


Preco mnoho podnikatelov bojuje s
obrovskym problémom?

Niektori podnikatelia zarabaju viac
penazi ako kedykolvek pred tym
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12 krokov, ako vytvorit neodolatelnu
ponuku
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Ako by vyzeralo vase podnikanie, keby

ste mali nielen predajnu stranku, ktora
zaraba, ale cely systém okolo nej?

Co musis$ spliat’ ty?
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NA SLOVENSKU VZNIKLO V ROKU
2012 NAJMENE] FIRIEM OD ROKU
2012

V roku 2015 na Slovensku zaniklo rekordnych 7083
firiem

Podla statistického portalu Finstat, v roku 2015 na Slovensku
zaniklo 7 083 firiem a vzniklo len 12 766 firiem, Co je najmene;j
od roku 2012. ,,

Je to spOsobené viacerymi faktormi:

- Poprvé, stale je tazsie ziskat novych zakaznikov

- Podruhé, musia sledovat a dodrziavat vsetky pravne predpisy a

povinnosti

- Potretie, konkurencia je stale vacsia a silnejsSia a podnikatelia
obcas mozu mat problém prezit, hlavne kvoli neplaticom

Ak ste ako vacsina slovenskych podnikatelov, mozno ste
zaznamenali pokles v poCte novych zakaznikov, Co je spb6sobené
tym, Ze bezné, u nas pouzivané spdsoby predaja prestali
fungovat.

Vacsina podnikatelov sa do nedavna spoliehala na tradicné

formy reklamy, ako su letaky, noviny, radio a ti bohatsi aj na
televiziu, a len pred par rokmi sa rozhodli vyskusat predavat
svoje produkty cez internet.

Pozri si aj tvoj bonusovy tréning >> https://namaximum.eu/bonusovy-trening/
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Ale nedavny prieskum Eurdpskej komisie a vysledky
Eurobarometra ukazali, ze az 62% pouzivatelov ma odpor
k nakupom na internete, lebo maju obavy, Ze budu
podvedeni.

Neochota nakupovat na internete je najc¢astejSie sposobena
nevhodne zvolenymi textami na webovej stranke, ¢o znamena,
Ze stovky az tisice eur investované do reklamy maju maly alebo
ziadny vplyv na zisky podnikatelov.

Pozri si aj tvoj bonusovy tréning >> https://namaximum.eu/bonusovy-trening/
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AKE BY TO BOLO, KEBY STE
ZiSKALI JEDNEHO, GPLNE
NOVEHO, KLIENTA TYZDENNE?

... a niekto ,,iny“ by preddval za vads

Napriek faktom z predchadzajucej kapitoly, niektori
podnikatelia zarabaju viac penazi ako kedykolvek pred tym

A to napriek tomu, ze travia menej ¢asu predajom a maju viac
¢asu venovat sa svojim zakaznikom alebo volnocasovym
aktivitam, ako su rodina a konicky.

Nezalezi na tom, ¢o predavate a v akom stave sa momentalne
vaSe podnikanie nachdadza, aj vy mozete ziskat viac zakaznikov,

bez toho, aby ste sa museli za nimi nahanat.

Staci, ked pouzijete malo zname, ale efektivne techniky, ktoré
vam ukazem v tomto ebooku.

Predstavte si, aké by to bolo, keby ste ziskali jedného, uplne
nového, klienta tyzdenne?

... a niekto ,iny“ by predaval za vas?

Presne to sa mi podarilo za necely rok, ked som ziskal 63 novych
klientov od 29.10.2015 do 11.8.2016.

Pozri si aj tvoj bonusovy tréning >> https://namaximum.eu/bonusovy-trening/
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Toto Cislo stale rastie...
Pred tym som nemal vobec zZiadnych klientov.

Ani zdaleka nie som sam, komu sa to podarilo:

- Lydia Machova takto ziskala za rok 220 klientov

- Silvio Michal za 2 mesiace ziskal 40 novych klientov

- Michal Kopecky za 4 roky 1104 klientov (Wow, to je az
neuveritelné Cislo, sam by som mu neveril, keby so to nevidel
na vlastné oci)

A vedeli ste, ze podla prieskumov spolocnosti GfK Slovakia,
nakupovanie cez internet vyuziva vyse miliéna uzivatelov

internetu (asi patina populacie Slovenska)?

Co na Slovensko nie je vdbec malé &islo, aj ked samozrejme za
vyspelejsimi krajinami esSte stale zaostavame.

Ako by vyzeralo vase podnikanie, keby ste mohli oslovit taku
masu fudi?

