CO PRODAVAM?

Vite, co prodavate? Opravdu?
Spousta lidi si mysli, ze prodava “véc” - sekacku, auto, kurz...

Co si ale SKUTECNE kupuje nékdo, kdo si pofidi nejnovéjsi sekacku? Vazné si kupuje titanové
ostfi, mega zasobnik na poseéenou travu a poloautomatizovany chod?

Nebo prosté jen chce nadherny anglicky travniK, ktery zafi tak, ze mu ho sousedé i kolemjdouci
obdivné chvali?

Kdyz takovému ¢&lovéku zacnete na eshopu prodavat pouze VLASTNOSTI té sekacky,
naplfiujete zhruba jen 10% nakupniho potencialu. PFidejte k tomu emoce a to OPRAVDOVE

pro¢ a nez to stihnete dofict, uteCe vam klient do nakupniho kosiku s kreditkou v ruce :)

Je dulezité si uvédomit, ze ten, kdo si kupuje vrtacku, tak vrtacku prece vibec nechce...
chce DIRU! ;)

Takze...

Pokud prodavate nebo nabizite vice sluzeb/produktd, vyberte si JEDEN z nich a s nim pracujte
dale v tomto listu.

Postupné se od produktu a jeho vlastnosti dostaneme az k tomu OPRAVDOVEMU “PROC”
vaSeho Avatara... abychom lidem pfestali cpat vrtacku, kdyz chtéji slySet o dife :)

Pak, aZ jednou projdete celym procesem, budete schopni uspésné zduplikovat cely proces na
své dal$i produkty, dokonce i na celé byznysy. Ted ale potfebujeme ZAMERENI.

Vyberte si proto prosim JEDEN svuj produkt a muzeme zacit...
PS: Zadny produkt neméate? No vyborng, obrovska vyhoda! Pracovni list vyplfite na produkt,

ktery byste radi vytvofrili. Kdyz ho totiz vytvofite podle téchto navodu, budete hned od startovni
¢ary o 15 svételnych let dal, nez vSichni prodejci vrtacek :)



Nejtemnéjsi Frustrace

Zamyslete se prosim, jaké nejvétSi strachy a frustrace vas klient proziva v souvislosti s jeho
problémem (ktery vas produkt fesi).

Ukazeme si to na pfikladu ¢lovéka, ktery ma cely Zivot 30 kilo nadvahu a pofad s témi
prebyteénymi faldy neni schopen nic udélat.

Jakeé jsou jeho nejvétsi Zivotni frustrace? Co ho trapi? Jakym “peklem” si kazdy den prochazi?
Ceho se chce za kazdou cenu zbavit? Jaké komentaie ho nejvic zrafiuji? Jaké situace mu
zpusobuji nejvice $edin? Z ¢eho ma nejvétsi strach?

Nékolik napadu:

Kvlli své obezité nikdy nenajdu Zzenu svych snu

Porad se na meé lidé koukaji jak na becku sadla

Nemuzu se ukazat nikde u vody... kterou tolik miluju

Bojim se, Ze mé to bude stat zdravi... zaCinaji mé bolet klouby
Chci zhubnout, ale nedokazu se vzdat vSech téch dobrot

UZ mé nebavi, jak si ze mé lidé porad “jen ze srandy” utahuji

Na dalsi stran& se prosim co nejvic vzijte do role VASEHO Avatara.

Co se mulji honi hlavou? Co je trapi? Jaké maji bolistky?



Napiste vdechny mozné i nemozné frustrace, které vas klient kazdodenné proziva. Cim
vice jich napisSete, tim Iépe pochopite svoji cilovku a tim vice budete prodavat:

vybirejte takové, které se poji k problému, jez VAS produkt Fesi:
e napf. nema smysl zaobirat se jeho vztahem k matce, pokud vas produkt uci angli¢tinu
¢im konkrétnéjsi, tim lepSi. Jdéte do hloubky:
e “boji se, Ze kdyz téch 10kg po porodu neshodi ted’ hned, uz ji zGstanou navzdy a manzel
o ni po fyzické strance ztrati vSechen zajem... a mozna si najde i milenku!” je lepsi nez
“boji se, Ze nezhubne”
¢im emotivnéjsi, tim udernégjsi:
e emotivni “pokud okamzité néco neudélam se svym sebevédomim, nejspis uz nikdy
nenajdu muze svych snl a zlstanu navzdy sama... opusténa a nechténa :( “je lepsi nez
(ne)logické a racionalni Gvahy typu: “Zivot asi chee, abych byla sama”

