SYSTEM

7 konkrétnych krokov, ako zvysovat’ predaje...

ale uplne inak ako konkurencia
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Dobry den, chcem sa vam v prvom rade vel'mi pekne podakovat...

Dakujem vém, Ze ste sa rozhodli investovat do tejto knizky a preéitat’ si
ju. Gratulujem vam, urobili ste spravne rozhodnutie. Tymto ste sa
odliSili od 99% [udi, ktori len hundru pri pive, ale nikdy neurobia ni¢ pre

to, aby sa mali lepSie.

Bez ludi, ako ste vy, by to nemalo zmysel. Dakujem vam!

Verim, ze systém z tejto knihy bude pre vas prospesny a vdaka nemu
posuniete vas biznis, vasSe podnikanie a cely vas zivot este o krok

blizSie k vasim cielom — nech su akékolvek.

Pre koho je tato kniha?

Tato kniha je pre vas, ak chcete spoznat’ 7 konkrétnych krokov, ako
zvysit predaje...ale inak ako konkurencia. Tato kniha je pre vas, ak

chcete zarabat eSte viac a nezodrat sa pri tom.

Tato kniha je pre vas, ak nechcete robit' ni¢, ¢o by bolo proti vasej voli.

Ak nechcete vytvarat tlak na ludi, manipulovat nimi a podobne.

Neviem, ako to mate vy, ale ja doslova nenavidim manipulativny predaj a

ludom, ktori robia Spinavosti by som najradSej ruky nohy dolamal.

EsSte pred tym ako zaéneme...
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Dovolte mi otazku:
Kolko knih o podnikani ste Citali?

A boli vsetky z nich skvelé ?

Stalo sa vam niekedy, ze ste €itali knihu a uz po par stranach ste
si povedali:

» 1y kokos, toto je najvacsia strata ¢asu... Pre¢o Citam tieto sracky?! “

VSetko, €o ste sa vtejknihe dozvedeli, bollen kopec zbytoénych

omacok, zmes motivacnych zvastov a honenia siega autora nad

tym, aky je super — aky je ,majster sveta“... @

Preco je pre vas ddélezité, co sa dozviete v tejto knihe?

Statisticky trad SR hovori, Z2e behom 5 rokov zanikne na Slovensku 95
% firiem. A drviva vacsina zo zvysku ledva zarobi na naklady, pripade

na zivobytie.

Kvéli tomu majitelia nemaju moznost rozvijat’ sa a z vlastného
podnikania si vytvoria ,vazenie® z ktorého sa nemo6zu vyhodit. Nembdzu

si dat’ priepustku...

Predaje neustale klesaju... Staré predajné techniky nefunguju tak dobre
ako kedysi. Chcete priklad?
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Niektori ludia z MLM (multilevel marketingu) ponukaju ,,obrovsku
prilezitost”, ale ,musia“ sa kvoli tomu s vami stretnuat. Na toto im
uz takmer nikto nenaleti a bez zadania_konkrétneho dévodu na

takéto stretnutie nepride..

Povedzme si to na rovinu.

Je stale tazSie a tazSie predavat, lebo zakaznici su zo dia na

defl mudrejSi a naroCne;jsi.

V nejednej oblasti konkurencia podkopava nohy nizkymi cenami.

Neviem ako to dokazu.

k111

Ako je mozné, Ze ini maju problem ,prezit” a oni eSte dokazu stlacit cenu
dole? Niekedy mozno len na naklady, niekedy mozno eSte nizSie, len

preto aby ziskali klienta...

277

O ¢om tato kniha nie je?
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Pred tym, ako si povieme o ¢om tato kniha je, si povedzme, o ¢om

tato kniha nie je.

- Nie je o tom ako nic¢ nerobit a zarobit.

Verim, Ze veci zadarmo (a obed zadarmo) neexistuju. Vzdy musite
nieCo urobit, musite klientovi alebo zakaznikovi dat hodnotu za to, aby

bol ochotny vam odovzdat svoje tazko zarobené peniaze.

- Nie je ani o tom, ako klamat’ klientov, tla€it’ na nich

a manipulovat’ nimi.

Toto sa mi hnusi a je mi to odporné. Nemam to rad a verim, ze ani vy
to nemate radi. Myslim si, ze vacSina normalnych ludi sa Stiti klamstva

a manipulacie, je im to az neprijemné.

- Nie je to ani kopec tedrie bez pouzitelnych veci.

Nemam rad knihy, kde su len zZvasty, ktoré neviem pouzit' v praxi. Ani
také, ked sa autor len niekde nie€o dopocul alebo dodital, ale

nevyskusal to v praxi a prezentuje to ako overeny fakt.

- Nie su to ani suché navody, ktoré si neviete predstavit’ v praxi.

Zistil som, Ze mam najradsej knihy, nieCo medzi tym. Paci sa mi,
ked' autor povie pribeh, aby som na hom pochopil podstatu. A potom
mi konkrétne vysvetli, ako to funguje, aby som to vedel zopakovat aj

v mojom podnikani.

Kto som a preco by ste ma mali vobec poéuvat™?
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Mozno si kladiete otazku:
,Kto som a ako sa vObec opovazujem radit’ vam?*

Volam sa Peto Celko a dnes pomaham
podnikatelom posuvat' ich biznisy na iny

level, no nebolo tomu tak vzdy.

Par mesiacov po skonceni vysokej
Skoly som sa ,zamestnal® ako
zivnostnik v jednej stavebnej firme vo

Zvolene a mal som mat na starosti

marketing a predaj.

Zvlastne bolo, Ze ked bolo vedenie na firme, tak sme poradovali,
robili kopec zbytoCnych veci a k predaju som sa prakticky ani

nedostal. Ked na firme neboli, tak vSetci makali o sto Sest.

Séf si neraz vymyslel ,hluposti“, ktoré podla mrfa proste

nepredavaju domy...

Chcete konkrétny priklad?

Prefarboval som logo jednej sutaze, pixel po pixli, lebo jemu sa nepacila
jeho farba. Da sa povedat, Ze som bol najlepSie plateny prefarbovac loga
na Slovensku, lebo nikto iny nie je ochotny platit za taku hlupost. No po

Styroch mesiacoch som sa rozhodol, ze skoncCim ...
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Pamatam si ten pocit, ked som posledny krat odchadzal z prace, cely

nateSeny a spieval si pesni¢ku od Rytmusa: Chodte do pi*e matere!

Ale vtedy som si eSte neuvedomoval, Ze som marketér a ziskavanie
klientov nie je len tak, Ze mi pe€ené holuby nebudu samé padat do
huby...

Casom som sa dostal do vaznych problémov. Zil som z spor, ktoré

som mal, lenze tie sa jedného dna minuli...

Byval som v tom Case na intraku (aj ked som uz bol po Skole).

Kazdy mesiac sme boli na konci na nule (v tom lepSom pripade).

Az som sa jedného dna dostal do bodu, ked som nemal na karte dost’
financii, aby som kupil lieky pre moju manzelku Lenku, ktord som

medzitym spoznal a zobrali sme sa...

Bolo mi do placu.

V tom Case som narazil na knihu Bohaty tata, chudobny tata od Roberta
Kiyosakiho a za€al som postupne menit moje rozmyslanie. Objavil som
Franka Kerna a direct response marketing. Vdaka Kernovi som narazil
aj Jaya Abrahama a Garyho Halberta - tito su, snad okrem Franka
Kerna, pomerne neznami na Slovensku, ale vo svete su to obrovské

a uznavane kapacity.
Zaviazal som sa, ze budem podnikat' najlepSie ako sa len da a zZe to
nikdy nevzdam. Podarilo sa nam s manzelkou Lenkou celkom sluSne
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zarobit.

Vela sme si odkladali podla systému piatich dzbanov od

Andyho Winsona.

Andy bol mgj prvy vacsi klient a bol som sucastou jeho najvacsej
kampane v Cesko-Slovensku - Makaé vs Bohag, ktora mala obrat 210
578 eur. Samozrejme, Ze tam som bol len malou sucastou velkého

timu. Bol som zodpovedny za Facebook.

Porozdeloval som si peniaze na poducty, ale robil som Facebook a
to ma Casom uplne prestalo bavit. Facebook je len polovicna Cast

uspesneho predaja.