Tu vam ukdZzem 12 krokov, ako vytvorit neodolatelnu ponuku,
ktoré musi obsahovat vasa predajna stranka, aby vam ludia
verili a nakupili od vas.

Pripraveni?

Podme na to...

Ci uZ sa rozhodnete predavat osobne alebo pomocou internetu,
tak proces odstrariovania namietok klienta je rovnaky.

Pozri si aj tvoj bonusovy tréning >> https://namaximum.eu/bonusovy-trening/
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Namietky potencialneho klienta su bud vyslovené alebo nie
a pravdepodobne si mysli nieco ako:

- Nerozumiete, aky mam problém

- Ako viem, Ze prdve vy my viete pomoct?
- Neverim vam

- Teraz nie je vhodny cCas na kupu

- Mne to urcite nebude fungovat

- Co ak s tym nebudem spokojny?

- Nemézem si to dovolit

Efektivna predajna strdnka musi odstranit niektoré, alebo
dokonca vietky z tychto namietok. Sabléna, ktord vam teraz
dam, odstranuje vsetky tieto namietky, pomocou pokrocilych
copywriterskych taktik.

Najprv si povieme, ktoré kroky musi obsahovat vasa predajnd
stranka a potom si ich detailnejSie rozoberieme.

Pripraveni?
Zoberte si pero a papier a zapiste si tychto 12 bodov, aby ste si
ich lepSie zapamatali a mohli ich pouzit uz pri najblizSom

predaji.

Nechajte si medzi nimi miesto, aby ste si mohli robit poznamky.

Pozri si aj tvoj bonusovy tréning >> https://namaximum.eu/bonusovy-trening/
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12 krokov, ako vytvorit
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KAIDY BALSI KROK POMAHA
BUDOVAT SYMPATIE VOC)
VASMU PRODUKTU

... a znizZuje obavy kupujucich

Zoberte si pero a papier a zapiste si tychto 12 bodov, aby ste si
ich lepSie zapamatali a mohli ich pouzit uz pri najblizSom
predaiji.

Nechajte si medzi nimi miesto, aby ste si mohli robit poznamky.

12 krokov, ako vytvorit neodolatel'nt ponuku
. Uputanie pozornosti

. Identifikovanie problému

. Riesenie

. Preco prave ja?

. Ukdzka vyhod

. Socialny dokaz

. Ponuka

. Dovod konat okamzite

. Garancia

10. Vyzva k akcii

11. Varovanie

12. Uzatvorenie predaja s pripomienkami

OO0 NOOUTDEE WN -

Kazdy dalsi krok pomaha budovat sympatie voci vasmu
produktu a znizuje ich obavy.

Pozri si aj tvoj bonusovy tréning >> https://namaximum.eu/bonusovy-trening/
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Motivacia je vecou emacii. Kupujeme veci na zaklade emacii a
az po kupe si odévodnujeme nase rozhodnutie na zaklade
logiky.

Preto kaZdy d'alsi krok na predajnej stranke musi vyvolavat
lepSie emdcie az do bodu, kedy su vasi potencialny klienti
rozhodnuti konat a nakupovat.

Iba dve veci motivuju ludi: prisfub, ze nieco ziskaju alebo strach,
Ze o nieco pridu.

Strach zo straty je silnejSi motivator:

Investovali by ste radsej 50 eur do kurzu s ndzov “Ako vylepsit
vase manzelstvo?” alebo “Ako zachranit vase manzelstvo a
vyhnut sa rozvodu?”

Statistiky dokazuju, Ze druht moZnost by si vybralo 5x viac
kupujucich ako prvu.

Slub, ze nieco ziskate alebo stratite patri medzi 8 univerzalnych
motivacii:

- Byt bohaty

- Vyzerat dobre

- Byt zdravy

- Byt oblubeny

- Mat istoty

- Dosiahnut pokoj na dusi

- Maz dostatok volného casu

- Bavit sa

Pozri si aj tvoj bonusovy tréning >> https://namaximum.eu/bonusovy-trening/
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Vsetky ludské ciele zapadaju do tychto 8 univerzalnych
motivacii. Vas produkt je len nastroj, ako ich dosiahnut. VZdy sa
sustredte na prezentaciu tychto motivacii.

Pod'me sa teraz bliZsie pozriet na 12 krokov, ako vytvorit
neodolatelnu ponuku.

Preto prejdite na dalSiu stranu.

Pozri si aj tvoj bonusovy tréning >> https://namaximum.eu/bonusovy-trening/
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1. UPUTANIE POZORNOSTI

..Nadpis je prva vec, ktoru cClovek uvidi na vasej
stranke.

