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PREDAJNY SYSTEM

PREDAJNY SYSTEM-DETAIL

Bezplatné materialy
(Newslettery, Ebooky,
Webinare, Vyzvy, Tréningy,

LIVE, hodnotny obsah na
Kvalifikovani potencialni zaujemci,
R

ealni registrovani s prvou objednavkou

- Ludia ktori objednali, robia kroky,
' vytvaraju obrat, su na podujatiach

Lidri, ktori nosia novych aktivnych pracujicich
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1. AKTIVNE HI’ADANIE LUDI

Tu si Clovek hlada kontakty sam.

Priklady:

 oslovovanie znamych

odporucania od spokojnych zakaznikov

socialne siete

networking

podujatia a stretnutia

* komentovanie a komunikacia v skupinach

v Vyhoda X Nevyhoda
Okamzite moze Vyzaduje cCas a
zacCat kazdy. osobnu aktivitu.

"Ja hladam l'udi."
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2. TVORBA PUBLIKA A SELEKCIA

Tu uz Clovek nehlada jednotlivcov. Buduje si publikum.

Priklady:

* pravidelné videa

 prispevky na socialnych sietach
* budovanie osobnej znacky

» skupina na Facebooku

» Telegram komunita

* newsletter

'udia zac¢nU sami sledovat obsah a postupne sa
rozhoduju, Ci ich téma zaujima.

v Vyhoda X Nevyhoda

VyssSia dbvera a Vysledky nepridu za tyzden.
kvalitnejsie kontakty.

"I'udia zacinaju nachadzat mna."



/

: b

((l" B { -S'/
ARVAS

3. AUTOMATIZOVANE
ZISKAVANIE KONTAKTOV

Najsofistikovanejsi sposob.

Funguje takto:

Reklama - formular -» kontakt -» automaticka komunikacia
— prezentacia — registracia

Priklady:

* Facebook reklama

e Instagram reklama

* landing page

* lead magnet

* email marketing

» automatické follow-up sekvencie

e funnel
Clovek nemusi kazdy kontakt hladat ru¢ne.

v Vyhoda X Nevyhoda

Vyzaduje systém, vedomosti

Velky objem kontaktov. Y : y
a Casto aj rozpocet.

"Systém privadza ludi ku mne."
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JEDNODUCHY PREDAJNY
SYSTEM

DOZVIE SA O TEBE
VZNIKNE PREPOJENIE
DOSTANE NIECO

ZAUJME HO PONUKA
VYSLEDKY
NEODOLATELNA PONUKA
FOLLOW UP

NAKUPUJE

LOJALITA
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NEODOLATELNA PONUKA

4 klucové otazky:

— Preco prave tato téma?
— Preco prave JA?
— Preco prave toto a nie nieco iné?

— PrecCo prave teraz?

« CO NEMUSI

« PRE KOHO ANO, PRE KOHO NIE
« DEADLINE

« BENEFIT NAVYSE
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KONVERZNY OBSAH

 Autoritativny obsah + edukacny obsah

» Social proof — stotoznenie, posilhuje poziciu lidra, navysSuje déveru
» Hovorime o produkte, referenciach

 Call to action

» Potrebuju sa emocne prepojit

e Za oponou

CASE STUDY
PREDAVANIE REFERENCII
ZVLADANIE NAMIETOK
UKAZAT PROCES
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AKO FUNGUIJU SALES CALLY

Otukavacie cally — nejdes ziskat zakaznika, ides zistit,
Ci si sadnete.

* Ty vedieS rozhovor

 M6zeme si tykat?

« Co riesi$ a preco si si zabookoval call?

« Comu sa venuje$ a ¢o ti na tom prekaza?
* PreCo zvazujeS moj produkt / spolupracu?
« Co otakavas a ¢o by si chcel dosiahnut?

* Malo hovorit, viac pocuvat!!!

