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' ° Co doopravdy prodavas? ( Produkt to neni )

e Komu to viastné prodavam?
«@d V.

e Kdo mi leze do zeli (Konkurence)

Proc ty, a ne oni?
D @ 2

e Cesty, kterymi mé zakaznici najdo
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Vétsina mouder zaéinad slozitou analyzou trhu. My to vezmeme prakticky. Zaéneme
tim, co uz mas - tvym ndpadem.

Musi$ ale pochopit jeden zdsadni rozdil. Rozdil mezi tim ,CO MAS” (vlastnost) a ,,CO
TO RESI” (uzitek). Lidé totiz nekupuiji véci. Kupuiji si lepsi pocity nebo feseni svych
problémd.

SLEDUJ TEN ROZDIL:

Abychom si v tom neudélali gulas, budeme pouzivat pordd tyhle dva jednoduché
priklady:

Pfiklad 1: VYROBEK | (stanek s hotdogy)

e Co konkrétné mdm: Stdnek s parkem v rohliku na naddrazi.
o Co skuteéné resim: Resim hlad a spéch lidi, co leti na viak.

(Neresim michelinsky zazitek. Resim to, aby lidé neumreli hlady a stihli spoj.)

Priklad 2: SLUZBA '@ (uklidova firma)

e Co konkrétné médm: Nabidku uklidu domacnosti.
e Co skuteéné Fesim: Resim potFebu ¢istého domova bez ndmahy.

(Zakaznik si nekupuje tvoje vytirdni. Kupuje si to, Ze nemusi travit sobotu s hadrem y ruce.)

® TVOJE DOPLNOVACKA

Bud uprimny a stru¢ny. Zddnd omdacka.

1. Co konkrétné mdam/prodavéam?

(Napis jednoduse, co to je — napr. e-shop se svickami, kurz anglictiny, servis kol...)

2. Jakou zdakladni potrebu tim resim?
(Proc to lidi potrebuji? Je to hlad? Je to nuda? Je to Uspora casu?)
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Ted uz vis, co proddvas. Ale kdo ti za to zaplati? Pozor, odpoved "VSichni" je
Spatné. Kdyz cilis na vSechny, netrefis nikoho.

Musis si své zdkazniky rozdélit do skupinek (segmentt). Kazdd skupina totiz k
tobé prijde z jiného davodu. Ty musis védét, KDO to je a PROC vlastné prijde.

MRKNI NA PRIKLADY:

Pfriklad 1: VYROBEK | (stanek s hotdogy)

Mds jeden stdnek, ale chodi tam dva razné typy lidi. Kazdy chce néco jiného:

Skupina A: Studenti

e Motivace: Chtéji se nagjist levné. Neresi kvalitu, resi cenu a velikost porce.
Skupina B: Manazeri

e Motivace: Chtéji se najist rychle. Nefesi cenu, resi, aby jim neujel viak.

Priklad 2: SLUZBA = (uklidova firma)

Skupina A: Rodiny s détmi
e Motivace: Maji penize, ale nemaiji cas. Chtéji si ,koupit volny vikend”.
Skupina B: Seniori

o Motivace: Cas maiji, ale uz nemaiji silu. Chté&ji pomoc s tim, co uz fyzicky nedadiji.

TVOJE DOPLNOVACKA
Kdo jsou ty 2 hlavni skupiny lidi, co u tebe nakoupi? A hlavné - proc?

SKUPINGA 1 (KO 0 JEP).cuiriiiiiiiiiiriririeieeettsteteteie ettt sttt sttt se e e et st st se e eesaststssssenas
Proc k tobé prijdou? (Co je jejich hlavni motivace?)

Skupina 2 (Kdo to je?)
Proc k tobé prijdou? (Co je jejich hlavni motivace?):
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Vime, komu prodavdme. Ted musime zjistit, kdo ndm ,leze do zeli”. Mnoho
zacatecnikd déld chybu, ze sleduje jen firmy, co délaji to samé (napf. jind
kavarna). To je ale mdlo.

O penézenku tvého zdakaznika totiz bojuiji tfi typy soupera.

POZNEJ SVE 3 SOUPERE:

PRIMA konkurence:
Proddva to samé co ty. (Pepsi vs. Cola).

NEPRIMA konkurence:

Proddvd néco jiného, ale vyresi tim stejny problém.

(Mdm zizen = nekoupim si Colu, ale koupim si minerdlku nebo pivo).

ALTERNATIVA:

Zdakaznik nekoupi nic a vyresi si to sédm.

MRKNI JAK TO VYPADA V PRAXI:

Priklad 1: VYROBEK |(Stanek s hotdogy)
Tvaj zdkaznik: Hladovy élovék na nadrazi, co spéchda.
e Prima konkurence: Stdnek s Kebabem nebo Burgerem hned vedle. (Taky
teplé jidlo do ruky).

e Neprima konkurence: Automat na bagety nebo supermarket naproti. (b
to teplé jidlo, ale hlad to zaZzene taky a stoji to penize).

e Alternativa: ,Mdm fizek z domova v krabi¢ce” nebo ,Vydrzim to a
az doma”.
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Priklad 2: SLUZBA | (Uklidova firma)

Tvaj zdkaznik: Vytizena rodina, co chce mit €isto a klid.

e Prima konkurence: Jinda uklidova firma ve mésté nebo pani na inzerat.