Nadpis je prva vec, ktoru Clovek uvidi na vasej stranke. Musi
uputat jeho pozornost, lebo nadpis si vacsinou precita 5X viac
ludi ako samotnu stranku.

Ludskd pozornost je velmi vratkd a fudia triedia svoju postu nad
smetnym koSom.

Musite uputat pozornost alebo vasa posta skonci v odpadkovom
koSi. Existuju tri overené Sabldny nadpisov:

Ako bez

Ludia miluju navody a chcu vediet, ako nieco dosiahnut bez
problémov. Aby ste uputali ich pozornost, tak za “Ako” doplnte
nieco, ¢o chcu dosiahnut.

Napriklad: Ako schudnut bez trdpenia sa v posilriovni

b) Tajomstvo odhalené!

Je prirodzené, ze chceme vediet nieco, €o ini nevedia. Vieme, Ze
vo vedomostiach je sila. Ti, ktori maju tajné informacie citia, ze

maju moc. Je vzrusujuce odhalovat tajomstva.

Napriklad: Tajomstvo predaja bez ndtlaku odhalené!

Pozri si aj tvoj bonusovy tréning >> https://namaximum.eu/bonusovy-trening/
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c) Varovanie! Toto si musite precitat pred tym, ako
Tento nadpis ma v sebe vsetko, aj strach, aj moznost nieco
ziskat. Varovanie sa velmi tazko prehliada. Spojte ho so Zzelanym

vysledkom a mate vyhraté.

Napriklad: Varovanie! Toto si musite precitat pred tym, ako sa
rozhodnete kupit si novy dom

Pozri si aj tvoj bonusovy tréning >> https://namaximum.eu/bonusovy-trening/
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2. IDENTIFIKOVANIE
PROBLEMU

Povedzte im, v com je problém a ako sa kvoli nemu
pravdepodobne citia.

Mali by si povedat: “Ano, presne tak sa citim”
To vsak nie je vsetko.

Ukazte im dalSie désledky problému, aby pochopili, Ze to je este
horsie ako si myslia. Ludia a spolocnosti konaju len ked' citia, Ze
maju riadny problém.

Vysvetlite utrpenie na kratkom, no emotivnom pribehu:

,Neexistuje nic horsie, ako ked'pridete v zime pozde vecer
domov a dvere na vasej gardzi su zatvorené. Vonku je tma. Vy
sa pomaly suchcete ku dveram, krok za krokom, len aby ste sa
nesmykli na lade.

Ked'konecne dorazite ku dveram, tak na ne poriadne nevidite.
Kvéli tomu ste ich trochu poskrabli, lebo neviete trafit kluc do
dierky. Potom sa z poslednych sil doplazite na gauc, pred
televizor a chystdte sa zaspat.

V tom si uvedomite, Ze vase auto je stdle pred gardzou -
NASTARTOVANE.”

Pozri si aj tvoj bonusovy tréning >> https://namaximum.eu/bonusovy-trening/
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Ukazte im, ze na ich problém existuje riesenie. V tomto kroku
predstavte seba a vas produkt alebo sluzbu.

Ulavte im od bolesti, ktoru prezivaju.

Povedzte im, Ze nemusia trpiet ich problémami a existuje
rieSenie. Vas produkt alebo sluzba to urobi za nich.

4. PRECO BY MALI VERIT
PRAVE VAM?

Teraz si vas potencialny klient pravdepodobne mysli:
Ano, ,,uréite” mi méZe poméct - To predsa hovoria vietci
TakZe teraz je Cas, aby ste im dokazali, Ze vdm mozu verit.

Pouzite nieco z tohto:

- Pripadové studie, ktoré dokazuju uspech vas alebo vasich
klientov

- Zname osobnosti alebo firmy, s ktorymi ste spolupracovali
- Ako dlho to uz robite a dblezité ocenenia, ktoré ste ziskali

Vas potencialny zdkaznik musi nadobudnut pocit, ano, dokdazali
ste to a to dokonca s obrovskym Uspechom a oni to mézu
dokazat tiez.

Pozri si aj tvoj bonusovy tréning >> https://namaximum.eu/bonusovy-trening/
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Teraz im povedzte, aké vyhody ziskaju vdaka pouzivaniu vasho
produktu alebo sluzby.

Nepopisujte iba vlastnosti produktu.

Povedzte im aj vyhody, ktoré ziskaju. Krutd pravda je, Ze ludi
nezaujimate vy ani vas produkt, chcu len vediet, ¢o vdaka
vasmu produktu ziskaju oni.