Vdaka Facebooku viete dosiahnut’ navstevnost na weby, ale
samotny Facebook velmi tazko predava.

A tak som ,vyhodil* vSetkych klientov a prestal som pracovat. V
podstate som si dal skoro roénu dovolenku. Zili sme len z Gspor, lenze

tie som vSetky minul. Rozflakal.

Zistil som, Zze nemam ziadne peniaze a potreboval som platit’ relativhe
vysoku dan a na dane som si neodkladal — Teraz viem, Ze to bol velmi

hiapy tah!

Znova som sa zamestnal, na dalSie Styri mesiace. A Cast’ mi poziCala
moja mama — za ¢o som jej velmi vdacny. V praci ma nahanali, bolo
to presne to, o som nechcel robit' a proti Comu stojim.
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Dal som vypoved a znova som ozivil svoje podnikanie, lebo popri

praci som nestihal podnikat, straSne ma to unavovalo.

A dnes mbzem podnikat’ z ktoréhokofvek miesta na Zemi. Klienti sa

mi ozyvaju sami. Robim len s tym, s kym chcem.

Na pracu mi staci laptop, internet, moja Sikovna hlava a obCas

dake ,Specialne” veci ako pero, papier a kalkulacka.

Samozrejme, narobim sa vela, ale pomerne slusne si zarobim.

Ked' som si pripravoval tuto knihu, tak som na Facebooku polozil

otazku za ,,milion*“ eur...

Dostal som kopec odpovedi od mojich kamaratov, za ¢o im velmi

pekne dakujem.

Je to otazka, ktoru som sa naucil od Garyho Halberta:

Pozrite si aj vas prémiovy tréning na adrese
https://namaximum.eu/bonusovy-trening/



https://namaximum.eu/bonusovy-trening/

Skuste sa zamysliet nad touto otazkou...

Aka je vasa odpoved?

NajCastejSie odpovede na mojom Facebooku boli:

- prominentné miesto - kadial prejde 10x viac fudi nez

okolo konkurenénému stanku.

- najlepsie maso - toto je velmi dobra odpoved, Ziadny marketing

ta nezachrani, pokial tvoj produkt stoji za hovno.

v v

si viacej dovoluju a su menej ochotni robit’ to, o im povies.

Je to ako keby som vam povedal: mam to najlepsSie auto na svete
a stoji iba 10 000 dolarov. Nerozmyslali by ste nad tym, Ci v tom
nie je nejaky podvod? Nasa mysel priraduje automaticky k
vySSim cenam vySsSiu kvalitu. Neviem preco to tak je, ale u mna to

tak funguje.

- najlepsieho kuchara - Co je tiez CiastoCna pravda, lebo najlepSi

kuchar a najlepSie maso bude mat najlepsi vyrobok — produkt

- najkrajSiu ¢asnicku - toto zasa suvisi s predajom. Ked som eSte
ako stredoskolak brigadoval pre nemenovanu cestovku, tak sme

hladali fudi v supermarkete, ktori nam vyplnia dotazniky. Odmenou
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za to im bude moznost vyhrat pobyt v hoteli Permon.

Moja vtedajSia priatelka mala za par hodin ovela viac
vyplnenych dotaznikov ako ja za par dni. Verim, ze to bolo preto

lebo dobre vyzerala...

- danové alebo odvodové prazdniny, alebo kliniku, kde liecia

obéznych.

A tu nam uz pomaly prihorieva, ani jedna z tych odpovedi nie

je spravna...

Spravna odpoved je hladny dav, dav ludi, ktori su hladni...
Preco hladny dav?
- Pretoze tito I'udia su ochotni zaplatit’ aj vyssSie ceny

Ked ste na dovolenke, tak nepozerate na to, Ze v zahranici su
drahSie restiky. Proste ked' ste hladni, tak idete do prvej peknej

reStauracie a zjete aj tu predrazenu pizzu alebo Spagety.

- Nezalezi im az tak na kvalite produktu.

Ked som hladny, tak som v strese, som nervozny a kfudne si
objednam aj tu pizzu alebo hamburger, nemusi to byt nieco nobl

a zdravé.

- Su ochotni za vami prist’, ak je hlad dost’ velky.
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Ked som hladny, tak si tu pizzu bud objednam, alebo ak nerobia
donasku, tak vyjdem von a idem do dalSej najblizSej restauracie lebo

sa mi nechce varit.

Chcete priklad na hladny dav ?

Podla vyskumu, ktory robila firma National Floral Marketing Institute,
muzi do 35 rokov minu v priemerne 30 dolarov na kvety, na Valentina.

Na rozdiel od nich, muzi vo veku 45-60 rokov minu o 350% viac.

Co to znamena?

Za tie isté kvety zaplatia priblizne 90 dolarov. Pre¢o? M&zu si to dovolit,
viac si vazia svoje polovicky a su ochotni tieto peniaze investovat do

svojich manzeliek a mileniek.

Co to znamena?

350%.
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No nie je to fantastické? Ako by sa vam pacilo, keby ste monhli
zvysit zisky o0 350% len tym, Ze zacielite na hladny dav? Asi by sa

vam to pacilo, Zze? No mne teda urcite.

Mozno si kladiete otazku:

,»Ako takéhoto €loveka najst'? Kde najdem méj hladny dav?*

Mam tu pre vas Specialne cviCenie a postup je nasledovny.

CVICENIE 1: AKO NAJST VAS HLADNY DAV?

1. Zhromazdite si vSetky faktury, ktoré ste vystavili za
posledné obdobie

Napriklad za posledny mesiac, pol roka, rok, neviem kolko mate
faktur, dajte si ich na jednu kopu.

s a

Fakturu s najvy$Sou sumou dajte navrch. Pod fu tu s druhou
najvyssou sumou. A tak dalej a tak dalej. Faktura s najnizSou sumou

bude na spodku képky.
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3. Zoberte vrchnych 20% faktar

Ak ich je 100, zoberte prvych 20 faktur. Toto su ludia, ktori vam platia

najviac.

Vacsinou plati pravidlo 80/20, ze tychto 20% fudi zaplatilo 80%

prijmov, a bolo s nimi pravdepodobne najmenej prace a problémov.

Casto sa mi stava, Ze [udia, ktori najmenej platia sa najviac stazuju a
ti, Co platia najviac su najspokojnejsi klienti, lebo vidia hodnotu v tom,

¢o pre nich robim.

Ked som predaval e-book za jedno euro, tak si fudia tento e-book
menej vazili, ako teraz, ked stoji 28 eur - dvihol som jeho cenu 28

nasobne.

3. Skuste ich najst’ na internete

Vygooglite ich podfa mena alebo si ich vyhladajte na Facebooku alebo
na Google plus.

4. A spravte si 0 nich statistiku

Hladajte medzi nimi podrobnosti:
- vek,

- pohlavie,
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- povolanie,
- rodina,
- deti...

Druhy spbsob. ako najst’ hladny dav rozoberam v online tréningqu
MAGNET NA KLIENTOV, ktory najdete tu (pre viac info kliknite sem)

Ja som si toto cvic¢enie urobil a odporiaéam ho aj vam...

Preco ?

Lebo je obrovsky rozdiel medzi dvomi vecami. Je rozdiel

medzi kupujucimi a fanusikmi na Facebooku.

A je obrovsky rozdiel medzi tym, co si myslime a aka je ozajstna realita.

Myslel som si, Zze moje kurzy o Facebooku kupuju mladi fudia vo veku
20-25 rokov, skor chlapi.

Urobil som si cvi€enie a zistil som, ze su to ludia 30-35 ro¢ni, s rodinou,

detmi a medzi nimi dominovali realitni makléri a vyzivové poradkyne.

Co som urobil ?

Upravil som svoju predajnu stranku, dal som tam referencie prave od

realitakov a vyzZivovych poradkyn. Ludia sa s tym vedeli lepSie stotoznit,
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zacCal som cielit reklamu na Facebooku na ,starSich“ fudi a moje

predaje stupli a naklady na ziskanie klientov klesli.

Takze odporuc¢am aj vam, aby ste si urobili toto cvicenie.

Mam pre vas eSte jeden netradi¢ny priklad...