Napiste ted prosim seznam frustraci, stracht, trapeni a veskerych obav vaseho Avatara
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Nejtajnéjsi fantazie
Jaké jsou naopak jeholjeji nejtajngjsi sny, touhy a piani? Co je v JEHO HLAVE ten idealni
vysledek? Jak si mysli, Ze ho dosahne? Jaka je ta nejdivocejsi fantazie z fiSe sn, ktera, kdyz

se splni, bude tyden skakat Stéstim?

Pokud se tato jeho fantazie naplni, co z toho by chtél vykfi€et z plnych plic do celého svéta?
Komu by se chtél svéfit? Po jakych konkrétnich vysledcich vas Avatar prahne?

Zamyslete se, co je v o€ich vaseho klienta tim nejuzasnéjSim cilem, kterého chce v ramci
feSeni svého problému dosahnout? Méla by to byt predstava, ktera ho nesmirné vzrusuje, ale
zaroven je pro néj skoro az neuvéfitelna. Pocitové to vnima jako: “Tohle by bylo naprosto
uzasny, ale nevim, jestli se mi to viibec nékdy podari.”

Predstavte si, jaké asi fantazie a pfani vas klient nosi v srdci? Co je tim “né€im”, co kdyZz pfed
nim vyslovite nahlas, mate okamzité jeho plnou pozornost?

Na dal8i strané prosim opét napiste své vhledy...



Jaké sny a vize nosi muj klient v srdci? Jakého konkrétniho vysledku chce dosahnout?

Zaméite se spiSe na emotivni diivody, neZ ty racionalni. Casto se ptejte proé?
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dejme tomu, Ze prodavate auta. Vas klient chce krasné nové auto, ale ptejte se proc?
Mozna proto, aby mél pocit, Ze “to” DOKAZAL a Ze si mlze v Zivoté doprat hezké véci.
Ale pro€? Aby na néj byla manzelka pySna a on mohl chodit s hlavou vztyCenou? Jdéte
do hloubky... od dvacatého napadu a dal z lidi obvykle zaénou padat perly a opravdové
poklady. Cim hloubgji ptjdete, tim vétsi Sance, Ze narazite na zlatou Zilu! Tak se prosim
nezastavte u dvojky :)



17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24,

25.



Skuteéna hodnota

V této sekci nas ¢eka vyprava do minulosti a taky maly trénink fantazie. Nasim cilem bude do
posledniho detailu sepsat, jakou SKUTECNE hodnotu mé vas produkt.

Udélejte si prosim klid sami pro sebe, klidné si zaviete oCi a zamyslete se nad tim, co vlastné
prodavate. PoloZte si pak tuto otazku:

“Kdybych ted’ za€inal(a) uplné od nuly a chtél(a) se naucit vSechno, co dnes vim... co by
meé to stalo? Co vSechno bych musel(a) udélat, podstoupit, obétovat?

A zaénéte psat VSECHNO, co vas napadne. Needitujte. Prosté piste, dokud vam neupadnou
prsty :) Chci, abyste napsali minimalné 20 véci. Dvacet a vice véci, které byste jako vas klient
museli udélat, kdyby neexistovala zkratka v podobé vaseho produktu.

MoZna to bude ze zaCatku tézké, ale jde tu o vase podnikani a vas uspéch a uvidite, Ze po
chvili zaCnete napady chrlit.

TakzZe, kdyby neexistoval vas produkt... kolik usili, Casu, penéz, tapani a trapeni by vaseho
klienta stalo ziskat vase know-how? Co vSechno si v zivoté usetfi, kdyz pouzije VAS
produkt?



Co vSechno si muj klient usetri, kdyz pouzije mtj produkt jako zkratku? Co vSe by pro
ziskani reSeni musel udélat, kdyby nepouzil muj produkt?

Zaméite se na to, kolik (1) éasu, (2) penéz a (3) energie diky vam u$etii a PROC:

pro zahrati muzete zadit vétami, které vas nastartuji spravnym smérem:
- Nemusite... PROTOZE...

- USetfite za... PROTOZE...

- Jinak byste museli... PROTOZE...
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