Zoberte si papier a nekreslite si do stredu zvislu Ciaru. Nalavo si
napiste vSetky vlastnosti vasho produktu. Zamyslite sa nad
jasnymi a menej jasnymi vyhodami a zapiste ich na pravu
stranu.

Vacsina produktov ma skryté vyhody, ktoré nie su badatelné na
prvy pohlad. Napriklad taka virivka nielen, ze uvolni vase
svalstvo, ale ddva vam aj prilezZitost stravit par romantickych
chvil's vaSsou manzelkou alebo manzelom. Takze skryta vyhoda
virivky mozu byt lepsie vztahy.

Pouzite odrazky, aby ste ukazali vSetky vyhody, bude to vyzerat
prehladnejsie.

Zamyslite sa nad vSetkymi vyhodami, ktoré klient ziska kupou

vasho produktu. Ludia ¢asto nakupuju len na zaklade jedinej
vyhody.

Pozri si aj tvoj bonusovy tréning >> https://namaximum.eu/bonusovy-trening/
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6. SOCIALNY DOKAZ

Potencialny klient dufa, Ze vSetko, ¢o mu hovorite (alebo pisSete)
je pravda. Chce tomu verit, ale potrebuje dokaz, inak vam
proste neveri.

Musite v nom vybudovat déveryhodnost.

Referencie su skvely nastroj, ako dokazete vase tvrdenia.
Pridajte k nim aj obrazky klientov s menom, pracovnou poziciou
a moznost overit si pravost referencie (napr. na Facebooku
alebo telefonicky, ak je to mozné)

Dajte si vzdy pozor na to, aké referencie date na vas web.
Faktom je, Ze mame radi ludi a déverujeme takym, ktori sa na
nas €¢o najviac podobaju. Verime, Ze boli v nasej situacii a nasli
rieSenie na nase problémy.

Priklad?

Na moju predajnu stranku som dal referenciu pana, ktory
pracuje v realitnej kancelarii.

Hadajte, kto kupoval kurz, na ktorého predajnej stranke bola
referencia realitného agenta?

Ano, spravne!

Boli to realitaci.

Pozri si aj tvoj bonusovy tréning >> https://namaximum.eu/bonusovy-trening/
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1. PONUKA

Vasa ponuka je kfucovou cCastou predajnej stranky a celého
direct response marketingu. Ak mate skvelu ponuku, tak ta vas
moze zachranit, aj ked mate zvysSok predajného textu
podpriemerny. Ale ani vynikajuci predajny text vas nezachrani,
ak mate mizernu ponuku.

Gary Halbert, legendarny copywriter sa zvykol pytat [udi na jeho
kurzoch, aku jedinu neférovu vyhodu by chceli, keby vlastnili
reStaurdciu a mali predat viac ako konkurencia.

Skuste sa zamysliet, aku vyhodu by ste chceli vy?

Top kuchara? NizSie ceny?

Garyho odpoved bola jasna. Chcel by hladny dav.

Co je uplne genialne, ale predstavte si, Ze by ste tomuto
hladnému davu chceli predat iPhone.

Asi by vas “zjedli zaziva”
Mali by ste pre nich zIU ponuku, nikto by nekupil.
Keby ste mali dobru ponuku a predavali im hamburgery?

Kolki by chceli kupit?

Pozri si aj tvoj bonusovy tréning >> https://namaximum.eu/bonusovy-trening/



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

Urcite by sa naslo par, ktori by kupili rovno aj dva, tri, i Styri
hamburgery.

Co z toho vyplyva?

Urobte vasu ponuku tak, aby bolo na riu l'ahSie odpovedat dno
ako nie. NajlepsSie ponuky su zmesou skvelej ceny, podmienok a
darceku.

Predavate auta?

Tak ponuknite velkoobchodnu cenu, lacny leasing a benzin na
rok zdarma. Dvihnite hodnotu vasho produktu pridanymi

produktmi alebo sluzbami. Takto zvysite vnimanu hodnotu
vasho produktu.

8. DOVOD KONAT OKAMZITE

Predstavte si, Ze vas potencialny klient sleduje vasu predajnu
stranku, ked' je doma.

Dnes nie je obycajny den.
Prasklo mu potrubie a je po kolena vo vode. Hladina stupa a vo
vedlajsej izbe mu place dieta. Pred 5 minutami mu volala

manzelka, Ze bude meskat a je velmi hladna.

Klient ma zachranit rodinu pred potopou, vymenit Spinavu
plienku a esSte k tomu navarit veceru.

