


Profesor  marketingu  sa  raz  opýtal  svoj ich študentov:  „Ak by  ste s i

chcel i  otvor iť  stánok s  hotdogmi  a  mohl i  by  ste mať len jednu výhodu

oprot i  svoj im konkurentom… aká by  to  bola?"

„Lokal ita !  ….Kval ita !  ….  Nízke ceny!  . . . .Naj lepšia  chuť!”

Študenti  pokračoval i ,  až  sa  im nakoniec minul i  odpovede.  Pozrel i  sa  na

seba a  čakal i ,  kým profesor  prehovor í .

Profesor  sa  usmial  a  odpovedal :  "Hladný dav"

Mohl i  by  ste mať t ie  najhoršie  hot  dogy,  hrozné ceny a  byť  na hroznom

mieste,  a le  ak  ste jediný  stánok s  hot  dogmi  v  meste a  vypukne miestny

hokejový zápas,  vypredáte všetko čo máte.  To je  s i la  “h ladného”  davu.

Koniec koncov,  ak  existuje  obrovský dopyt  po vašom r iešení ,  môžete byť

pr iemerný v  podnikaní ,  mať  hroznú ponuku a  nemať schopnosť

presviedčať  ľudí ,  a  stále  môžete zarobiť  obrovské peniaze.

Na vašom trhu záleží .

AKO NÁJSŤ SPRÁVNY TRH



Ako si teda vybrať ten
správny trh?

Vždy existujú  trhy,  ktoré zúfalo  potrebujú  r iešenia ,  ktoré práve n ikto

neponúka.  Stačí  ich  nájsť .  Keď nájdete takúto d ieru  na trhu,  zarobíte

obrovské množstvo peňazí .  Výhodou pre vás je ,  že  v  tomto bonuse vás

to naučíme.

Hlavne s i  pamätajte,  že  výber  trhu,  ako čokoľvek iné,  je  vždy vašou

voľbou ,  takže vyberajte  múdro.

Ak chcete čokoľvek predať,  potrebujete dopyt .  Dôležité  je  s i  uvedomiť ,

že my sa nesnažíme dopyt  vytvor iť ,  snažíme sa ho nasmerovať .  To  je

obrovský rozdie l .  Ak  pre  váš produkt  a lebo s lužbu nemáte trh  (dostatok

ľudí ,  ktor í  oň  majú  záujem),  n ič  z  toho,  čo nasleduje,  nebude fungovať.

Na čo sa zamerať

zlepšenie  zdravia ,

zvýšenie  bohatstva,

z lepšenie  vzťahov.

Tieto tr i  kategórie  nikdy nezmiznú:

1.

2.

3.

Pr i  výbere trhu musíte h ľadať  tr i  ukazovatele:

Bolesť Kupná sila Jednoduché
cielenie



1) Silná bolesť

ZÍSKAŤ PRÍSTUP K 1700+
NÁPADOM NA PODNIKANIE

Váš trh  nemá chcieť ,  a le  zúfalo potrebovať to,  čo ponúkate.  Bolesť

môže byť  čokoľvek,  čo frustruje  ľudí  v  ich  ž ivotoch.  Byť  na miz ine je

bolest ivé.  Z lé  manželstvo je  bolest ivé.  Čakanie  v  rade v  potravinách je

bolest ivé.  Bolesť  chrbta je  nesmierne bolest ivá… Ľudia  trp ia  dosť.

Takže pre nás podnikateľov to  vytvára  more nekonečných prí ležitostí .

Stupeň bolest i  je  úmerný cene,  ktorú  s i  môžete účtovať  za  váš produkt

alebo s lužbu.  Keď bude vaša c ie ľová skupina počuť  r iešenie  ich  bolest i  a

naopak,  ako by  vyzeral  ich  ž ivot  bez tejto  bolest i ,  malo  by  ich  to

pr it iahnuť  k  vášmu r iešeniu .

Začnite od bolesti

Ak dokážete presne formulovať bolesť ,  ktorú  potenciá lny  zákazník

pociťuje ,  takmer  vždy kúpi  to,  čo ponúkate .  Potenciá lny  zákazník  musí

mať bolest ivý  problém,  ktorý  vaša spoločnosť  vyr ieši  výmenou za  jeho

peniaze.

