ku kurzu Podnikajte magneticky

1. Co klienta trapi a Zerie
Napiste monoldg vasho srdcového klienta, ked’md problém, ktory

potrebuje vyriesit (vd$ magnet riesi ten problém). Ako sa citi? Co
preZiva? VyuZite tieto informdcie na vasej predajnej stranke a
pripadne aj pri tvorbe nazvu magnetu.
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2. Idealny srdcovy klient

Vasim klientom nie je ktokolvek. Pri zbere kontaktov do databdzy
stavte na kvalitu, nie kvantitu. Co musi splfiat srdcovy klient na to, aby
s vami ziskal uzZasné vysledky? Ako by mal premyslat? Aké md mat
viastnosti? Aké limity by nemal mat?
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3. Benefity

Aké benefity prinesie magnet pre vasho klienta? Aké vysledky bude
mat v emociondlnej, psychickej, fyzickej, financnej ¢i duchovnej
rovine? MéZete sa na to pozriet aj z druhej strany co klient strati
emocionalne, psychicky, fyzicky, financne ¢i duchovne, ak si vas
magnet nestiahne?
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4. Vysledok
AKy najvacsi prinos klient ziska tym, Ze si stiahne vas magnet?

5. Pred a po

Cim vés magnet prepdja priepast medzi tym, kde sa nachddza klient
teraz a tym, kde méze byt? Napiste si, kde je TERAZ a kde bude
POTOM.
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6. Nazov magnetu
Napiste si nazov magnetu. Ak zatial nemate finalnu verziu, zapiste si
aspon pracovnu. Pokojne aj viaceré varianty.

7.Vzorec nazvu

ooooo

vZorcov nizsie:

[Kratky nadpis]: [vysledok, ktory klient dosiahne], aby ste mohli
[velkd vyhoda] bez [problém, ktory chce klient vyriesit].

[Vysledok, ktory klient ziska] za [nejaky €as] ..., napriek tomu, Ze
{namietka 1} a {namietka 2}.
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