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Spoznajte, kto je vas klient

Vraj ste to uz poculi? Jasné, ze ano. V predaji a
SPOZNAJTE, KTO JE VAS KLIENT marketingu sa to neprestajne omiela. A nie bez
dévodu. Obrovska vacsina ludi v biznise totiz
vObec nema presne Specifikovaného idealneho
klienta alebo avatara.
Ved'v realite bude klient vzdy odlisny od
idedlu. To je sice pravda, ale potrebujete sa na
_ ) to pozriet presne z opacného uhla pohladu.
SPOZNAJTE, KDE SA VASI KLIENTI VYSKYTUJU Nehladajte, Co bude mat idedlny a realny klient
odlisné, ale €o maju spoloc¢né. Ak sa zhoduju
aspon v 30%, uz je to zasah do cierneho.
Bez toho, aby ste poznali svojho idealneho
klienta budete vzdy len strielat naslepo a
cakat, koho a ¢i vbbec niekoho trafite.

VYTVORTE SI PERFEKT[\IVU CESTU K SRDCU
ALE AJ K ROZUMU VASHO ZAKAZNIKA Potom sa necudujte, ze vasSe predajné vysledky
na konci mesiaca ¢i kvartalu sa ani zdaleka

nepriblizuju k vasim vysnivanym sumam.

A urcite zabudnite na tvrdenia typu “Nas
zakaznik, nas pan.” To uz dnes neplati.
Nenechate predsa vec¢ne nespokojnych

UVOD ufrflancov, aby vam sypali popol na hlavu.
Takze kto je ten vas idealny zakaznik?

3 o L. Zoberte si pero a papier a napiste si
3 kroky, ako ziskat vyborne platiacich odpovede na nasledovné otazky.
klientov

Nepoznam podnikatela, ktory by netuzil mat
kvalitnych a na Cas platiacich klientov.
Takych, s ktorymi je radost spolupracovat,
pretoze ste si jednoducho sadli. Vase vizie spolu \

rezonuju.

Hovori sa tomu aj Win - win, o znamena, ze
obe strany maju zo spoluprace vzajomnu radost
a uzitok. Aj vlk je syty, aj ovca cela.

Ibaze v realite by vedeli takychto zakaznikov na
prstoch ruky zratat. Bud o nich len snivaju,
alebo ich maju malo - ako safranu.

Vravi sa, ze vynimka potvrdzuje pravidlo.
Existuju tiez podnikatelia, ktori su obklopeni
Uzasnymi zakaznikmi - ako kvocka kurencami.
KedZe ste si stiahli tento kratky e-book, urcite Vas
zaujima, ako sa tym najuspesnejsim v biznise
dari ziskat mnozZstvo idedlnych zakaznikov.
Predstavim vam efektivnu 3 krokovu stratégiu
ziskavania klientov, ktord pouzivaju moji mentori
a tiez ja sama.



Predstavte si, Ze pred vami prave teraz stoji ten
idedlny klient s obrovskou sumou penazi na

Ucte a chysta sa u vas nakupit za tisice €

1.KTO TO JE? MUZ CI ZENA?

2.KOLKO MA ASI ROKOV?

3.KOLKO ZARABA?

4 KDE PRACUIJE? V COM PODNIKA?

5.MA DETI? RODINU?

6.AKE MA ZALUBY A KONICKY?

7.CO JE PRENHO V ZIVOTE DOLEZITE?

8.CO CHCE DOSIAHNUT?

10.ZA CO VOBEC NECHCE PLATIT?

11.AKE NAMIETKY MOZES OCAKAVAT?

Ak by ste potrebovali presny navod
na urcenie ideadlneho klienta, tak sa
pozrite na moj program Budovanie
brandu, kde sa mu venujem
podrobne.

Spoznajte, kde sa vasi klienti vyskytuja

Opat mate dojem, ze vam nevravim ni¢ nové? Tak
kde sa vyskytuju vasi klienti? Kde ste ich hladali
doteraz? Ako ste ich oslovovali?
Stretavate ich na ulici? V obchode? U kadernicky?
Vo fitku? Mozno klientov spoznavate na
Skoleniach a semindroch, veltrhoch alebo biznis
eventoch. Alebo ich sledujete na facebooku i
instagrame?