Potenciá lny  zákazník  musí  c ít iť ,  že  je  pochopený .

https://nastartujto.sk/ziskat-pristup/
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2) Kúpna sila

3) Jednoduché zacielenie

Môžete mať skvelý  systém ako vylepšiť  ľuďom ž ivotopisy,  aby z ískal i

v iac  pracovných pohovorov.  Môžete v  tom byť  skutočne skvel í ,  a le  a j

keď sa budete snažiť  ako chcete,  len  ťažko za  to  dostanete nejaké

peniaze.  Prečo? Lebo všetci  sú  nezamestnaní !

Môžete s i  však mysl ieť :  „Na týchto ľudí  je  ľahké zacie l iť .  “Cít ia”

obrovskú bolesť .  Je  ich  dosť  a  neustále  pr ibúdajú  noví  ľudia .  Toto je

skvelý  trh !

Myšlienka na zapamätanie:  Vaše publ ikum musí  byť  schopné s i  dovol iť

vašu s lužbu za  č iastku,  ktorú  s i  účtujete.  Uist ite  sa,  že  vaša c ie ľová

skupina má peniaze a lebo pr ístup k  množstvu peňazí ,  ktoré potrebuje  na

nákup vašich produktov a lebo s luž ieb za  ceny,  ktoré požadujete.

Povedzme,  že  máte dokonalý  trh ,  a le  nemôžete nájsť  ľudí ,  ktor í  ho

tvor ia .  Dať  dokopy neodolateľnú ponuku bude veľmi  ťažké.  Uľahčujeme si

ž ivot  tým,  že  h ľadáme trhy,  na  ktoré sa dá ľahko zacie l iť .

Príklady jednoduchého zacielenia  môžu byť  napr . :  bydl isko,  skupiny  na

sociá lnych s ieťach,  TV kanály ,  ktoré s ledujú ,  publ ikum na Facebooku

alebo Instagrame,  na  ktoré môžete zacie l iť  reklamy,  k ľúčové s lová,  ktoré

ľudia  vkladajú  do Googlu  atď.

Ak sú naši  potenciá ln i  zákazníc i  n iekde zhromaždení ,  potom ich môžeme

ľahko osloviť  s  našim produktom alebo s lužbou.  Ak je  to  ako h ľadanie

ih ie l  v  kope sena,  potom môže byť  veľmi  ťažké dostať  vašu

marketingovú ponuku pred oči  akéhokoľvek potenciá lneho záujemcu.

Toto je  real ita,  nie  teória.  Môžete chcieť  predávať  napr ík lad bohatým

lekárom.  Ale  ak  sa vaše reklamy budú zobrazovať  študentom medicíny,

váš produkt  s i  n ikto nekúpi ,  bez  ohľadu na to,  aký  dobrý  je .

Hlavná myšlienka:  uist ite  sa,  že  môžete ľahko zacie l iť  na  vašich

potenciá lnych zákazníkov.



Existujú  tr i  h lavné trhy,  ktoré n ikdy nezmiznú:  zdravie ,  bohatstvo a

vzťahy.  Dôvod,  prečo tu  budú navždy je  ten,  že  ich  nedostatok vytvára

obrovskú “bolesť” .  Práve preto bude vždy existovať dopyt  po

r iešeniach týchto troch základných ľudských bolest í .  C ie ľom je  nájsť

menšiu  podskupinu (n iche)  v  rámci  jednej  z  tých väčších,  ktorá  má kúpnu

si lu  a  je  ľahké na ňu zacie l iť .

Takže ak by  som bol  odborníkom na vzťahy,  ktorý  sa snaží  nájsť  svojho

predstaviteľa  podskupiny,  radšej  by  som sa zameral  na  koučing pre

starých ľudí ,  než  aby som pomáhal  vysokoškolákom vo vzťahoch.  Prečo?