Americka spolocnost vybavovala svadby AmeriCanom s exotickymi
Zenami. Vyhfadavali po celom svete Thajky, Rusky a vybavovali im

svadbu s AmeriCanmi, aby mali obCianstvo, aby bolo vSetko legalne.

Pre bezného AmeriCana je velmi zlozité vSetko legalne vybavit. Oni

mali fudi, ktori ovladali vSetky pravne a spoloCenské nalezitosti.

Majitel si myslel, ze jeho klientmi su prevazne bankari, pravnici,

obchodnici a vo vSeobecnosti fudia, ktori maju nadsStandardné prijmy.

Ale ked si urobil toto cviCenie a preSiel si Statistiku, ostal prekvapeny.

NajCastejSie jeho klientmi boli kamionisti - dvakrat rozvedeni. Je
logické, ze tito [udia maju radi zeny, kedze su stale na cestach a

pravdepodobne nemaju vela prilezitosti stretavat sa s nimi.

Neviem ako su na tom s peniazmi v Amerike, ale som si takmer

isty, ze maju problém oslovovat' cudzie Zeny.
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Majitel zmenil cielenie, daval reklamy do magazinov pre kamionistov.
Vyvesil reklamu na benzinky a odpocCivadla, kde musia kamionisti

stat’.

Hlavne kvéli tomu, Ze naSiel svoj hladny dav dokazal zvysit svoje

ceny na desatnasobok.

No nie je to fantastickeé, nechceli by ste aj vy vdaka tomu, Ze zacielite na
hladny dav, zvySit vase ceny na desathasobok? Myslim si, Ze by to bolo

super. Prvym krokom k vySSim predajom je teda najst’ hladny dav.

Podme teda dalej, ked uz viete najst’ vas hladny dav, tak potrebujete

Cloveka z hladného davu uputat, zamavat na neho, nech pride k vam...

Ako moézete ¢loveka z hladného davu pritiahnut’ k sebe?

Jeden z najlepsSich a najjednoduchsich spdsobov je pouzit reklamu.

Preco je dobré vediet’ ako spravne pouzivat reklamu?

- Reklama nikdy nezanikne

Predstavte si, ze sa stala obrovska katastrofa a na svete ostalo len

poslednych tisic fudi. Stavim sa s vami, Ze aspon jeden z nich by chcel
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robit’ reklamu a pritiahnut ostatnych ludi, nech idu nakupovat prave

do jeho obchodu a odovzdaju mu svoje peniaze.

- Jeto prenositelna schopnost’

Ked viete urobit reklamu na jeden produkt a ten sa postupne prestane
predavat, tak mbzete tuto schopnost pouzit' aj pri inom produkte.

Proste mate schopnost predavat.

- Vdaka reklame moézete okamzite zvysit’ hodnotu produktu

Predstavte si, ze prenajimate apartman a urobite mu dobru
reklamu. Vdaka nej mbzete zvysit najom a aj jeho obsadenost,

takZe vdaka reklame na tomto apartmane zarobite viac.

- Reklama sa €astokrat financuje sama bez vytvarania dlhov

Ciefom reklamy je, aby si na seba v momente zarobila a vy by ste vdaka
tomu mohli davat stale viac penazi do reklamy. Moja manzelka Lenka je
expert na reklamu a Casto robi taku reklamu, ze vlozi jedno euro a vypluje

jej to tri eura naspat - proste to zarobi trojnasobok. Dobré nie?

Kolko penazi by ste davali do takejto reklamy? Ja osobne ¢o najviac.
Ked je reklama taka super, mozno si kladiete otazku:

Preco vaésine ludi reklama nefunguje?
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Vécésina podnikatelov (az 99%) podla mojich skusenosti, kopiruje to, ¢o

robia vSetci ostatni.

Napriklad realitni makléri robia reklamu bud na seba alebo na

svoje produkty - nehnutelnosti.

Vylepia si tam svoju velku fotku a mozno nejaky cool slogan, alebo len
svoje meno a fotku a Ze su z niektorej z realitnych kancelarii a daju tam

svoje telefonne Cislo.

Co je na tom zle?

Reklamu zameriavaju na seba a nie na klienta.

Ako to myslim?

Co zaujima takmer kazdého klienta ?

Predstavte si, ze vas boli zub, ale poriadne. Trapilo by vas, ze niekde
v Afrike hladuju deti? No mna pravdepodobne nie. Proste trapi ma to,

¢o ma boli.

Kazdy chce odpoved’ na otazku: ,,Co z toho budem mat’ ja?“
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A preto by ste aj vy mali v reklame odpovedat’ na tuto otazku.

Teraz vam dam priklad, ako to urobil Craig Proctor, muz, ktory
bol realitny maklér, ale robil tu istu chybu ako ostatni.

Bol skoro na mizine, fudia ho ¢asto odmietali a robil chybu aj pri

reklame, mal tam svoju fotku a chvalil sa, Ze je najlepsi realitny maklér.

Dnes Craig uz vySe 20 rokov predava reality, vyskolil okolo 20

000 realitakov a predal domy za jednu miliardu dolarov.

Po dlhom trapeni sa rozhodol, ze reklama musi mat len jeden vysledok

- hovor od klientov, aby sa mu klient ozvali sami, Ze chcu jeho pomoc.

Odpovedal si na otazku, ¢o z toho budu mat’ jeho klienti. A

jeho odpoved bola:

Vysledok?
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Vsetci ho zacali vnimat ako Cloveka, ktory kupi vas dom, ak sa mu ho

nepodari predat.

Preco to funguje ?

Kazdy realitak slubuje to isté - Ze preda vas dom.

Ale on to nie len slubil, on to doslova garantoval - odstranil riziko.

Ked mu ludia volali tak sa ho pytali:

,Craig, ako to funguje? Za kolko kupite nas dom ?*

A on im odpovedal:

»,Najprv vas budem musiet navstivit' a pozriet’ sa na vas dom, az potom

J &

vam budem vediet povedat, za kolko som ochotny ho od vas kupit.

A takto si dohadoval schodzky.

Pravdepodobne vSetci realitaci dobre vedia, Ze najlepSie sa predava na

osobnych stretnutiach. Tito ludia to brali ako samozrejmost, bolo to pre
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nich logické. Nikto vam predsa nemd&ze povedat, len tak z

brucha, za kolko je ochotny kupit vas§ dom. No nie?

Mozno si kladiete otazku:

,Kde preboha nabral tolko periazi na kupovanie domov? Ja nemam

tolko penazi, aby som mohol len tak kupovat domy.*“

Je to velmi jednoduché.

Za 22 rokov ,musel” kupit’ iba dva domy, aj to vedy, ked porusil

svoje pravidla. Ako je to mozné?

Sfuboval to len pri domoch, kde vedel, Ze ich stihne predat. Vzdy ked
priSiel na obhliadku, uz mal nejaku predstavu, ako by tento dom

predal, Ci je predatelny, za aku sumu a podobne.

KedZe sa mu vdaka takejto reklame ozvalo kopec fudi, tak si sam
mohol vyberat’ klientov — s kym bude spolupracovat a s kym nie.

Takze teraz uz vieme, ze druhy krok na ceste k vy$Sim predajom

je reklama, ktora oslovi hladny dav.

Co by ste mali urobit’ teraz?

Pozrite si aj vas prémiovy tréning na adrese
https://namaximum.eu/bonusovy-trening/



https://namaximum.eu/bonusovy-trening/

CVICENIE 2: AKO ROBIT REKLAMU LEPSIE AKO
KONKURENCIA?

- Zamyslite sa nad tym, ¢o vasi klienti chcu uplne najviac, ¢o je
ten kone€ny dbsledok. Nezaujimate ich vy ani vase produkty
alebo sluzby, ale vysledok, ktory vdaka nim dosiahnu. Toto majte

na pamati.

- Zistite ako im mézete tento vysledok najlepsie garantovat’.

Odlisite sa tak od mnozstva fudi, ktori im sfubuju prakticky to iste.

A tu sa dostavame k samotnej tvorbe neodolatelnych ponuk.

Ako vytvorit’ neodolatel'ni ponuku?

Prvy krat som to poCul od Franka Kerna, ked s nim robil rozhovor

Tony Robbins. Ostal som v uplnom Soku. Bola to proste pecka.