Pozri si aj tvoj bonusovy tréning >> https://namaximum.eu/bonusovy-trening/
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Do toho vy od neho chcete, aby vytiahol penazenku a zaplatil za
vas produkt.

Dobre, prehanam, takato situacia, ako som ju popisal
pravdepodobne nenastane. No jej predstava vam mdze velmi
dobre pomoct k tomu, aby ste dali klientovi dévod, aby konal
okamzite.

-----

neodolatelné ponuky, lebo:

- Nemaju pocit, Ze maju az taky velky problém, aby potrebovali
zmenu

- SU prilis zaneprazdneni alebo len zabudli, Ze pre nich nieco
mate

- Nemaiju pocit, Ze vnimana hodnota produktu je vyssia ako
cena, ktoru za produkt pytate

- Su proste lenivi

Tito ludia potrebuju trosku postrcit, aby sa odhodlali ist do akcie
a konat. Preto pridajte do vasej ponuky obmedzenie, aby sa
bali, Ze m6zu prist o nieco dolezité.

Povedzte im, Ze mate len obmedzeny pocet kusov alebo vasa
ponuka plati len do urcitého €asu (Svoj sfub aj potom naplnte.

Neklamte, nikdy!)

MobZete povedat nieco takéto:

Pozri si aj tvoj bonusovy tréning >> https://namaximum.eu/bonusovy-trening/
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- Objednajte si do DD.MM.RRRR a ziskajte vsetky bonusy

zdarma

- Mame len 50 kusov na sklade. Plati pravidlo, Ze kto prvy
pride, ten prvy melie.

- Zvyhodnena cena plati len do vypredania zasob. Ked'sa
vSetko preda, tak uz ich nebudete moct ziskat za tuto cenu.

- Tato cena plati len do DD.MM.RRRR po tomto datume sa
bude (produkt) predavat uz len za plnd sumu.

UPOZORNENIE:

Ked vyuZijete obmedzenie, tak ho musite dodrzat. Ak
nedodrzite vase slovo a predate im produkt aj po sfubenom
datume, tak vasich klientov ucite, aby vam neverili a Ziadali po
vas kedykolvek zvyhodnenu cenu.

Pozri si aj tvoj bonusovy tréning >> https://namaximum.eu/bonusovy-trening/
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Odstrdrite vsetko riziko, ktoré je pre kupujuceho
spojené s vasou objedndvkou.

Vdaka garancii mozete urobit vasu ponuku neodolatelnu.
Ako?

Odstrante vsetko riziko, ktoré je pre kupujuceho spojené s
vasou objednavkou.

Ludia, sa na zaklade zlych skudsenosti boja, Ze ich niekto oklame.
A kazdy z nas uz bol v Zivote oklamany, aspon raz. No nie?

Stalo sa vam niekedy, Ze ste si kupili produkt, ktory nebol podla
vasSich predstav a mali ste problém ziskat spat vase poctivo
zarobené peniaze?

Mne sa to stalo...

Objednal som si online kurz o marketingu od spolo¢nosti GKIC,
ktord tazi z vedomosti direct response guru menom Dan
Kennedy. Pristup do online ¢lenskej sekcie som ziskal okamzite a
eSte mi mal prist postou kurz aj v tlacenej verzii.

S digitalnou podobou som nebol spokojny, no dufal som, ze v
tlacenej forme dostanem este nieco viac. Kurz nakoniec dorazil
po mesiaci a bol to balik, ktory vazil spolu 4 kilogramy.
Samozrejme, ze mi ho zastavili na colnici.

Pozri si aj'tvoj bonusovy tréning >> https://namaximum.eu/bonusovy-trening/
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Nevadi, hovorim si, dnes su colnici Sikovni a rychli.

Oo00, ako som sa len mylil. Na colnici som stravil 1 hodinu a 45
minut. Musel som vybavit asi tonu papierov a platit clo, ktoré
nebolo zrovna malé.

A kurz?

Nebolo v nom nic naviac, ostal som ako obareny, doslova
skormuteny a sklamany. PozZiadal som o vratenie penazi a dosla
mi odpoved, Ze musim vratit kurz naspat, v “like new” stave.

Ked som si predstavil, Ze budem musiet so sebou trepat 4 kilovu
krabicu, balit ju pred colnikmi, lepit na fiu poznavacie Cislo (¢o
je podla mna zakazané, ak posielate veci do Ameriky),
vybavovat papierovacky a platit postovné do Ameriky, tak mi
bolo do placu.