Pretože starší  občania ,  ktor í  sú  sami ,  pravdepodobne trp ia  s i lnejšou

bolesťou,  majú  väčšiu  kúpnu s i lu  (peniaze)  a  dajú  sa  ľahko nájsť

(zacie lenie) .  Napokon,  v  čase p ísania  tohto č lánku je  v iac ľudí ,  ktor í  majú

každý rok 65 rokov,  než majú  20 rokov (táto podskupina rast ie) .

Tri hlavné trhy



Uči t el i a

⬇

St r edoš k ol skí  uč i tel ia

⬇

St r edoškol s k í  u či tel ia  matemati k y

⬇

Str edošk o l sk í  u č i tel ia  mate mati k y

na súk r omných š ko l ách

Príklady ako vytvárať
pod-pod-skupiny

Vaše podnikanie musíte milovať
Je to  veľmi  dôležité.  Zamysl ite  sa nad tým,  v čom ste dobrí ,  pokiaľ  ide

o zdravie,  bohatstvo a  vzťahy.  Potom sa zamysl ite  nad tým,  kto s i

môže najv iac vážiť  vašu s lužbu (má najväčšiu  bolesť) ,  má kúpnu s i lu

zaplat iť  to ľko,  koľko požadujete (peniaze) ,  a  dá  sa ľahko nájsť

(zacie lenie) .  Pokia ľ  sú  t ieto tr i  kr itér iá  s i lné a  trh  sa  nezmenšuje,  máte

našl iapnuté na sol idné podnikanie.

Podskupina je skvelá, ale pod-pod
skupina je ešte lepšia
Dôvod,  za  ktorý  s i  môžete účtovať  doslova 100x v iac peňazí  za  rovnaký

produkt  a lebo s lužbu je  veľmi  špecif ická c ie ľová skupina.

Prvým človekom,  ktorý  tento koncept i lustroval  vo svoj ich vzdelávacích

mater iá loch bol  Dan Kennedy .

Šper k y

⬇

Šper ky pre  maj ite ľ ov zvier at

⬇

Šper ky pr e  ma j it e ľ ov psov

⬇

Šperky pre  maj i te ľ ov psov konkr étnych p lemi en

Randeni e

⬇

Randeni e  pr e  mužov

⬇

Randeni e  p r e  mu ž ov po 50

⬇

Randeni e  p r e  mu ž ov po 50 ,  ktor í  c hcú randiť  s  mladšími  ž enami



Len táto jediná informácia môže
navždy zmeniť váš život.

Povedzme,  že  predávate všeobecný kurz  t ime manažmentu.  Ak n ie  ste

nejaký svetoznámy guru p lánovania  a  r iadenia  času s  pútavým alebo

jedinečným pr íbehom,  je  veľmi  nepravdepodobné,  že  by  bol  váš kurz

extra  výnimočný.  Aká by  mohla  byť  cena? 19 Eur?

Predstavme si  teda,  že  urobíte  kurz  konkrétnejš ím,  pr ičom dodrž íte

rovnaké pr incípy  a  nazvete ho “T ime manažment pre  obchodných

zástupcov” .  Zrazu je  tento kurz  relevantnejší  pre špecifickejší  typ

človeka.  Vďaka tomu môžete produkt  predávať  drahšie,  napr ík lad za  99

Eur .  Čo n ie  je  vôbec z lé ,  a le  stále  v ieme urobiť  v iac.

Poďme teda h lbšie  o  ďalš iu  úroveň a  nazvime náš produkt  "T ime

manažment pre  B2B obchodných zástupcov."  Keďže v ieme našu c ie ľovú

skupinu špecif ikovať  v iac ako na začiatku,  môžeme ľahko vypozorovať,

že naši  predajcovia  majú  vysoké províz ie  z  uzavretých obchodov.  Jediný

predaj  by  týmto predajcom mohol  ľahko pr in iesť  a j  500 Eur  (a lebo a j

v iac) ,  takže bude re lat ívne ľahké obháj iť  cenovku 499 Eur .  Už  teraz

hovor íme o  25-násobnom zvýšení  ceny takmer identického produktu.