Frank Kern hovoril o tom, Ze vSetci predajcovia aut robia tie isté
reklamy a maju zlé ponuky.

Kazdy v reklame hovori len:

rwve wvrs

Co to vlastne znamena?
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Neviem. Nizka cena pre mna znamena, ze je produkt

v v J

a ja nenavidim vyberat’ si.

Vzdy, ked pridem do obchodu a vidim, Ze tam maju 10 druhov piva
alebo 100 druhov pediva, tak sa neviem rozhodnut a neviem si

vybrat. Casto si nevyberiem ni¢ (radSej odidem).

Frank Kern by pouzil tuto neodolatelnu ponuku. Ked som ju

pocCul prvykrat, tak som skoro spadol na zadok.

Tato neodolatefna ponuka znie:

Precitajte si to este raz... Keby ste chceli auto, dokazali by ste odolat™?

Ako funguje tato neodolatelna ponuka?
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Funguije to tak, ze:

1. Najskor im ponuknete uplatok za to, ze skusia vas produkt

(idealne zadarmo a na obmedzeny ¢as)

2. Dovolte im nechat’ si vas uplatok bez ohladu na to, i si

vas produkt kupia alebo nie.

3. Na konci im povedzte, €¢o maju urobit’ d’alej, ak chcu ziskat

vas produkt.

Podme si to rozmenit na drobné...

Ponuknete im . Uplatok®:

,K tomu dostanete plnu nadrz a 100 eur, aby ste mohli pozvat’ svoju
polovi¢ku na romanticku veceru (bez ohladu na to, ¢i sa rozhodnete

pre kupu auta alebo nie).

Za to, ze skusia vas produkt:

,Dame vam auto na tri dni zdarma na skusku. Pridte a vyberte si

to svoje.”

A posledna vec, ¢o maju urobit potom:
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LAk sa vam auto bude pacit, tak ho budete méct ziskat za

zvyhodnenu cenu - prakticky okamzite (len podpiSete papiere).”

A teraz si pod’me vysvetlit’, pre¢o to funguje.

Zapdja sa tu velké mnozstvo psychologickych faktorov, vybral som

si pre vas len tri najdélezitejSie.

AKko prvy je reciprocita - Dostanu daréek zdarma na vyskusanie auta

(plna nadrz a 100 eur na veceru)

Reciprocita funguje takto...

Kamarata Lukasa sme s manzelkou Lenkou pozvali na pivo.
Najskor som platil ja, potom platil on a potom sme isli do dalSieho
pohostinstva. Tam sme trikrat platili my s Lenkou. Neviem preco...

On bol vzdy na zachode alebo tak nejak. Proste zabudol zaplatit.

Toto bolo vo Stvrtok a on mi volal nasledujuci pondelok:

,Pozyvam vas na obed, lebo ja som neplatil za pivo.*
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Vzdy, ked nam da niekto nie€o zadarmo, tak mame pocit, Ze mu to
musime vratit. Lukas nas pozval na obed a ten bol asi Styrikrat
drahsi, ako to pivo, ktoré nam ,dIZil".

Reciprocita znamena, ze chceme [udom neraz vratit' aj viac, ako nam
dali oni. Ddlezité je, aby to o nam dali bolo prekvapivé, neCakané a
hlavne zadarmo.

Potom kontinuita. V podstate sila zavazku. Uz ked som si to auto
skusil, tak som mal pocit, ako keby som ho uz vlastnil. Urobil som
viacero krokov, ktoré naznacCovali, ze si to auto chcem kupit.

Tazko sa meni rozhodnutie, ktoré som uz raz urobil.

Toto suvisi aj so zakaznickou skusenost'ou. Uz som si to auto
oSahal. Citil som, ako ,smrdi“ novotou. Prezil som ten pocit, ked zatla¢im

plynovy pedal do podlahy a mna tlak zatla¢i do sedadla.

Nechcem zazit pocit ,straty“ (tu bolest), ked ho budem musiet’ vratit' a
vozit sa v mojom starom aute, alebo nebodaj v MHDéCke :-)

Chcete dalsSie priklady na neodolate'nui ponuku?

Napadlo mi, ako to méze urobit’ pizzeria...
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MobZete ponuknut kupony na pivo zdarma, ak sa ludia rozhodnu pre vasu
pizzu. Dokonca aj za pizzu sa bude platit’ len vtedy, ak im bude chutit.

Mozno si pomysilite:

,Ked to urobime takto, tak nas ludia budu vyuzivat a pit' nase pivo a

Jest' nasu pizzu zdarma.”

MoZno ano, ale chcel by som vidiet toho ,hajzla®“, ktory by mal to srdce a
bol by vam schopny povedat’ do tvare, ze mu vasSa pizza nechutila.

Hlavne, keby mal v sebe par piv.

Predajca diamantov, méze povedat:

,Kazdy, kto pride, ziska zlatu retiazku zdarma pre svoju polovicku a
garantujeme vam najnizZsiu cenu na trhu, ak si u nas vyberiete. Retiazku

si mbzZete nechat, bez ohladu na to, i si u nas vyberiete alebo nie*

Toto je doslova neodolatelna ponuka, neviem ako vy, ale ja si to

viem predstavit.

Co by ste mali urobit teraz?
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CVICENIE 3: AKO VYTVORIT NEODOLATELNU PONUKU?

1. Vymyslite si, ako vytvorit neodolatelnu ponuku, teda ako
ponuknut vas produkt na skusku - idealne zdarma alebo za

malilinky poplatok, na urcité (obmedzené) casové obmedzenie.

2. Vymyslite uplatok, ktory priamo suvisi s vasim produktom, ten im
date k tomu zdarma, Ci uz si vas produkt kupia alebo nie (idealne,

ak vas stoji velmi malo, ale ma vysoku vnimanu hodnotu).

3. A dajte tomu Casové alebo mnozstevné obmedzenie, nech to

ludia vnimaju ako vzacne.

V tomto ebooku rozoberam 12 krokov, ako vytvorit neodolatelnu ponuku, kliknite sem

a ziskajte ho s masivnou 87% zlavou >>

Takze teraz uz ovladame tri kroky k vyssim predajom...

Prvy je najst hladny dav. Druhy pritiahnut ho k sebe reklamou. Treti —

zapO6sobit na nich neodolatefnou ponukou.

Teraz si ukazeme, ako zvysit’ predaje nazivo...

Naplanujeme si spolu vase dalSie predajné stretnutie a vdaka

tomu budete mat’ pevnu Strukturu — ni€ nenechate na nahodu

a vyuzijete pri tom konzultaény predaj.

Budete ako doktor. Najskér zistite, Co Clovek potrebuje a potom mu

to date. Ale podme si to ukazat na konkrétnom priklade...
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4 kroky, ako mozete zvysit’ svoje predaje nazivo

Ma to Styri kroky.

Prvy je uvod

- Velmi struéne sa predstavte a povedzte im, preco ste

tam, ale nehovorte vela o sebe ani o vasej firme.

- Bohuzial nikoho nezaujimate vy, ani vasa firma. Je mozné, ze

oni si myslia, Zze vas poznaju.
- Povedzte len:
- ,Dobry deri, volam sa Peto Celko a som z tej a tej firmy...*

- Alebo firmu vynechajte

- ...avypytajte si pravo pytat sa otazky. Mézete to povedat’ nejak
takto:

- ,Nato, aby som vedel, ¢i vam dokazem pomdct, potrebujem,

by ste mi odpovedali na par otazok.*

- Tomuto sa vraj v NLP ,nadava“ Pre — Frame (Neviem, nie
som odbornik na NLP)

-V podstate poviete Cloveku, ¢o sa bude diat a pripravite ho na to
(aby sa nevylakal — v tomto pripade, aby nebol prekvapeny, Ze sa

ho pytate otazky).

- Ako to funguje?
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- Ked som iSiel k doktorovi na gastro (vySetrenie sliznice Zaludka),
tak mi robili to vySetrenie, ked vam napchaju hadi¢ku cez usta do
zaludka. Vsetci ludia, ktori boli so mnou v ¢akarni, boli strasne
vydeseni. Bali sa mozno este viac ako ja. Ked som vosiel dnu,

doktor mi povedal:

-, To je v poriadku, dame vam znecitlivujuci sprej, bude to len troSku

neprijemné, vébec to neboli a pri odbere pocitite malé Stipnutie.”