TakZe, vratme sa spat k vaSmu idealnemu
klientovi a napiste si:

1.KDE BYVA? NA DEDINE? V MESTE?

9.ZA CO RAD ZAPLATI?

2.KAM RAD CHODI?



https://nataliagruenwald.sk/mentoringy/budovanie-brandu-2-0/
https://nataliagruenwald.sk/mentoringy/budovanie-brandu-2-0/

3.5 KYM SA STRETAVA?

4.KOHO SLEDUJE NA SOCIALNYCH SIETACH?

5.KOHO UZNAVA? KOHO JE FANUSIKOM?

6.KAM CHODI| DO SPOLOCNOSTI?

Vytvorte si perfektnu cestu k srdcu ale aj k
rozumu vasho zakaznika

Co tym myslim? Kolko zdkaznikov u vas nakupilo na
prvy Sup, teda ze o vas pred tym nemali ani tusenia
a hned, z fleku vytiahli penazenku a minuli u vas
tisice.

Od prvého zoznamenia k vytvoreniu vasho
dlhodobého partnerstva urcite uplynie nejaka doba
a potrebujete spravit viacero aktivit.

Idealny klient je vasim vernym zakaznikom a
nakupuje u vas pravidelne, nielen raz, nahodou.
Zoberte si jedného alebo aj dvoch vasich
aktualnych klientov a napiste si jednotlivé kroky ich
cesty od prvého kontaktu az do dnes.

1.KDE A AKO STE SA SPOZNALI?

Ked'si zodpoviete na tieto otazky, hned' vam bude
jasnejsie do ktorych rybnikov sa vybrat na lov.
Ci na zjazd motorkarov, na tréning osobnostného
rozvoja alebo do facebookovej skupiny pre mladé
mamicky.

V kazdom pripade sa nespoliehajte len na jeden
zdroj kontaktov.

Najdite si minimalne tri a kombinujte online a
offline, teda stretnutia nazivo.

2.AKO STE HO PO PRVYKRAT OSLOVILI?

3.KOLKO KRAT STE SA ROZPRAVALI PRED TYM NEZ
PRVYKRAT NAKUPIL?

4 AKE POCHYBNOSTI A NAMIETKY STE MU MUSELI
ROZPTYLIT?




5.AKO BOL SPOKOINY S PRVYM NAKUPOM?

6.KEDY NAKUPIL DALSI KRAT?

7.AKO CASTO U VAS NAKUPUIJE?

A aké budu vase odpovede, ked'si predstavite
svojho idealneho zakaznika, ktoré ste si urcili v
prvom kroku?

A Co teraz, ked uz toto vsetko viete a vypracovali ste
si odpovede na vsetky otazky?

Zacnite oslovovat a ziskavat svojich vyborne
platiacich klientov. Kontaktujte ich, argumentujte,
rozptylujte pochybnosti a hlavne predavajte.

To vSetko sa ale nedad zmestit do jedného e-booku.
Bola by z toho poriadna kniha. Zatial nepoznam
nikoho, kto by sa naucil predavat za tisice € iba
¢itanim knih. To chce prax, skdsenosti a hlavne

tréning.

Presne pre tych, ktori tuzia maximalizovat svoje
predaje a zisky, ktori chcu prerazit pomyselny strop
a posunut sa na vyssi level, onedlho
spustam HIGH TICKET CHALLENGE online.

Pocas troch dni sa pozrieme na to, ako predavat
produkty a sluzby za tie najvyssSie ceny.
Vsetko potrebné sa dozviete >>na tomto odkaze

Zaklady uz mate pripravené. Verim, ze spravite aj
dalsi krok k UspeSnému predaju a uvidime sa v
High ticket challenge.

S laskou,

NAT
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https://nataliagruenwald.sk/zdarma/ako-ziskat-klientov/high-ticket-challenge-1/