Tu by sme sa mohl i  zastaviť ,  a le  skúsme zájsť  ešte o  krok ďale j .
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Posledná úroveň. . .  "T ime manažment pre  B2B obchodných zástupcov v  IT

odvetví . "  Boom a máme to.

Zamysl ite  sa nad tým na chví ľu ,  ak  by  ste bol i  B2B obchodným

zástupcom v IT  pr iemysle,  pomyslel i  by  ste s i :  “Tento kurz  je  vyrobený

presne pre mňa“  a  s  radosťou by  ste zaplat i l i  a j  1  000 -  2  000 Eur  za

program,  ktorý  vám pomôže menežovať  váš drahocenný čas,  vďaka čomu

by ste mohl i  dosahovať  lepšie  c ie le  a  zarobiť  v iac  peňazí .

Obsah kurzu môže byť  v iac menej  ident ický s  tým za 19 Eur ,  a le  keďže

bude marketingové zdelenie  hovor iť  pr iamo do duše,  bude

presvedčivejš ie  a  potenciá lny  zákazník  bude kurz  považovať  za

hodnotnejš í .  Tento koncept sa dá apl ikovať  na čokoľvek,  čo vám

napadne.  Skrátka chcete byť  “ten“ ,  kto r ieši  presne ten určitý problém

pre presne ten určitý typ človeka.

To je  dôvod,  prečo môže všeobecný f itness program na chudnutie  stáť

len 19 Eur ,  zat ia ľ  čo f itness program navrhnutý a  predávaný len

zdravotným sestrám na nočných zmenách môže mať cenu 1 997 Eur . . .  (a j

keď jadro programu je  v iac menej  ident ické –  menej  jesť ,  v iac  sa hýbať) .

Výsledok:  Na trhu záleží .  Vaša pod-kategór ia  je  dôležitá .  Ostáva vám už

iba zodpovedať  otázku… ak môžete predávať  rovnaký produkt  za  100-

násobok ceny,  mal i  by  ste?

https://nastartujto.sk/ziskat-pristup/
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Všetky t ieto “skratky”  vám môžu pomôcť nájsť  nové d iery  na trhu v

pr iebehu n iekoľkých sekúnd.

1) JEDNODUCHO “GOOGLITE”

Vezmime si  napr ík lad “chudnutie  pre  ženy“ .

Choďte na stránku Google.com,  napíšte “chudnutie  pre  ženy“  a  Google

vám okamžite navrhne rôzne pod-kategór ie .

AKO HĽADAŤ DIERY NA TRHU -
RÝCHLO A JEDNODUCHO

Chudnutie  pre  ženy po 40

Chudnutie  pre  ženy (60 -  80 kg)

Potom st lačte Enter  a  prejd ite  na výsledky vyhľadávania .
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Vďaka tomu môžeme za pár  sekúnd nájsť  napr .  pod-pod-kategór iu  “ženy

po 40 medzi  60-80 kg)”  pre  ktoré môžete vytvárať  tréningové plány na

rýchle  chudnutie  na mieru.  A  to  za  prémiové ceny.

Presuňte sa na spodok stránky a  uvid íte  sekciu  “súvis iace

vyhľadávania“

https://nastartujto.sk/ziskat-pristup/
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2) WIKIPEDIA UKRÝVA POKLADY

Wikipedia  je  t iež  skvelým zdrojom na objavovanie  z iskových pod-

kategór i í ,  ktoré môžete nájsť  behom chví le .

Prejd ite  na stránku Wikipedia .org

Zadajte  váš záujem do vyhľadávacieho pol íčka a  st lačte Enter .

Hneď dostanete re levantné výsledky.

https://www.google.com/url?q=https://www.google.com/url?q%3Dhttps://www.wikipedia.org/%26amp;sa%3DD%26amp;source%3Deditors%26amp;ust%3D1645015757690167%26amp;usg%3DAOvVaw0uCyzEzE76nBINv5hhFyDz&sa=D&source=docs&ust=1645015757734135&usg=AOvVaw2-eIQ4hxX0vNh0YphwLobI


Internetový marketing

Vírusový marketing

Inbound marketing

Marketing vzťahov

Sociá lny  marketing

Marketingový manažment

Značka (marketing)

Aff i l iate  marketing

Pozr ite  sa na rôzne pod-kategór ie ,  ktoré nám Wiki  odhaľu je :

Takto vám Wikipédia  ponúkne niekoľko ďalších strán  a  navyše keď

prejdete na spodok stránky z ískate ďalšie  výsledky:
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Vďaka tomu môžete povýšiť  váš produkt  z  “pre  marketérov”  na “  pre

aff i l iate  marketérov”  a lebo “pre internetových marketérov,  ktor í  sa

zaoberajú  sociá lnymi  s ieťami” .