- Okamzite som bol pokojnejsi, lebo som si to vedel

predstavit' a bolo to naozaj tak.

- Keby mi nepovedal, Co sa bude diat, tak by som bol
uplne vystraSeny a sam si predstavoval, Co sa mi stane.

Pravdepodobne by som odtial uSiel.

Druhy krok su samotné otazky

- Otazky su najddlezitejSou Castou predaja.

- Existuju Styri typy otazok, vacsina ludi pouziva len dva
typy otazok a obera sa tak o vysSSie zisky.

- My si tieto otazky podrobnejSie preberieme trochu neskor.

Treti krok je kvalifikacia
- Tu ukazete vasmu potencionalnemu klientovi, ako vas produkt
uspokojuje jeho explicitné potreby.

- To su tie potreby, ktoré vam vdaka otazkam klient sam prezradil.
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A potom prejdite na Stvrty bod. ¢o je uzatvaranie predaja

Zistite, i su zodpovedané vSetky jeho otazky,

- zhrite benefity, ktoré ziskava vdaka vaSmu produktu, ktoré
suvisia s jeho potrebami...

- a navrhnite dalSi postup.

- To je vSetko.

Prejdime si teraz styri typy otazok...

Ako som vam uz spominal pred tym, otazky su najdélezitejSia

Cast predaja.

I. Typ otazok - situaéné otazky
Pouzite zoznam veci, ktoré chcete pocCut a pouzite tento vzorec:

- ako to mate?
- ako vam to funguje?

- a ako to chcete mat'?

Napriklad, sedel som s kamaratom, ktory je finanény sprostredkovatel.

Pytal sa ma na vSetky mozné veci (ako su uspory, investicie, byvanie...)

Zistil, ze chcem rieSit byvanie, ale nepokracoval a preSiel na dalSiu tému.

A tym sa ako keby obral o prilezitost' ,predat’ mi“ nieCo ohladom byvania.
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Neopytal sa ma, ako mi to funguje a ako by som to chcel mat.

Opytal sa ma len ako to mam, jednu tretinu z hore spominaného vzorca.

Keby sa ma opytal aj, ako mi to funguje a ako to chcem mat, tak

by vedel, Ze sa ma viac venovat byvaniu, sporeniu a hypotéke.

Ostatné témy mohol kfudne vynechat, tie ma aj tak

nezaujimali a pomaly som pri iom zaspaval.

II. Typ otazok - problémové otazky

Opytajte sa ich, s ¢im maju problém, alebo s ¢im nie su spokojni.

Tieto dva typy otazok stacCia, ked predavate nieCo lacné, tu vacsia

fudi kondi.

Ale ked chcete predat’ nieCo drahSie, tak by ste mali prejst na treti

typ otazok a to su implikacné otazky.

lll. Typ otazok — implikaéné otazky

Tieto otazky umocnia vnimané nasledky a désledky vnimavych

problémov. Toto si ukazeme teraz na konkrétnom priklade.
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Nedavno ma bolel zub a rozmysfal som, i si ho mam dat’ vytrhnut

alebo nie (vidite, vratili sme sa k tomu zubu).

Vadcsina zubarov by sa ma opytala, ¢ ma zub boli (situacna,

pripadne problémova otazka).

V tom pripade by som porovnaval bolest zuba s cenou za vytrhnutie

a utrpenim s tym spojenym. M&j rozhodovaci proces by vyzeral asi takto:

Cena za vytrhnutie zuba Bolest pred vytvrhnutim

Bolest po wytrhnuti

Na lavej strane by som mal cenu za vyhrnutie zuba a bolest po

vytrhnuti a na pravej bolest pred vytrhnutim.

Bol by som na vahach, nevedel by som sa rozhodnut, Ci ano alebo nie,

Ci sa mi to vlastne oplati.

Co by urobil dobry zubar - predajca ?

Rozmyslal by aj nad implikaCnymi otazkami ako napriklad:
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,Pan Celko, aky mé bolest zuba vplyv na vas pracovny vykon?*

Zamyslel by som sa a odpovedal mu:

,BIbo sa mi pracuje, ked’ ma bolia zuby, pretoze neviem podat’
100% vykon.*

Zubar - predajca by pokracoval:

,Dobre pan Celko a viete v noci kfudne spat, ked’vas boli zub?*

Ja by som sa zamyslel a odpovedal mu:

,Posledné dve noci som sa zobudil o druhej v noci, cely
dopoteny, uboleny, nebolo to ono, to pravé orechoveé.”

A doktor by mohol este pokracCovat:

, Pan Celko, nie ste néhodou tak trochu podrazdeny? Ako reaguje vasa

manzelka?“

Uz by som silno rozmyslal nad tym, Ze zub péjde von:

»,INo zub ma boli stale viac a viac, som neprijemny na manzelku, zazera

na mna par dni, nie je to medzi nami momentalne dobré.*

A este by ma mohol doklepnut tym, ze:
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,Pén Celko, o si myslite, bude to asom horsie alebo lepsie ?*

»,INO asi to bude len horsie, budem stale unaveny, podrazdeny,

bolest bude stupat’ a mozno sa s manzelkou este pohadame.”

Ako by som sa rozhodoval teraz?

Na jednu stranu by som dal cenu za vytrhnutie zuby a utrpenie s tym
spojeng, ale na druhu stranu by Siel nizsi vykon, nedostatok spanku,

nepokoj v rodine, dokonca hroziac rozvod.

M®j rozhodovaci proces by teraz bol nasledovny: na pravej strane
by som mal nizSi vykon, nedostatok spanku, podrazdenu manzelku,
nepokoj v rodine. A tato strana by prevazila nad cenou za vytrhnutie

zuba a bolestou pri vytrhnuti. UrCite by zub Siel von.

Dava vam to takto zmysel? Vidite v tom rozdiel?

Vidite, ako mi doktor ukazal, ze to je eSte horSie, ako som si do
teraz myslel? A to sme sa eSte nedostali k poslednému druhu

otazok. Posledny typ otazok su otazky o prinose...
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IV. Typ otazok - Otazky o prinose

Vdaka tymto otazkam nechate zakaznika, aby vam sam povedal benefity
vasho rieSenia.

Opytate sa ho:

,LAko vam to méze poméct? Aké plusy vidite v tomto rieSeni?*

Napriklad, keby sa ma doktor opytal:

LAké plusy vidite v tom, ked’ vam vytrhnem zub?*

Povedal by som mu, Ze zub ma uz nebude boliet, v koneCnom désledku
uSetrim peniaze alebo zarobim viac, lebo sa budem vediet lepSie
koncentrovat na pracu a bude sa mi lepSie spat, budeme mat so zenou

vacsi poko;...

A keby este pridal dalSiu otazku:

LExistuje eSte iny spésob, ako vam to méze pombct?*

Tak by som asi dodal, Ze mi nebude smrdiet z ust a nebudem sa hanbit

za svoj usmev.

Po kladeni otazok sa ich esSte opytajte:

~Je este nieCo, Co vam nie je jasne?“
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- Ak ano, opytajte sa €o a vysvetlite im to.

- Ak nie, prejdite k samotnému predaju.

Ako urobit’ predaj a necitit’ sa pri tom ako eroticka pracovni¢ka?

Len sa ich opytajte:
»,Chcete, aby som vam s tym pomohol?*

- Ak ano, vysvetlite im, ako funguje spolupraca alebo produkt

- a navrhnite dalSi krok.

Toto je jedina Cast rozhovoru, kedy by ste mali hovorit’ viac ako oni...

Povedzte im napriklad:

,Vyborne, poSlite mi prosim vypisy z banky a adresu domu, ktory chcete
kupit - prejdeme si spolu vase naklady, ja sa pozriem na to, aka

hypotéka vam idealne vyjde z vaSich prijmov.*“

Preco konzultaény predaj tak dobre funguje?

Ukazete klientovi, Ze sa o neho naozaj zaujimate, Ze ste mu
netlacili vas produkt automaticky, ale zistili ste kde ma problémy a

nechate ho, nech vam sam povie, s ¢im chce poméct.

