolatelna nabidka?

Neodolatelna nabidka je nabidka, kterou vytvofite pro nové nebo stavajici klienty.
To znamena nabidka, kterou vétsina klientd neodmitne.
Upozornéni-neznamena to, Ze byste museli zménit produkt nebo sluzbu.

Jedna se pouze o nabidku. Vétsina lidi si mysli, Ze musi zménit produkt nebo sluzbu, ale ve
vétsiné pripadl staci pouze upravit nabidku.

K ¢éemu slouzi?

V ramci neodolatelné nabidky nebudete prodavat vas produkt nebo sluzbu, ale vytouzeny
vysledek vaseho zakaznika €i klienta.



Pokud bych s podnikanim zacinala nebo byla ve fazi, kdy chci zvySit prodeje, zaméfila bych
se z 90% na vytvoreni skvélé nabidky.

Co pro vas neodolatelna nabidka udéla?

1) Jelikoz nebudete prodavat produkt nebo sluzbu, ale vytouzeny vysledek vaseho
klienta nebo zakaznika. Nebudete v prodeji produktl a sluzeb, ale budete v prodeji
své vlastni nabidky. To znamena, Ze se zbavite konkurence, ktera prodava produkt.

Priklad: Pokud jste kadefnice a prodavate stfihy, jste v konkurenci s ostatnimi a lidé vas
budou porovnavat podle ceny. Pokud budete prodavat sebevédomi a kolem toho obtocCite
vasi nabidku, budete ve svém vlastnim okruhu a nikdo vas nebude porovnavat s ostatnimi.

2) Pokud udélate dobrou nabidku, mize vam vydrzet nékolik let. VSechno ostatni ménit
muzete-napfiklad reklamu, ktera ne vzdy vydrzi dlouho a musite ji zménit. Dobrou
nabidku ménit nemusite.

3) ZacCnete prodavat za vice penéz. Pokud budete prodavat vytouzeny vysledek vaseho
klienta, ktery si za¢ne predstavovat, muzete vase sluzby nebo produkty prodavat za
mnohonasobné vice penéz. Pokud je nékdo kadefnice a za¢ne prodavat
sebevédomi, budou klientky schopné zaplatit mnohem vice nez kdyz prodavate
pouhy stfih, pfipadné barveni vlasu.

Jak vytvorit svoji neodolatelnou nabidku?

-Budeme prodavat vytouzeny vysledek zakaznika €i klienta
Tvorba neodolatelné nabidky:

Neodolatelna nabidka bude obsahovat:

-kliCovy vysledek naseho klienta
-dilci vysledky nebo kroky
-cilova skupina

-problém klienta

1) Urcete si kliCovy vysledek vaseho klienta
Klicovy vysledek je vytouzZeny vysledek vaseho klienta nebo zakaznika.
Otazky, které vam pomohou k urceni kliC¢ového vysledku vaseho klienta:

Co klient doopravdy chce?
Po ¢em doopravdy touzi?



Priklady:

Pokud prodavate marketing-ultimatnim vysledkem a touhou klienta je vydélat vice penéz.
Pokud jste kadefnice, vytouzenym vysledkem neni hezky uces, ale sebevédomi.

Pokud natacite svatebni videa, vysledkem neni video, ale vzpominka na nejkrasnéjsi den v
Zivoté.

Jak urcit, co je ultimatnim vysledkem klienta?

-polozim si otazku, pro¢ chce klient (muj produkt nebo sluzbu)
-polozim si dalSi pro¢

-polozim si dalSi pro¢

-polozim si dalSi pro¢

Takto se postupné dostanu k ultimatnimu vysledku.

Neodolatelnou nabidku totiZz nasledné budeme tvofit tak, Ze kdyz o ni ¢lovék pfemysli, ma v
hlavé jeho klicovy vysledek. Ne va$i sluzbu nebo produkt.

2) Dilé&i vysledky

-co klient musi udélat, aby se dostal k ultimatnimu vysledku
nebo

-dil€i vysledky (mensi vysledky), které klient ziska v ramci ultimatniho
vysledku

Je potieba si urcit, zda-li klient musi podstoupit k ultimatnimu vysledku jesté dalSi kroky
nebo ne. Pokud ano, tak vypiSete kroky.

Pokud se klient nemusi nic dalsiho nau€it, nemusi podstoupit kroky k ultimarnimu vysledku,
zapisu jen dilCi vysledky klienta-to znamena, co dalSiho ziska, kdyz si koupi vas produkt
anebo sluzbu.

Priklad:

Pokud jsem kadefnice, prodavam sebévédomi. To je ultimatni vysledek klientky.

Proto, aby mél sebevédomi v ramci hezkého ucesu se nic nemusi naucit, nemusi podstoupit
Zadné dalsi kroky.

Proto vypisuji pouze dil¢i (menSi vysledky) v ramci ultimatniho vysledku.

V praxi:

Ultimatni vysledek-sebevédomi.