A  to  tu  hovor íme len o  prvých pár  výsledkoch.  Predstavte s i  všetky

ďalš ie  nápady,  ktoré dostanete,  keď s i  prekl ikáte č lánky všetkých pod-

kategór i í ,  ktoré vám vyskoči l i  a  naviac s i  zobrazíte  všetky stany,  ktoré

vám Wikipédia  ponúkla .

https://nastartujto.sk/ziskat-pristup/
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AKO ZISTIŤ, ČI JE ĽAHKÉ ZACIELIŤ
NA VAŠU PODKATEGÓRIU ONLINE?
Vďaka internetu je  dnes možné veľmi  presne c ie l iť  na  všemožné c ie ľové

skupiny n ie len podľa  geograf ickej ,  demograf ickej  a  psychograf ickej

segmentácie  (záujmy,  koníčky,  ž ivotný štý l . . ) ,  a le  navyše a j  podľa

správania  (napr .  podľa  výšky p latu) .

Vďaka tomu je  možné c ie l iť  napr ík lad na ženy,  ktoré sú zasnúbené,

rodičov s  5  ročným dieťaťom,  č loveka,  ktorý  sa práve presťahoval  do

Brat is lavy a lebo bezdetného tr idsiatnika,  ktorý  sa snaží  schudnúť.

To v  minulost i  nebolo  n ikdy možné a  práve t ieto marketingové možnosti

vám otvárajú  nekonečné možnosti  pre  vytváranie  podnikateľských

nápadov a  zároveň u istenia  sa,  č i  sa  na vašich zákazníkov dá jednoducho

ciel iť .

1) FACEBOOK A INSTAGRAM

Vieme tu  detai lne c ie l iť  na  veľmi  špecif ické c ie ľové skupiny  a  vytvor iť

pre n ich produkt  a lebo s lužbu absolútne na mieru.

Pár  pr ík ladov pre predstavu:

p oz námka:  p ovol ani a  sa  z at i a ľ  dajú  vyhľadávať  iba  v  angl ičt ine



2) GOOGLE

Google  zdarma ponúka nástroj  Keyword Planner ,  ktorý  vám presne povie,

koľko ľudí  vyhľadáva váš produkt,  s lužbu a lebo má problém,  ktorý  by

vedela  vaša f i rma vyr iešiť .  Stačí  zadať  k ľúčové s lovo,  ktoré je  pre  vás

dôležité  a  systém vám ukáže detai lné č ís la .

Pr ík lad môžete v id ieť  n ižšie :
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ZÁVER
To,  čo ste s i  práve prečíta l i  neovláda 95% podnikateľov,  takže už  teraz

máte náskok.

Ak chcete naozaj  začať podnikať ,  z ískajte  pr ístup do najväčšej

databázy podnikateľských nápadov (nachádza sa ich  tam už v iac ako

1700 a  neustále  pr ibúdajú  ďalš ie) .  Stačí ,  že si  vyberiete jeden.

      

P .S.  Šanca,  že  sa Vám ani  jeden z  v iac ako 1700 nápadov nebude páčiť  je

takmer  nulová,  no napr iek  tomu Vám  garantujeme 100% vrátenie

peňazí ,  ak  sa  tak nestane.

      

Doslova nemáte čo stratiť .

      

Táto kr íza  je  Vaša pr í lež itosť ,  využite  to.

      

Získajte prístup hneď teraz.

https://nastartujto.sk/ziskat-pristup/
https://nastartujto.sk/ziskat-pristup/
https://nastartujto.sk/