Sam vam povie, €o ho trapi a aké to pre neho bude mat’ nasledky - toto je

velmi dblezita Cast. Predstavte si, ze vam poviem, Ze viem lietat...
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Asi mi to len velmi tazko uverite. Keby vam viacero fudi povedalo, Ze

Peto vie lietat, mozno tomu skor uverite.

Ale keby som zapol jetpack a odletel a vy by ste to videli na vlastné

oCi, tak by ste tomu sami uverili, bol by to vas nazor nie mg;.

Pravdepodobne by ste sa toho nazoru drzali, verili by ste mu a hajili by
ste ho pred ostatnymi. V tom je sila toho, ked Clovek pride na nieCo

sam, nepovieme mu to my.

A vy na klienta netlaCite, iba mu ponukate pomoc a toto je dalSi dévod,

preco tento typ predaja funguije.

Co by ste mali urobit’ teraz ?

CVICENIE 4: AKO SA PRIPRAVIT NA KONZULTACNY PREDAJ?

Pripravte sa na rozhovor....

- Spiste si zoznam veci, ktoré potrebujete od klientov podut.

U mna je to napriklad zistit, ¢i robi reklamu, ako mu to ide, ako by si to
predstavoval, ako je na tom s kontaktmi, ako je na tom s predajmi a Ci
robi nasledny preda,j.
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Toto su v podstate len Styri veci, ktoré potrebujem vediet, aby

som pomohol podnikatefom zvysSit'ich predaje.

- Potom sa skuste zamysliet nad tym. aké dalSie neprijemnosti

moze spdsobit, ked im jedna Gast z toho nefunquije.

To je u zubara to, Ze nebudem vediet spat, nepodam dobry vykon,

bude nepokoj v rodine a toto vsetko spdsobuje bofavy zub.

- Zamyslite sa nad tym. aké otazky polozite. aby vam oni
sami ukazali, aky je vas prinos...

Takze uz sme na Stvrtom kroku so siedmich k vysSim predajom....

Teraz uz viete, ako najst hladny dav, oslovit' ho reklamou
a neodolatefnou ponukou, ako im predavat nazivo a vyuzit

konzultacny predaj.

Problémom je, Ze aj keby ste boli najlepsSi predajca na svete, aj vas den
ma len 24 hodin a asi sa zhodneme na tom, ze za tento ¢as stihnete len

obmedzeny pocet predajnych stretnuti.

Tak je?

Dovolte mi opytat' sa vas:
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Aké by to bolo, keby ste dokazali naklonovat’ toho

najlepsieho predajcu na svete 100, 1000 alebo 10 000x
?

Aké by to bolo, keby za vas predaval 24 hodin denne, 7 dni v tyzdni, 365
dni v roku? A nikdy by si nepytal dovolenku, vyplatu a nikdy by nebol
chory?

Znie to az prilis dobre?

Toto dokazu urobit predajné texty, alebo predajné video, ak ich urobite

spravne. NajlepSie na nich je, Ze ich napiSete raz a predavaju za vas

,raz a navzdy*.

Tento pribeh som poc€ul od Joe Sugarmanna, ked hovoril o top
predajcovi televizorov z davnej minulosti. Stal pri televizoroch

a oslovoval len tych fudi, ktori stlacali gombiky.

Pamatajte, bolo to davnejSie, ked eSte neexistovali dialkové ovladace.

Vedel, ze ak stlacaju gombiky, tak ma 50% Sancu, Ze im preda televizor
alebo nejaké iné zariadenie. Ak nestlacali gombiky, tak Sanca na predaj
klesla len na 10%.

Pre¢o vam hovorim tento pribeh pri pisani predajnych textov ?

Sice nedokazete sledovat, €i ludia ,stlacaju gombiky*“, ale mbzete urobit
to, ze si predstavia, ako produkt alebo sluzbu pouzivaju. Prvykrat fudia
pouZziju produkt vo svojej mysli, predtym, ako to realne urobia. Staci, ked
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si predstavite, ako vam donesu horuci pizzu vo velkej hranatej krabici.
Otvorite ju a citite zavan véne zo Sunky a vidite, ako sa natahuje

horuci syr, roztopeny syr.

Ako to mézete urobit’ pomocou predajnych textov?

Tak, ako som to urobil prave teraz.

Popiste im vysledky pomocou zmyslov, napriklad:

- Podte so mnou a nasko¢me spolu do toho Ferrari cez
otvorenu strechu (Clovek si predstavuje pohyb, ako skace a

otvorenu strechu),

- precitte teply vanok vo vlasoch, sledujte, ako sa za vami

otacaju hlavy okoloiducich (sledujte - zapajame aj oci).

- Doteraz sme zapoijili oCi, vnimanie tepla a vetra, pohyb,

dynamiku, naskocCenie.

- A urobte to tak, aby tomu uverili.

Ako moézete nie€o urobit’ tak, aby tomu Fudia uverili?

Nie nadarmo sa hovori, ze opakovanie je matka mudrosti. Nehovorte
vSak vzdy to isté tym istym sp6ésobom, inak budete ako otravné

dieta
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(Ked vam dieta pili usi, ze: podme do zoo, podme do zoo, podme do
zoo. Tak mu nahnevane odpoviete, ze samozrejme Ze NIKDY
nepdjdeme do zoo, ked budes takto otravovat - skér vas to odradi,

ako keby ste boli nad3eni ist.)

Chcete aby som vam dal tajny tip a konkrétny priklad, ako povedat

nie€o Sestkrat, ale vzdy inak ?

Ako sa to da?

Najskoér im to povedzte priamo,
potom im dajte konkrétny priklad,
povedzte im to na pribehu,
pouzite referenciu,

citujte zakaznika alebo experta

L T o

a povedzte to na konci v o€islovanom zhrnuti.

A tu je konkrétny priklad, ak vlastnite firmu na Cistenie kobercov:

,Garantujeme vam, Ze vas koberec bude vyzerat ako novy,

alebo mate Cistenie zdarma.“— Povedzte im to priamo

-, Takto to bude prebiehat: Prideme k vam domov, vycistime
najhorsie miesto. Ak poviete, Ze to vyzera dobre, vycistime
celu izbu. Platite len zato, ¢o si vyZiadate.” - Dajte im

konkrétny priklad
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- ,, Nedavno nas zavolali na Cistenie kobercov do domu, kde sa mala

Studentska party vymkla kontrole. Koberec bol poliaty pivom,

vinom, kolou a eSte mnozstvom inych veci, ktoré sme nedokazali a

radSej ani nechceli identifikovat...“ - Povedzte im to na pribehu

- Toto o nas povedal neStastny rodic party deti: ,, Ked’som

videl koberce po Studentskej party, tak som si myslel, Ze ich

budeme musiet dat vSetky vymenit. Vyskusali sme aj par

Cistiacich prostriedkov, no bezvysledne. Az dosli chlapi z

vasej firmy a dokonale vycistili koberce. Teraz vyzeraju ako

nové. Dakujem velmi pekne.“ - Pouzite referenciu

- , Praca vasej firmy je taka ucinna preto, lebo ako jedini na

Slovensku pouZivate megacisti¢ 2000 a mate Skolenie od

Mr. Proppera. — povedal Expert Expertovié z Cistiéova - A

mozete pridat’ vyjadrenie experta

- ,Konajte hned’ a zavolajte nam na XXX-YYY.

1.

a b~ 0D

Dohodnite si konzultaciu zdarma a nezavédzné nacenenie
vycistime vaSe koberce v kazdej izbe,

vy ohodnotite naSu pracu

a zaplatite len za to, ¢o si schvalite.

VaSa pokojnost je garantovana.” - A eSte to mobzete

doklepnut’ v iselnom zhrnuti

Vidite, ako sme to povedali Sestkrat a vzdy inak ?

A preco to funguje?

- Ludia si vedia predstavit, ako to bude prebiehat,
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- odstranili ste namietky (Co ak za to budem musiet’ platit

a nebudem spokojny),

- vysvetlili ste im, pre€o to funguje (a iné rieSenia nefunguju

a eSte to potvrdila aj autorita - v Casti vyjadrenie experta)

- a povedali ste im, €o maju urobit (nech zavolaju, lebo ludia

radi nasleduju inStrukcie, ale musia vediet Co maju robit)).