Keby len do placu, bol som velmi nahnevany na firmu, ze aké
tazké a narocné podmienky maju pre vratenie tovaru.

Preto urobte vasu garanciu tak, aby ste zobrali vSetko riziko na
vas. Ukazete tak vasmu klientovi, ako velmi verite v kvalitu
vasho produktu.

Predajcovia sa ¢asto boja, Ze kazdy bude Ziadat o vratenie
penazi. Nebojte sa, niet sa coho bat. Ja som za posledny rok
predal vdaka tejto technike 63 produktov a len dvaja ludia
ziadali o vratenie penazi.

Pozri si aj tvoj bonusovy tréning >> https://namaximum.eu/bonusovy-trening/
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Aj ked sa vam to moZno nezd3, tak vas produkt musi byt naozaj
zly, aby vasi klienti poziadali o vratenie penazi.

Skuste sa zamysliet, kedy ste vy naposledy Ziadali o vratenie
penazi? Neviem ako vam, ale mne je to vacsinou proste blbé.
Musia ma nastvat alebo sklamat, ako v pripade, ktory
spominam vyssie, aby som poprosil o vratenie penazi.

10. VYZVA K AKCI)

Nikdy nepredpokladajte, ze vas potencialny klient vie, ¢o by mal
urobit, aby ziskal vSetky vyhody, ktoré mu ponukate.

Strucne a jasne mu povedzte, ako si ma od vas objednat vase
produkty alebo sluzby.

Ci uz musi zdvihnut telefén a zavolat vam, alebo vyplnit
objednavkovy formular, vidy mu povedzte, ako si ma objednat.

Sustredte sa na “Cinnost.”

Ako to myslim?

Povedzte alebo napiste:

- Zdvihnite telefén a zavolajte nam teraz!

- Odtrhnite objednavkovy formular, vyplnte ho a poslite na nasu

adresu este dnes.
- Pridte do nasho obchodu do piatku a...

Pozri si aj tvoj bonusovy tréning >> https://namaximum.eu/bonusovy-trening/
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Povedzte im to strucne a jasne.

Spomente vasu vyzvu na akcii na viacerych miestach vo vasej
predajnej stranke.

Ak napriklad poviete potencidalnemu klientovi, aby zavolal na
vasu kontaktnu linku zdarma, tak by ste za to mali umiestnit

referenciu ako je tato:

“Ked' som zavolal ja ich kontaktnu linku zdarma, tak som sa
dozvedel, Ze...a potom...”

Dajte tam referenciu, ktora nadvazuje na vami pozadovanu
akciu a klient si vdaka nej vie predstavit, co mu to prinesie.

Samozrejme, pouZite tieto referencie len ak ich mate. Budte
vzdy Cestni a nikdy si nevymyslajte.

Ked to urobite takto, tak zabranite tomu, aby klient nebol na
konci vasej predajnej stranky prekvapeny alebo zmateny.

Pozri si aj tvoj bonusovy tréning >> https://namaximum.eu/bonusovy-trening/
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11. VAROVANIE

Povedzte im, ¢o sa pravdepodobne stane, ked’
nepovedia dno na vasu ponuku.

Dobra predajna stranka stavia na silnych emaciach az do
uplného konca... dokonca aj po vasej vyzve na akciu.

Ako?

Predstavte im riziko straty. Povedzte im, ¢o sa pravdepodobne
stane, ked nepovedia ano na vasu ponuku.

NiC¢ sa nezmeni a oni:

sa budu denno-denne namadhat, aby dosiahli zisk

budu pracovat az prilis tvrdo na to, aby ziskali prilis malo
zakaznikov

stratia Sancu ziskat hodnotné bonusy

stdle budu dosahovat vysledky, aké dosahovali do teraz
budu zavidiet inym, ako sa im dari

Vykreslite im v hlave obraz, nasledky toho, ako ich zZivot bude
vyzerat, ak sa nerozhodnu konat teraz.

Pripomernite im, v akej hroznej situdcii sa pravdepodobne prave
nachadzaju a povedzte im, Ze to tak nemusi byt.

Pozri si aj tvoj bonusovy tréning >> https://namaximum.eu/bonusovy-trening/
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12. UZATVORENIE PREDAIJA
PRIPOMIENKAMI

Vzdy pridajte na koniec P.S. Je to tretia najsledovanejsia Cast
vasej predajnej stranky, po nadpise a ponuke. Niektori skuseni
copywriteri pridavaju dokonca viac PS-iek.