Ked' mam dostatok inforrr)écii, 5

vediem rozhovor: PROBLEM vs. RIESENIE

— Kratka story (moja alebo klienta) — identifikacia
- 4 dovody, preco je toto iné ako cokol'vek vonku
- Bud' presvedcivy, potom cudvni

— Daj jasny deadline

— Kol'ko Casu potrebujes na premyslenie?
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PREDKVALIFIKACIA CALLOV

L

Urci si, s kym tieto cally chces absolvovat. Mas moznost
predkvalifikdcie — ist len s horldcimi kandidatmi.

Napriklad:

* 5-minutové video o tebe — tvoj pribeh, projekt, vyzva k akcii
» Servitkova prezentacia

* Nech si pozrie kratky webinar

» Cally s l'udmi, ktori vyplnili dotaznik

» Konzultacie za poplatok, ak si velky produktovy expert

» Cally ponukat len tym, ktori s v komunite a prejavia zaujem

* Cally studenému publiku — najprv sa opytaj KVALIFIKUJUCE
OTAZKY v sprave
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HYPE U STUDENEHO PUBLIKA

’ Pozornost -» Dovera - Akcia

1. Vyber si jasny problém, ktory riesis
Ludia nekupuju konzultacie. Kupuju riesenie problému.

* "Pomaham podnikatelom ziskat prvych klientov online."
e "Pomdham ludom schudnut bez drastickych diét."
e "Pomdham muzom zvysit sebavedomie pri komunikacii."

Cim konkrétnejsie, tym lepsie.

2. Ukazuj transformacie, nie tedriu

Obsah zamerany na: pribehy klientov, vlastné skidsenosti,
chyby, ktoré l'udia robia, konkrétne navody.

» "3 dovody, preco vacsina ludi neziska klientov z Instagramu."
e "Pred rokom som robil X. Dnes robim Y. Toto zmenilo vSetko."

 "Klient priSiel s problémom A. Po 30 dnoch dosiahol B."

Takyto obsah vytvara déveru.
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HYPE U STUDENEHO PUBLIKA

’ Pozornost -» Dovera - Akcia

3. Ukaz svoju osobnost

'udia sa Casto pridavaju ku konkrétnemu cloveku, nie k metdde.
Preto zdielaj:

svoj pribeh

nazory

zakulisie prace

kazdodenny zivot suvisiaci s témou

Nemusis byt kontroverzny, ale mal by si byt rozpoznatel'ny.

4. Vytvor pocit komunity

Namiesto: "Objednaj si konzultaciu."
Pouzivaj:

e "Budujem skupinu l'udi, ktori chcu dosiahnut..."
» "Ak chces byt pri tom, napis mi spravu."

» "Pridavaju sa ku mne l'udia, ktori chcu..."

'udia sa radi stavaju sucastou niecoho vacsieho.
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HYPE U STUDENEHO PUBLIKA

’ Pozornost -» Dovera - Akcia

5. Daj obsah zdarma, ale nie celé rieSenie
Ukaz: Co robit a preco to funguje.

Samotnu implementaciu, personalizaciu a stratégiu nechaj na
konzultaciu.

6. Pouzivaj socialny dékaz

Velmi silné su: referencie, screenshoty sprav, vysledky klientov,
vided klientov.

Ak eSte nemas klientov: pom6z prvym 3-5 ludom za symbolickd
cenu alebo zdarma vymenou za referenciu.

7. Vytvor jednoduchy CTA systém

Na konci obsahu vzdy jedna vyzva:

* "Napi$§ KOMENTAR 'INFO"."

* "Napis mi spravu 'START'."

 "Ak chce$ vediet viac, posli mi 'KONZULTACIA"."

Neponukaj prilis vela moznosti naraz.
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HYPE U STUDENEHO PUBLIKA

’ Pozornost -» Dovera - Akcia

8. Format obsahu, ktory dnes funguje najlepsie
* 60 % kratke videa (Reels / TikTok)

* 20 % osobné pribehy
* 20 % vysledky klientov a ponuka

Kazdé video zacni silnym hookom:

* "Nikto ti nepovie toto o..."
* "Najvacsia chyba, ktord robi 90 % ludi..."
» "Keby som zacinal od nuly, urobim toto..."

