GtV g

Claudia Alvey

B CLAIMTHE 475
. M /2t YOU DESIRE

WWW. LUCIEHABERLOVA.CZ



Vikicde [o nechee

Spousta skvélych produktl skonci na smetisti podnikatelskych ambici -
protoze prvni pokusy o prodej skonc¢i nezdarem.

Tak to prosté asi nikdo nechce...

Mozna tomu tak skutecné je (ne kazdy produkt se povede) - ale s mnohem
vetsi pravdépodobnosti je ten problém nékde Gplné jinde.

Jdeme patrat spolecné? Super.

Ukazu ti presné 3 mista, kam se podivat, nez svij kurz, membership, sluzbu
nebo jiny produkt odepises.
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Nassleones)

Tvij produkt nikdy nekoupi vSichni, kdo o ném uslysi.
Pramérna konverze je 1-2%.

Zkus svou nabidku ukazat vice lidem, nez zaCnes patrat
dal.

3 slova. Messaging, UX a technické nastaveni.
VSechna 3 ti mohou podrazit nohy.

o Chybny messaging znamena, ze lidé nabidce nerozumi,
nechapou jeji prinos nebo to nedoctou do konce.

« UX problémy zplsobuji to, Ze proces objednani neni
intuitivni - a spoustu lidi odradi.

o A technické nastaveni? Uz jste nékdy zkouseli Gspésné
objednat pred nefunkcni formular?

Mozna je ten problém skutecné v produktu. Coz ale jesté
automaticky neznamena, ze je to Spatny produkt.

Co kdyz je jen prilis (hebo malo) obsahly a pokrocily pro tvoji
cilovou skupinu? Co kdyz ho potrebuje nékdo jiny, nez komu
ho ted nabizis? Ovér to, nez se ho rozhodnes zahodit.



Marketing je hra Cisel. A prodej taky.
Pokud jsou prilis nizka vstupni Cisla, jsou nizké i vysledky.
Z 10 navstévnikd 20 prodejl nevykireSeme.

Obvykla konverze je 1-2%.

To znamen3, ze z kazdych 100 lidi by mél idealné nakoupit alespon jeden.
Pokud z vasi prvni stovky nikdo nenakoupil (a zejména, pokud prodavate
tzv. studenému publiku), poCkejte jesté na dalsi stovku nebo 2 - protoze jen
tak mate jistotu, ze to neni odchylka, ktera v celkovych Ccislech nic
neznamena.

Pokud tady chybu nenajdete, stejné se k tomuhle bodu pozdéji vratte.

Dostat svoji nabidku pred vice oci je nejjednodussi zplsob, jak zvysit
prodeje.
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Navstévnost mate dobrou, ale lidé nenakupuji? Jesté porad to nemusi byt
produktem.

Nejdfive se zamérte na texty, kterymi se snazite svij produkt prodat.
A idealné si je nechte zkontrolovat nékym, kdo vas produkt nezna.
Je to srozumitelné? Ma chut Cist dal?

Pokud ano, ptejte se: je cesta od vstupniho bodu az k tlacitku

Objednat a zaplatit, jednoducha?

Nebo lidé hledaji tlacitko, cenu ¢ijinou dllezitou informaci?

A potreti - jde to realné objednat a zaplatit? Nacita se vSechno spravné?
Tady platijediné. Mé&fit, sledovat chovani navstévnikd a vyhodnocovat

vysledky. Jestli neumite s Google Analytics, zkuste jednodussi Microsoft
Clarity. Ma vSechny potrebné nastroje zdarma.
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Chyba muze byt v produktu. V tom, Ze ho nikdo nechce - nebo za néj nikdo
nechce zaplatit pozadovanou cenu (coz je budto problém cenotvorby,
nebo toho, ze nemate dobre popsané prinosy nabidky).

Jak se do situace, kdy vas produkt nikdo nechce, nedostat?
Ovérte si poptavku a zajem pred tim, nez ho zaCnete tvorit.
Prodejte beta verzi, kterou vytvorite az béhem samotného kurzu.

Nikdo na vasi prodejni stranku nereaguje? Zkuste ji nejprve vyladit. Zkuste
zménit publikum, které oslovujete. Ptejte se svych kontaktl a navstévnika,

proC nenakoupili. A se ziskanymi odpovédmi aktivné pracujte.

Budete vychazet z dat a realnych odpoveédi potencialnich klient - nikoliv z
domeének a zklamani z toho, ze se vas produkt neprodava.
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Nebudeme o tom jen mluvit, Ze ne? :-) Vyber si jeden ze svych produktu,
u kterého chces posilit prodeje - a odpovéez na otdzky:

Kolik lidi nabidku / prodejni stranku videélo?

Je popis nabidky 1007 srozumitelny? Popisuje produkt, problém, ktery rest,
vysledky a resi obvyklé namitky potencialnich zakazniki?

Dava smysl cena v kontextu popisu nabidky?
Ne vam, ale tomu, kdo vas nezna.

Je proces objednani jednoduchy? Navazuji na sebe texty logicky?
Je tlacitko pro objednani vyrazné a najdu ho na vsech dulezitych mistech?

Otestoval nekdo proces objednani? Funguje vsechno, jak ma?
Je produkt vhodny a cenové dostupny pro publikum, kterému ho nabizime?

Co odpovidaji potencialni zakaznici na otazku: “Proc jste nenakoupili?”
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I kdyz je tenhle material hlavné podekovani za referenct a ne prodejni
nastroj, pokud té tahle otazka pri cteni predchozich stranek napadla, tak ti
na ni samozrejme odpovim.

Na posilent prodeju jsem natocila hned 3 kurzy. Ten proni se jmenuje
Funnel za 2 tydny. V tuto chvili se neprodava samostatne, ale jen jako
bonus k rocnimu clenstvi v klubu Get It Done. Navic Ti k néemu ale
pridam skveély kurz FB reklamy (aktualizovany na novy algoritmus
Andromeda). Pokud té to zaujalo, mrkni na
https://kurzy.luciehaberlova.cz/kurz-fb-reklamy-2-day-testing-formula/

Druhy kurz, ktery by se ti mohl hodit, se jmenuje Perfektni prodejni
stranka. V' té ucim, jak napsat stranku, ktera skutecné prodava. Najdes ho
na hitps://kurzy.luciehaberlova.cz/bootcamp/

Vsechny 3 zminiované kurzy jsou natocené predem a muzes si je projit ve
svém vlastnim tempu.

DIKY ZA REFERENCI A ZA PRECTENT!

XOXO LUCIE
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