Pripomernite im vasu neodolatelnu ponuku. Pridajte vyzvu k akcii
a pripomente im obmedzenia (Casové alebo mnoZstevné,
pripadne oboje)

Dava vam to zmysel?

Vlybore, teraz sa skuste zamysliet a predstavte si odpoved na
nasledujucu otazku.

Pozri si aj tvoj bonusovy tréning >> https://namaximum.eu/bonusovy-trening/
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. e .
~ AKko hy vyzeralo vase
podnikanie, kehy ste mali
nielen predajnu stranku,

- ktora zaraha, ale cely
- system okolo nej?

> BB EEEEEE



Ked'Ze ste sa docitali az sem a presli ste si vsetkych 31
stran ebooku, tak viete, Ze ked’ veci z tohto ebooku
aplikujete do praxe, tak vam to poméze zarabat viac
penazi

Ako by vyzeralo vase podnikanie, keby ste mali nielen
predajnu stranku, ktora zaraba, ale cely systém okolo nej?

... Chcete to zistit?

Mam pre vas dobru spravu.

KedZe ste sa docitali az sem a presli ste si vSetkych 15 stran
ebooku, tak viete, ze ked veci z tohto ebooku aplikujete do
praxe, tak vam to pomozZe zarabat viac penazi.

Viete, Ze preddvat pomocou predajnej stranky a direct response
marketingu je dobry napad. A viete, ze ked pomocou tychto
krokov predate vela vasich produktov, tak vam to zarobi kopec

penazi a budete mat viac volného ¢asu, pre seba a svoju rodinu.

Existuju len dva spdsoby, ako to zistit:

Pozri si aj tvoj bonusovy tréning >> https://namaximum.eu/bonusovy-trening/
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1.) Urobis si to sam - Vezmes tipy z tohto ebooku a urobis si to
sam.

Vsetko otestujes a das mi vediet, aké vysledky si s tym dosiahol.
Ja ti pogratulujem a poprosim ta o referenciu, ak ti to pomoze.

2.) Urobis si to sdm a potom alebo pred tym ma poziadas o
radu

Dohodnes si so mnou diagnosticky hovor a zavolame si cez
Skype.

Nielen, Ze ti pomo6Zem spravit tvoj text lepsim, ale budes sa ma
moct aj pytat.

Kludne sa opytaj na cokolvek, Co ti napadne.
Skus si predstavit, ako by to vyzeralo keby...

Zavri oCi, uvolni sa a predstav ti, Ze je 0 30 dni viac.
A ty si aplikoval vSetky tieto novinky do praxe.

Aké by to bolo? O kolko klientov by si mal viac?

Pozri si aj tvoj bonusovy tréning >> https://namaximum.eu/bonusovy-trening/
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O kolko viac by si zarabal?

Vyuzil by si nové zarobky na to, aby si mal viac volného ¢asu?
Travil by si viac €asu s rodinou, priatelmi alebo oddychom?

Verim, Ze tato predstava ti vyCarila usmev na tvari.
Ja sa pri tej predstave usmievam od ucha k uchu.
TeSim sa s tebou.

Chces aby som ti s tym pomohol?
Chces aby som ti pomohol?

Vyborne, dohodni si so mnou diagnosticky hovor.

Precitaj si, ako to celé funguje a ak ti to bude davat zmysel a
splfinas moje maximalne prisne, ale opodstatnené podmienky,
tak vypln dotaznik na konci stranky.

Ja alebo moja sekretarka ta budeme kontaktovat do

nasledujuceho pracovného dna a dohodneme si den a Cas
nasho spolo¢ného hovoru.

Klikni na link pod tymto textom a zisti viac o diagnostickom
hovore

Chcem si dohodnut diagnosticky hovor

Pozri si aj tvoj bonusovy tréning >> https://namaximum.eu/bonusovy-trening/
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Branislav Koudelnicek, ktorému som daval spatnu vazbu na text
na oslovenie potencialnych klientov mi napisal toto:

,Chcel by som ti zatial takto podakovat za to, Ze si sa mi
venoval. Posielal som nove spravy a ti ktori si to precitali,
okamzite odpisali, Co sa mi pri tej starej sprave kde som posielal
aj PDF nestalo, vacsina to len videla a nic. Teraz mi vela ludi

napisalo dokonca ze to chce, pripadne ma o to poprosili. Takze
teraz uz len ich odozva“”

Chcem diagnosticky hovor

Mira Lehocka, ktora bola na viacerych konzultaciach so mnou
povedala o nich toto:

,,S Facebookom pracujem kazdy den, ale vzdy ma niecim
prekvapi. Obzvldast, o sa tyka reklam — ako ich vyuZivat, co
najefektivnejsie, to je hotovd veda. Konzultacie u Peta som
absolvovala niekolkokrat a vZzdy som dostala odpovede na
vsetky moje otdzky, aj nieco naviac. Vyhovuje mi, Ze sa dopredu
dohodneme na konkrétnych témach a ideme priamo k veci.
Ocenujem tipy a ndvody, Co presne a ako mézZzem zlepsit a vyuZit
v praxi, moznost diskusie a ziskanie spdtnej vazby na konkrétne
situdcie, ¢i kampane na FB.”

