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Yyle [o supcs!

Kvalitni reference uvedené na spravném misté dokazou podle statistik
zvednout prodeje o tretinu a vice.

Ale jak takova kvalitni reference vlastné vypada?
A jak zaridit, abyste je skutecné ziskali? Pojdme se na to podivat spolecné.

Kdyz si klientdm feknete o referenci na svij kurz, sluzbu nebo produkt,
dost casto vam zpét prijde text, ktery vlastné nic moc nesdéluje.

Bylo to super! Lucie je bajecna! Skvéely kurz!

Poslouchd se to hezky, ale na rozehnani obav a namitek nasich
potencialnich zakaznikd to moc nefunguje.

Nebojte, existuje lepsi cesta...
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Kvalitni reference dokaze vahajiciho navstevnika presvedcit k tomu, ze
prestane resit pochyby a namitky - a klepne na tlacitko Objednat.
A tim se dostavame k prvni otazce:

e jaké otazky, namitky a strach vasi potencialni zakaznici maji?

e anacovVidealnim pripadé potrebuji slyset odpovéed od nékoho, kdo byl

v jejich pozici - a ne od vas?

Nez vam dam konkétni tipy pro ziskani lepSich referenci - zkuste se nad
touhle otazkou zamyslet a namitky vasich potencialnich klient( si sepsat.
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Co 7esi prdavé vasi klienti? Strach, Ze to nebude fungovat? Ze to sami
nezvladnou? Ze to neni pro né? Ze se to nevyplati? Nebo néco uplné jiného?
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Pocitova
»Bylo to super, doporucuji.”

Popisna
»Naucila jsem se pracovat s reklamou a nebylo to tak slozit€, jak jsem
cekala.”

Vysledkova
~Poprvé jsem spustila reklamy, které mi prinesly klienty s opravdu nizkymi

naklady.”

Vidite ten rozdil? Klienti si vas produkt kupuiji z jediného divodu:
Chtéji vyresit problém nebo situaci, ktery maj.

Ukazuji vase reference, jak vysledek vaseho reseni vypada?
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Pl so bonkirdlné

Pouzij tyhle otazky:

Co jsiresil/a pred tim, nez jsi objednal/a?
Co konkrétné se zmeénilo?

Co ti to prineslo (vysledek, zména, posun)?
Co bys rekla nékomu, kdo vaha?

Z odpovedi vytahni:

o konkrétni situaci (,neprodavalo mi to)
o konkrétni zmeénu (,nastavila jsem reklamu...”)
o konkrétni vysledek (,3 klienti béhem prvnich 2 dni®)

Referenci klidné zkrat, klidné uprav vétu, ale zachovej
vyznam.

Reference pravidelné pridave;:

e na prodejni stranky
o doe-maild
e nasocialnisité

Reference nejsou ,nice to have”. Je to jeden z nejsilnéjsich
prodejnich prvka



Zautomatizuj si sbér referenci. Nez spustis prodejni kampan, rozmysili si,
kdy si o referenci reknes a rovnou nastav formular s otazkami a e-mail

v sekvenci nebo prispévek do skupiny Ci clenské sekce. Nestane se ti tak,
Ze na to zapomenes nebo na konci kurzu nebudes mit energii to resit.

Pro své osobni sluzby a evergreen produkty to mizes nastavit hned.

Profi tip na zavér? Odmeén ty, kdo ti referenci daj.
Koneckonct - i tenhle workbook je odména za tvoji referenci :-)

Odména nemusi byt velka - spis motivacni. MUze to byt produkt zdarma,
ktery se jinak ziskat neda, neprodejny bonus ke kurzu na ktery reference

sbiras, lehka sleva na jiny kurz nebo pristi objednavku sluzby...

Lidé siradi hraji a jsou zvédavi - proto motivacni odmeény funguiji.
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DIKY ZA REFERENCI A ZA PRECTENT!
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