Co by ste mali urobit’ teraz ?

CVICENIE 5: AKO NAPISAT PREDAJNY TEXT?
VyskusSaijte si napisat’ predajny text podla tejto Struktury:

. povedzte im priamo, aky benefit ziskaju pri kupe vasho produktu,
dajte im konkrétny priklad,

. povedzte im pribeh (Ako ste Cistili na Studentskej party)

1
2
3
4. pouzite referenciu spokojného klienta,
5. citujte zakaznika alebo experta

6

. a povedzte im to v oCislovanom zhrnuti.

Takto napisanymi textami predbehnete drvivu vacésinu fudi, ktori nemaju

texty alebo nemaju dobru Strukturu textov.

Teraz uz poznate 5 krokov zo 7 k vySSim predajom...
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Viete, ze musime n3jst hladny dav, oslovit ho reklamou a neodolatelnou
ponukou, predat im bud' nazivo alebo pomocou predajnych textov. Mam

na vas otazku: Chcete vediet, Co su najlah$ie ziskané peniaze ?

NajlahsSie ziskané peniaze...

Viete, kedy je Clovek najochotnejSi od vas kupit?

Odpoviem vam trosku neskoér, ale verim, ze na odpoved pridete sami

na zaklade tohto pribehu...

ISiel som si kupovat oblek. Hned' sa ma ujal veduci poboCky a velmi mi
pomohol. Pouzil konzultaCny predaj - zistil, na aku udalost potrebujem

oblek, poradil mi s farbou, zmeral si ma a doniesol mi ho.

Uz uz som chcel ist zaplatit, no vtom momente sa ma opytal, aku
mam k tomu kosefu. Povedal mi, ze dnes maju kvalitné kosele v akcii

za vyhodnu cenu a dokonca dostanem aj dve koSele za cenu jednej.

Ked som si vybral koSelu a uz-uz som iSiel zaplatit, opytal sa ma na
opasok. Samozrejme, Ze mi jeden odporucil, ktory sa mi zapacil.

A ked som uz iSiel zaplatit, opytal sa ma na topanky. Viete, €o sa

stalo s topankami?
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Nie, nepredal mi ich, nemali Zziadne na predajni, ale odporucil mi dalSi
obchod (a keby bol velmi Sikovny, tak ma s nimi dohodu o provizii, ale

o tom troSku neskor).

Takze uz viete, kedy je ¢lovek najochotnejsi nakupit'?

Ano! je to momente, ked vytiahne pefiaZzenku a rozhodne sa ist zaplatit.

Nie pred tym, to si eSte nie je isty, ¢i chce nakupit od vas,

alebo niekde inde, alebo nikde.

To su tri moznosti, s ktorymi vzdy bojujete:

- Ci Clovek nakupi u vas,
- u konkurencie,

- alebo nikde.

A nie je to ani potom - fo méze citit ponakupnu bolest (pochybuje, Ci

sa rozhodol spravne, ¢i sa mu to naozaj oplatilo). Poznate to?

Co s tym teda mozete urobit’ ?

Predstavte si, ze ste predajcom bicyklov a zistite, ze vasi top klienti
su doktori = doktori su vas hladny dav. Mate Specialny ergonomicko -
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ortopedicky bicykel za 6000 eur - to je vas top produkt. Je to ale

troSku vysoka suma aj na doktorov.

Pritiahnite ich pomocou reklamy do obchodu na lacnejSi bicykel. To, ze
ludia za vami pridu, je velky krok a nemali by ste nikdy nechat nikoho
odist bez toho, aby ste na neho ziskali kontakt alebo mu nie€o darovali Ci
predaji.

To, Ze si daju tu namahu a pridu za vami do predajne je
jedenym z indikatorov, Zze budu nakupovat.

Napriklad ked predavate auto, tak skuSobna jazda je velmi velka

vec, lebo Clovek je uz znova o kréc€ik blizSie ku kupe.

Podme spat k naSmu predaju bicyklov. V. momente, ako budu

chciet zaplatit’ za lacnejSi bicykel, im povedzte toto:
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Preco to funguje?

- Na zaciatku ste potvrdili ich rozhodnutie o kiipe a povedali ste

im, ze ich rozhodnutie je spravne. Pouzili ste vetu:

,Vidim, Ze sa vyznate v bicykloch a toto je super bicykel pre vacsinu
fudi.”

- Dali ste im vS§ak navrh na “skusku* a zaradili ste ich do VIP
skupiny
- Zaradili ste ich do skupiny doktorov, nie medzi vacsinu

(,oby¢&ajnych®) ludi:

LAle myslim si, ze by ste sa mali pozriet’ aj ha nas super ergonomicko
ortopedicky bicykel 6000, lebo ho najviac kupuju doktori, ako ste vy.“

- Potom ste im navrhli skusobnu jazdu
- dostanu pocit vlastnictva (ktory sme uz spominali skorej) a
sami pocitia rozdiely a vytvoria si nazor, ktory si budu hajit

L~Spravte si skusobnu jazdu a sami pocitite, aky je medzi nimi rozdiel.”

- A ponukli ste im zvyhodnenu cenu - to je to

popostréenie, ktoré vacsina ludi potrebuje:

LA Spravime vam aj super cenu, ak sa preriho rozhodnete.”

AKky je d'alSi sposob, ako este mézete zvysit’ velkost’ objednavky?
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Predstavte si, Zze vlastnite reStauraciu. Priemerna vysSka objednavky

je 10 eur a vy ju chcete trochu zvysit.

Vytvorte Specialny baliCek a ponuknite im ho hned pri platbe.

Napriklad takto:

»,Mame pre vas Specialnu akciu, ktort nikde neuvadzame. Ak si objednate

nad 10 eur, tak vam k tomu dame kolacik a kavicku zdarma.”

Mozno sa vam to zda prilis jednoduché, ale Cudovali by ste sa, kolko

ludi si kvoli tomu objedna drahsie jedlo.

Kamarat Szali si objednaval koSele zo stranky mall.sk, ked eSte nemali
dopravu zdarma na vSetky produkty. Chcel si kupit’ dve koSele, ktoré

ho stali nejakych 20 eur, ale doprava zdarma bola az nad 50 eur.

Hladal asi dve alebo tri hodiny, ale nenasiel ni¢, o by sa mu eSte hodilo.

Nakoniec objednal par veci pre priatelku Viki za 32 EUR. Zvysil tak
svoju objednavku o 160% len kvdli tomu, aby ziskal dopravu zdarma -

kvoli tomu Specialnemu baliCku.

Obchod vdaka tejto jedinej veci navysil svoj predaj o 160%.
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Neviem ako to ma Mall teraz. Neviem, €i automaticka doprava zdarma
tak rapidne zvysila poCet objednavok alebo nie. Ale v tomto pripade

mali objednavku o 160% vysSiu, ako keby nebola doprava zdarma.

Verim, Ze maju Sikovnych marketakov vo firme a toto si vefmi dobre

sleduju.

Méze sa vam zdat’, ze je to az priliS jednoduché

Mbze sa vam zdat, Ze je to kazdému uplne jasné a robia to tak vSetci.
Vacsina ludi je az prili§ konzervativna a kratkozraka. Su lenivi robit
nieCo takéto. Maximalne jeden z 20 podnikov to tak robi. Ak to urobite

vy, tak predbehnete 95% konkurencie.

Co by ste mali urobit’ teraz?

CVICENIE 6: AKO OKAMZITE ZVYSIT VELKOST OBJEDNAVKY?

Zistite priemernu velkost vasej objednavky a vytvorte Specialny baliCek
(napriklad doprava zdarma nad urcitu sumu, kava a kolacik nad 10
eurovu objednavku) a ponuknite ho ludom zdarma pri dalSom predaji, ak

prekroCia vySku priemernej objednavky.
Povedzte im, Ze to je Specialny bonus, ktory nikde nezverejiujete -

budu sa citit dolezitejsi.
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Toto bol predposledny krok - zvySovanie velkosti objednavky. Podme

na posledny krok.