» Neprima konkurence: Roboticky vysavac. (Zakaznik utrati penize za stroj, ne
za tebe. Neni to sice dokonalé, ale podlahu to poresi).

e Alternativa: ,Uklidime si sami v sobotu” (stoji to nds ¢as, nervy a hadky).

e TVOJE DOPLNOVACKA
Bud 'k sobé uprimny. Kdo vSechno ti mUze prebrat zakaznika?

PRIMA KONKURENCE (Kdo nabizi to samé?)
(Uména firem v okoli, jiné e-shopy...)

NEPRIMA KONKURENCE
(Za co jiného muze zdkaznik utratit penize, aby problém vyresil?)

(Koupi si misto sluzby néjaky stroj? Koupi si misto tvého produktu néco levnéjsiho

v supermarketu?)

ALTERNATIVA / DIY (Co kdyz si to udéld sam?)
(Jak to zdkaznik vyresi, kdyz nekoupi vibec nic?)
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Ted' to spojime. Znas produkt, zdkaznika i konkurenci. Ted musis najit ddvod, proé
by mél zdkaznik vytdhnout penézenku zrovna u tebe. Nemusis byt nejlepsi ve

vSem. Stacéi byt nejlepsi v jedné véci pro konkrétni skupinu.
Nez zacnes, ovér si, Ze je trh dost velky pro tebe i konkurenci. Pokud neni misto

pro oba, nemd smysl zaéinat.

JAK SE ODLISIT:

Priklad 1: VYROBEK | (Stdnek s hotdogy)
e Vyhoda: ,Jsem jediny stdnek, kde dostanes jidlo do 60 vterin.”
e Pro koho: Pro ty manazery, co nestihaji (Krok 2).

Pfiklad 2: SLUZBA | (Uklidova firma)

e Vyhoda: ,Jsem jedind firma, kterd posila fotky uklizeného bytu na WhatsApp.
Mds jistotu, ze je hotovo.”

e Pro koho: Pro ty vytizené rodiny, co chtéji klid (Krok 2).

VETA PRAVDY
Zkus si doplnit tuhle vétu. Je to tvuj nejsilngjsi argument.

Ndapovéda (Vzor Hotdog):

~Jsem jediny stdnek, ktery manazerdm na nddrazi pomdha vyresit hlad do 60
vterin, i kdyz kebab vedle ma levnéjsi maso.”
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Mit skvély produkt je k niéemu, kdyZz o ném nikdo nevi. Ale bacha - nemusis byt
vSude. Nemusis mit TikTok, LinkedIn i billboardy najednou. Vrat se ke KROKU 2 a
bud tam, kde jsou tvoiji lide.

KDE JSOU NASI TYPICTIi ZAKAZNICI:

Pfiklad 1: VYROBEK | (Stanek s hotdogy)

e Kde jsou? Fyzicky chodi okolo na vlak.

e Kandl: Velka cedule na chodniku (,Svacina do ruky za 30 kacek”), vané
(otevrené okénko). Instagram je tady zbytecny.

Piiklad 2: SLUZBA | (Uklidova firma)

e Kde jsou? Maminky jsou na Facebooku, seniori Ctou mistni zpravodai.

e Kandal: Doporuceni ve FB skupineé ,Maminky v nasem mésté”, clanek v
mistnim zpravodaji.

CHECKLIST KANALU
Vyber si maximdalné 3 mista, kde zac¢nes o sobé davat védét. Méné je vice.
SOCIALNI SITE (Které KONKIFEENEP) ..o

OFFLINE REKLAMA (Letdk, plakat, vizitka)

OSOBNi DOPORUCENI (Komu feknu jako prvnimu?)

MISTNI VYHLEDAVANI (Google Mapy, Firmy.cz)

JINE (Mistni noviny, akce)
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PRAVE JSI PRESKOCIL SNILKU, KTERi O PODNIKANI
JEN MLUVI U PIVA, ALE NIKDY PRO TO NIC NEUDELAJI. TY
JSI| TO HODIL NA PAPIR. TiM SES ODLISIL.

MAS POCIT, ZE BY TO CHTELO JESTE DOLADIT, NEBO SE
CHCES UJISTIT, ZE NEJDES SPATNYM SMEREM?

DORAZ ZA NAMI NA WORKSHOP

VE STARTOVARNE PRAVIDELNE DELAME AKCE, KDE
TYHLE PLANY MENIME V REALITU. ZADNA NUDNA
TEORIE, ALE PRAXE, ZPETNA VAZBA A LIDI, CO JSOU NA

STEJNE VLNE JAKO TY

NEZUSTAVEJ V TOM SA}L
SE!
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