Dil&i vysledky:
-v8imnout si jejiho nového vzhledu pratelé a kolegové a budou ji chvalit

-bude se citit, Ze pro sebe néco udélala
-bude se citit hezky



-lidé budou Fikat, Ze ji to slusi

Pokud prodavam marketing, jak vytvofit reklamy na Facebooku, prodavam to, Ze klient
vydéla vice penéz.
To je klicovy vysledek. Ale aby toho mohl dosahnout, musi se naucit dalSi véci.

To jsou dil&i kroky, které si vypiSu/dil¢i vysledky, které ziska:

-bude umét, jak technicky naklikat reklamy

-bude védét, jak ma vypadat obrazek do reklamy, ktery prodava
-bude védét, jak reklamy spravovat, aby mél co nejlepsi vysledky
-bude se muset naucit myslet, jako jeho potencialni klienty

3) Urcete si cilovou skupinu, které budete prodavat a vytvorite pro ni
nabidku

Tohle je velmi dulezité. Protoze pokud prodavam marketing pro vSechny, tak se bude
prodavat $patné. Ale pokud prodavam marketingovy kurz pro specifickou skupinu, tak se
bude prodavat daleko lépe.

Napfiklad: Prodavam marketingovy kurz pro podnikatelky prodavajici online produkty.
Napfiklad: Jsem kadefnice a Zenam 40+, ktefi cht&ji zase vypadat jak pfed 10 lety.

Cilovych skupin muzete mit samozfejmeé vice, ale je dullezité si pro danou neodolatelnou
nabidku zvolit vasi cilovku.

Predstavte si, Ze:

Prodavate marketingovy kurz pro podnikatele.
Anebo prodavate marketingovy kurz pro podnikatelky, ktefi prodavaji online produkty.

4) Urcete si problém klienta/zakaznika v cilové skupiné:

-problém musite umét vyresit
-je to nejvétsi problém, se kterym se potyka vase cilova skupina
-tento problém musi souviset s vasi nabidkou

Napf¥iklad:

Jsem kadefinice.

Cilova skupina: Zeny 40+, které se chtgji citit jako pred 10 lety
Problém: Chtéji se zase citit jako dfive



Sestaveni neodolatelné nabidky:

V8echny vySe uvedené kroky date dohromady.
Kli¢ovy vysledek
Dil&i vysledky/kroky

Cilova skupina
Problém klienta

Priklad:
Kadernice:

Klicovy vysledek:
Sebevédomi

Dilci vysledky:

-v8imnout si jejiho nového vzhledu pfatelé a kolegové a budou ji chvalit
-bude se citit, Ze pro sebe néco udélala

-bude se citit hezky

-lidé budou Fikat, Ze ji to slusi

Cilova skupina:
Zeny 40+, kteFi chtgji vypadat a citit se jako pred 10 lety.

Problém: Chce se zase citit jako dfive a nevi, jak to ma udélat.
Priklad:

Pokud jste Zena a v posledni dobé mate pocit, Ze uz se necitite tak dobre, jak pfed 10 lety a
fikate si, co mlzete udélat, abyste se zase citili tak skvéle, ¢téte dale.

Pokud se chcete citit sebevédomé, néco pro vas mame.
Navstivte nase kadernictvi, kde vam udélame stfih na miru tak, aby:
-si toho v&imli vasi kolegové v praci

-jste se citila hezky
-vas manzel pochvalil hned ve dvefich



Ukoly pro vas:

Vypiste si vSe vySe uvedené.
To znamena:

KliCovy vysledek klienta.
Dil&i kroky/vysledky.

Cilovou skupinu.

Problém cilové skupiny.

Muzete vypsat pro vice cilovych skupin.

Jak dale s neodolatelnou nabidkou pracovat?

Tuto neodolatelnou nabidku budete pouzivat dale jako zaklad pro:

-reklamu na socialnich sitich
-organicky prodej

-prodejni a pfistavaci stranky
-tvorbu dalSich produktd a sluzeb
-tvorbu webinafi/seminaru

Kdyz uz mate svoji neodolatelnou nabidku a vite komu prodavate, daleko snaze se vam
budou tvofit/upravovat dalSi ¢asti vaSeho podnikani.

Pokud budete chtit délat reklamu, pouzijete na to neodolatelnou nabidku. Pokud budete chtit

délat pfistavaci stranku, pouzijete jako zaklad neodolatelnou nabidku.

Zakladem bude vzdy vade neodolatelna nabidkal

BONUS:

Prompty do ChatGPT.

Reklama:
Vytvor na zakladé tabulky a informaci v ni reklamu na Facebook a Instagram.

Landing page:
Vytvof na zakladé informaci z tabulky texty na landing page

Webinafr:
Vytvof na zakladé informaci z tabulky nazev webinare



Miniprodukt:
Vymysli na zakladé informaci z tabulky miniprodukt, ktery mohu klientdm prodavat online.
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