Chcete vediet, kde je najlepsi zdroj prijmov, ktory 99%
podnikatelov nevyuziva, ignoruje ho a takmer isto ho

mate aj vy?

Aké by to bolo, ak by ste ziskali pristup k fudom, ktori takmer isto chcu
vaSe produkty, maju dostatok penazi, aby si ich kupili, poznaju vas a

déveruju vam a dokonca tento pristup by ste mali uplne “zdarma“ ?

Viete, kto su tito ludia?

Ak ste odpovedali, Ze su to vasi zakaznici, tak ste odpovedali spravne.

Preco je tomu tak?

Lebo uz od vas raz kupili, tak takmer isto chcu vase produkty.

Preco by kupovali znova tie isté produkty? Lebo my ludia sme zberatelia
- predstavte si také uplne obycCajné zeny. Kolko kabeliek ma

bezna zena?

Jednu, dve tri, 5, 10, neviem, stacila by jej jedna, ale stale znova a
znova kupuje kabelky a tak isto topanky.
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V mojom pripade su to online kurzy - mam nakupenych strasne vela

online kurzov a hadam kazdy mesiac si kupim dalsi.

Maju dostatok penazi, aby si ich kupili, lebo to uz svojou kupou raz
dokazali.

Poznaju vas a déveruju vam, ak boli spokojni s vasimi
produktami a sluzbami - nemaju dévod vam neverit.

A €o je na nich najlepSie,_cenu za ziskanie kontaktu a vybudovania
dovery ste uz raz zaplatili. teda teraz ich mate takmer zdarma.

Jediné vase naklady su na to, aby ste im poslali email, napisali
list alebo zavolali.

Ale tieto naklady su ovela nizSie, ako keby ste mali ziskavat
novych klientov.

Preco je tomu tak ?

- Pretoze podfa Statistik Harvard Business Review je ziskanie
noveho klienta 5-25X drahSie, ako opakovany preda;j
existujucim klientom.
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Frederick Reichheld z Brain and Company vyskumal, ze
zvysenie udrzatelnosti zakaznikov o 5% zvysSuje prijmy o 25-
95%. Ten rozdiel medzi po¢tom udrzanim klientov a narastom

predajov je exponencialny, nie priamo umerny.

A podla Invesp je pravdepodobnost, Zze predate existujucim
zakaznikom 60-70% a novym 5-20%.

Ako na opakovany predaj existujucim klientom?

Mézete im predat’ znova to isté. len pre niekoho iného
Ak predavate deky, povedzte im, Ze mate Specialnu akciu pre

existujucich klientov na Vianoce, ze m6zu kupit deku pre otca

alebo mamu - ako darcéek.

Mézete im predat’ znova to isté - pre nich, ak sa
opakuje spotreba

napriklad vitaminy, holiace strojCeky. Vacsinou ludia Cakaju, Ze
sa im klienti ozvu sami, ale neozvu sa sami - lebo na vas proste

zabudnu.

LCudia, ktori zabudnu by neraz uvitali, keby ste sa im pripomenuli.

M&zete im povedat nie€o ako:

,Pravdepodobne ste uz minuli vSetky vase vitaminy, nech sa paci,

chcete ziskat dalSie a to eSte dokonca za zvyhodnenu cenu?“
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- Alebo napriklad holiace strojCeky, ktoré su obrovsky biznis
v Amerike, kde si u firmy Dollar Shave Company mdZete za dolar
kupit' najlacnejsi holiaci stroj¢ek a oni vam ho budu posielat
kazdy mesiac znova a znova, pripadne si objednate od nich este

nie€o drahSie (lepSi strojcek)

Ako mbzete predavat stale to isté dokola, bez toho, aby ste boli otravni a nudni

najdete v tomto videu (kliknite sem a pozrite si toto video)

Alebo im modzete predat’ nieco iné — vase
Ak mate firmu na holiace strojCeky, tak im k tomu mé&zete pridat

aj vodu po holeni alebo nejaky parfum a podobne.

- Alebo im moézete predat’ nie€o iné - od konkurencie

- Predstavte si, Ze ste sa prave nastahovali do nového mesta

a realitny maklér vam pomohol s kupou nového domu.

- Ziskal si vasu uctu a dbveru, dali ste mu vaSe peniaze.

- Mozno vam posle nejaky dar a tym to kongi.

- Tymto by premeskal obrovské mnozstvo prilezitosti, ako vam
moze pomoct a eSte na tom pekne zarobit.

Ako to myslim?

Pravdepodobne budete potrebovat poméct s vybavou interiéru a
kedZe ste novy v meste, tak to tam dobre nepoznate.

On vam m&ze odporucit dobrého interiérového dizajnéra,
nabytkarsku firmu, spolo€¢nost’ na bazény a podobne. MoZno vam
pomoze najst
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nejaky bezpecnostny systém a poradi vam, kde si mozete dat opravit vase

auto, kde najst lekara pre vase deti, mozno Skolu alebo dobré bary.

S tymito vSetkymi sluzbami vam méze realitak pomoct.

Ako na tom moze zarobit’?

Dohodne si s ostatnymi firmami vyhodnejSie ceny, ak poviete, ze

vas odporucil a dostane za to proviziu.

Preco by to tie firmy robili?

Lebo pre tieto firmy je to klient zadarmo. Vy ste zaplatili cenu na

ziskanie kontaktu a dévery a oni uz pridu na hotoveé.

Provizia je Castokrat nizSia, ako cena, ktoru musia zaplatit' za ziskanie

noveho klienta.

CVICENIE 7: AKO PREDAT NAJLEPSIM KLIENTOM?

1. N4ajdite si kontakty na vasich existujucich zakaznikov
napriklad z faktur,

2. premysilite si, ¢o dalSie im eSte mdzete ponuknut (€i to bude
to isté, nieco iné),

3. vybavte im vyhodnu cenu a dajte im moznost' ziskat ju a

dohodnite sa s inymi podnikmi na provizii.

Pozrite si aj vas prémiovy tréning na adrese
https://namaximum.eu/bonusovy-trening/



https://namaximum.eu/bonusovy-trening/

Dnes sme sa toho vel'mi vela naucili:

A. Ukazali sme si, ako najst hladny dav a moct tak zarobit' o 350% viac

B. Ako urobit reklamu, ktora pritiahne fudi z tohto hladného davu a
nikoho iného

C. Ako vytvarat neodolatelné ponuky — ktoré pritiahnu nasobne viacklientov

D. Ako predavat nazivo pomocou konzultaéného predaja a pomahat
tak ludom

E. Ako naklonovat top predajcu pomocou copywritingu — ziskat’
nasobne viac predajov

F. Ako okamzite zvysSit velkost objednavky pri kupe — napr. ako Mall o 160%

G. Ako predat viac existujucim zakaznikom — 2X, 3X alebo 4X viac

Viem, ze sme sa velmi vela naucili v tejto knizke...Mozno si
niektori Zelate, aby vam to niekto pomohol aplikovat' aj vo
vasom podnikani.

Tak je?

Mam pre vas dobru spravu. Pripravil som si takzvany
diagnosticky hovor, na ktorom pomaham mojim klientom ziskat’
eSte viac klientov z internetu.

Kvéli tomu, ze osobne pomaham mojim klientom a silno sa
zapajam, tak mézem pomact’ len limitovanému mnozstvu l'udi.

Jediny spOsob, ako ziskat tieto diagnosticky hovor je podat’ si ziadost.

V tejto knihe ste sa dozvedeli vSetko, ¢o potrebujete pre uspech, ale
ak chcete, aby som vam s tym osobne pomohol, tak chodte na_
www.namaximum.eu/diagnostiky-hovor , precitajte si ¢o je tam
napisané a ak spifate moje prisne, ale maximalne opodstatnené
podmienky, tak si podajte ziadost' o hovor.

Na konci hovoru, ak budem 100% presvedceny, Zze vam viem pomoct
vam dam moznost vstupit do méjho plateného biznis akceleratoru.
Nebudem na vas tlacit. Ak budete mat pocit, Ze ste so mnou len
stracali Cas, tak vam darujem kurz v hodnote 97 euro zdarma.

Pozrite si aj vas prémiovy tréning na adrese
https://namaximum.eu/bonusovy-trening/



https://namaximum.eu/bonusovy-trening/