Priklad budovania hype okolo konzultacii

Tyzden 1  ZdielasS problém, ukazujes rieSenia.
Tyzden 2  Ukazujes vlastné vysledky, pribehy klientov.
Tyzden 3 0Ozndmis, Ze otvaras obmedzeny pocet miest.

"Na jul otvaram 5 miest na individualnu spolupracu. Ak chces
pracovat priamo so mnou, napis ‘JUL'."

— Obmedzena kapacita funguje lepsie ako neustale otvorena
ponuka.
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HYPE U TEPLEHO PUBLIKA

Vela l'udi spravi chybu, ze zrazu zac¢ne vsetkym posielat:
"Ahoj, mam super prilezitost, nechces sa pridat?"

To vacsSinou nefunguje, pretoze l'udia citia predaj.

1. Najprv zdiel'aj svoju cestu

Ludia chcu vediet: preco si sa do toho pustil, ¢o si hladal, o ti
nefungovalo predtym, aké vysledky vidis dnes.

Priklad:

"Pred par mesiacmi som hladal sp6sob, ako vyriesit X. Vyskudsal som
viacero moznosti, ale az toto mi zacalo davat zmysel. Najviac ma

prekvapilo, ze... Dnes uz vidim konkrétne vysledky a preto sa o to
chcem podelit."

To vytvara zaujem bez natlaku.

2. Ukazuj dokazy, nie sluby

Ludia sU unaveni z velkych tvrdeni. Ukaz: vlastné vysledky,
skusenosti, proces, spatnu vazbu od inych.

Namiesto: "Toto vdm zmeni zivot."

Radsej: "Toto je konkrétna vec, ktord som si vsimol po 60 dnoch."



/

<55UNy,,
v '{"/

(U" B { 'S'/
ARV A

HYPE U TEPLEHO PUBLIKA

3. Pouzi princip pozvanky

Nie: "Pod ku mne."

Ale: "Ak niekoho zaujima, €o robim a preco tomu venujem tol'ko
energie, pokojne mi napiste spravu."

— To dava [udom kontrolu.

4. Oslovuj individudlne
Pri teplych kontaktoch fungujud najlepSie osobné spravy.

"Ahoj, spomenul som si na teba, pretoze viem, ze si sa zaujimal o
[téma]. Posledné mesiace sa venujem projektu, ktory mi dava velky
zmysel. Neviem, i je to pre teba aktudlne, ale ak by si chcel vediet
viac, rad ti ukazem."

Dolezité: bez tlaku, bez manipulacie, bez "musis sa rozhodnut
dnes".

5. Vytvor sériu prispevkov
moj pribeh

problém, ktory rieSim
vysledok alebo skusenost

najCastejSie otazky

pozvanka na rozhovor

Tak vznika prirodzeny zaujem.
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STATISTIKA — JE TO O CISLACH

Nepocitaj ludi, ktori neodpiSu / neotvoria spravu ako potencialnych.
Pocitaj len l'udi, ktori sa skutoCne zaujimaju, dostali od teba konkrétne
informacie a mozes ich dosledovavat.

*z x konzultacii vznikne ~30 ludi, ktori chcu redlne informacie o cene,
balickoch...

e 8-10 vstupi

» ostatni vstupia dalSie mesiace

Co mozes posielat zaujemcom, aby sa z nich stali platiaci
registrovani:

* Video s tvojim pribehom + servitkovou prezentaciou (preco tato
firma, produkty, prilezitost, vyzva k akcii)

* Pozvanka do komunity s info o produktoch, vysledkoch, ucinkoch a
oslavach Uspechov

 Webinar o celom projekte

 Video s pribehmi l'udi z tvojho timu

* Video o tom, ako jednoducho si méze zarobit prvych 500 €

* Porovnanie: tvoja online praca vs. klasicka praca

(pre zamestnancov, podnikatelov, mamicky)

 EBOOK s tvojim pribehom a rieSenim pre daného cloveka

» Vysledky l'udi v time (pomo6ze mu pri rozhodovani)
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