Pozor! Varujem ta

Napriek tomu, Ze ma mnohi odhovarali, tak som si vyhradil par

hodin mesacne, aby som sa mohol venovat fudom, ktori ma o
to poziadaju.

Pozri si aj tvoj bonusovy tréning >> https://namaximum.eu/bonusovy-trening/
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Na diagnosticky hovor méZzem zobrat maximalne 10 klientov
mesacne

A to si eSte vyberam, lebo chcem, aby som komunikoval len s
fludmi, ktorym verim, Ze viem skuto¢ne pomoct.

Preto si vyhradzujem pravo kedykolvek tuto ponuku stiahnut a
spolupracu odmietnut, aj bez udania dovodu.

Ak budem verit, Ze ti viem pomoct, tak sa budem riadit
pravidlom, kto prv pride, ten prv melie.

Ked' ti odmietnem spolupracu z dovodu prilis vela zaujemcov,
tak mi mozes poslat mail na peter.celko@namaximum.eu a
pozZiadat o zaradenie do poradovniku.

Preto by si mal konat hned’
Pozri, mas dve moznosti:
Bud' nebudes robit ni¢ a tvoj Zivot bude taky isty ako do teraz -
Ak si spokojny s tym, kolko zarabas a kolko mas volného ¢asu na
rodinu, priatelov a konicky, tak OK. Gratulujem ti.
Alebo ma poprosis o pomoc a koneéne ta nakopneme tym
spravnhym smerom - urobis prvy krok na ceste k vyssim ziskom,
volnému casu a slobode.

Je to na tebe.

Ked' chces moju pomoc, tak klikni sem a dohodni si so mnou
diagnosticky hovor.

Pozri si aj tvoj bonusovy tréning >> https://namaximum.eu/bonusovy-trening/
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TOTO NIE JE GENIALNY OBJAV, AKO
NIG NEDELAT A VYDELAT

Na to, aby som ti vedel poméct musis spliiat’ isté
podmienky.

Co musis spinat ty?
Toto nie je genialny objav, ako nic nedelat a vydelat.
Na to, aby som ti vedel pomoct uz musis mat:
- fungujuce podnikanie
- Investujes do reklamy
- Si ochotny a schopny nasledovat jednoduché instrukcie
A preco to vilastne celé robim?
Budem k tebe maximalne uprimny. Toto je jeden zo sp6sobov,
ako ziskavam klientov do moéjho plateného online tréningu

s nazvom "Biznis akcelerator,,

Isté percento ludi, ktorym takto pomaham ma na konci poziada,
aby som im s tym pomohol a vstupia do biznis akceleratoru.

Ked' vstupite do biznis akcelerarota, tak urobim vsetko preto,
aby ste dosiahli zelané vysledky.

Pozri si aj tvoj bonusovy tréning >> https://namaximum.eu/bonusovy-trening/



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

Najprv ti na zaklade nasho hovoru poslem video, ktoré ti presne
povie, aké stranky, emaily alebo videa vytvorit.

Dostanes aj Sablony, ktoré vam odhalia ¢o na ne napisat a dam
ti spatnu vazbu, ako to celé vylepsit, prepojit, zjednodusit,
automatizovat a mnohé dalsie uzitocné veci.

Ty uZ nemusis na ni¢ mysliet.

Ziadna paralyza, ze €0 mam urobit ako dalSie vim nehrozi,
vzdy ti poviem a pomé6zem len s najdolezitejSim nasledujicim
krokom.

Takze, toto je moja "skryta motivacia"

Ak si s tym OK a chces, aby som ti bezplatne pomohol, tak klikni
sem a dohodni si diagnosticky hovor.

Dakujem ti za tvoj zdujem o podnikanie, prajem ti vela
uspechov.

S pozdravom
Tvoj priatel

Peo

PS: Nezabudni a pozri si aj tvoj bonusovy tréning, ktory najdes
na tejto adrese >> https://namaximum.eu/bonusovy-trening/
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