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1. Arvolupauksen selkeys - Menestyvan
tarjouksen sydan

Johdanto

Alex Hormozi sanoo: "Hyva tuote myy itsensa." Mutta todellisuudessa se ei
riitd. Vaikka tuotteesi olisi kuinka loistava tahansa, se ei myy itseaan, ellei
asiakas ymmarra valittomasti, mita konkreettista hyotya han siita saa.

Arvolupaus ei ole markkinointipuhe. Se on kristallinkirkas vastaus
kysymykseen: "Mita mina saan, kun ostan taman?" Tassa luvussa opit
rakentamaan arvolupauksen, joka tekee kilpailijoistasi nakymattomia.

Maarittele tarkasti ratkaistava ongelma

Useimmat yrittajat tekevat saman virheen: he yrittavat ratkaista liian monta
ongelmaa yhdella kertaa. Tulos on sekava viesti, joka ei puhuttele ketaan.

Hormozin saanto: Yksi tarjous = yksi ongelma = yksi ratkaisu.

Kaytannon esimerkki: kiropraktikko

Y Epaselva arvolupaus: "Tarjoamme kokonaisvaltaisia
terveydenhuoltopalveluja, jotka parantavat elamanlaatuasi. Hoidamme
selkakipua, niskakipua, paansarkya ja stressia luonnollisilla menetelmilla."

Selkea arvolupaus: "Poistamme kroonisen alaselkakipusi 30 paivassa
ilman kipulaakkeita tai leikkausta."

Miksi toinen toimii paremmin?

e Tarkka ongelma: krooninen alaselkakipu
e Mitattava tulos: kipu poistuu

e Konkreettinen aikaraja: 30 paivaa

e Selva ero kilpailijoihin: ei laakkeita tai leikkausta
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Korosta tulosta, ei prosessia

Asiakkaita ei kiinnosta miten teet jotakin. Heita kiinnostaa mita he saavat
aikaan.

Prosessi vs. tulos -vertailu

X Prosessikeskeinen: "Kaytamme modernia ultradanihoitoa, manuaalista
terapiaa ja ergonomia-arviointia."

Tuloskeskeinen: "Pystyt nostamaan lapsesi kivutta, nukkumaan ydsi lapi
rauhassa ja palaamaan golfkentalle."

Huomaa ero? Ensimmainen kertoo mitéa kiropraktikko tekee. Toinen kertoo
mité asiakas saa takaisin elamaansa.

Kayta mitattavia hyotyja

Valta epamaaraisia lupauksia kuten "parempi terveys" tai "vahemman
stressia". Asiakkaat haluavat tietaa tarkalleen, mita he voivat odottaa.

Kolme arvokasta mittaria

1. Raha: Kuinka paljon asiakas saastaa tai ansaitsee? 2. Aika: Kuinka paljon
aikaa saastyy tai palautuu? 3. Vaivannako: Kuinka paljon helpommaksi elama
muuttuu?

Kiropraktikko-esimerkki mitattavilla hyodeilla:
Raha: "Saastat 2,000€ valttamalla leikkauksen ja tyokyvyttomyysetuudet”
Aika: "Ei enda 3 tunnin jonoja julkisella - hoidamme sinut 30 minuutissa”

Vaivannako: "Putoat sankyyn suoraan toista sen sijaan, etta hieroisit selkaa 2
tuntia”
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Kaytannon harjoitus: rakenna oma arvolupaus

Tayta seuraavat kohdat omasta palvelustasi:

1. Tasmallinen ongelma, jonka ratkaisen:

2. Konkreettinen tulos, jonka asiakas saa:

3. Mitattava hyoty rahassa: €

4. Mitattava hyoty ajassa: tuntia/paivaa/viikkoa

5. Mitattava hyoty vaivannaossa:

6. Aikaraja tuloksen saavuttamiselle: paivaa/viikkoa
Yhteenveto

Muista Hormozin kultainen saanto: "Jos et pysty selittdamaan arvoasi
10-vuotiaalle, et ymmarra sita itse."

Arvolupauksen taytyy olla niin selked, etta asiakkaasi voisi selittaa sen
aidilleen puhelimessa. Kun saat tdaman kohdan kuntoon, loput tarjouksestasi
rakentuu sen ymparille luonnollisesti.

Seuraavassa luvussa: Opit, miten siirtaa kaikki riski itsellesi takuiden avulla -
ja miksi se tekee asiakkaistasi ostohulluja.

"Arvolupaus ei ole markkinointitemppu. Se on lupaus, jonka taytat." - Alex
Hormozi
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2. Riskin eliminointi - kuinka tehda
ostamisesta helppoa

Johdanto

Ihmisten suurin pelko ostotilanteessa ei ole hinta - se on riski. Pelko siita, etta
raha menee hukkaan. Pelko siita, etta tuote ei toimi luvatulla tavalla. Pelko
siitd, etta muut ajattelevat heitd tyhmiksi.

Alex Hormozi opettaa: "Asiakas ei osta tuotetta. Han ostaa paremman
tulevaisuuden ja varmistuksen siita, etta siihen paaseminen on riskitonta." Kun
eliminoit riskin ostopaatoksestd, muutat koko ostamisen dynamiikan.
Asiakkaasta tulee innokas ostaja sen sijaan, etta han kamppailisi
epavarmuuden kanssa.

Siirry riskin kantajaksi

Perinteisessa kaupankaynnissa asiakas ottaa riskin: hdn maksaa ensin, toivoo
parasta ja jaa yksin, jos tuote ei toimi. Menestyvat yrittajat kaantavat taman
paalaelleen.

Hormozin periaate: Se osapuoli, joka voi paremmin hallita tulosta, kantakoon
myos riskin.

Sina tiedat tuotteesi toimivuuden. Sina hallitset prosessin. Sina voit vaikuttaa
asiakkaan kokemukseen. Siksi sinun tuleekin kantaa riski - ja hyotya siita
kilpailuetuna.

Kaytannon esimerkki: personal trainer

X Asiakas kantaa riskin: "Henkilokohtainen valmennus 12 viikkoa, 1.200€.
Maksu etukateen.’
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Myyija kantaa riskin: "Pudotat 10 kiloa 12 viikossa tai maksat vain puolet
sovitusta hinnasta. Jos et ole taysin tyytyvainen 4 viikon jalkeen, saat rahasi
takaisin ja pidat kaikki materiaalit."

Kumpi tuntuu turvallisemmalta ostaa?

Vahvat takuut kaytannossa

Takuu ei ole kuluera - se on investointi, joka maksaa itsensa takaisin
moninkertaisesti. Hyvin suunniteltu takuu tekee kaksi asiaa: poistaa
asiakkaan riskin ja osoittaa sinun luottamuksesi omaan tuotteeseesi.

Erilaisia takuutyyppeja

1. Klassinen rahat takaisin -takuu "Jos et ole 100% tyytyvainen 60 paivan
sisalla, saat rahasi takaisin taysimaaraisesti."

2. Tulostakuu "Lisaamme myyntidsi 30% tai jatkat ilmaiseksi kunnes tavoite
saavutetaan.

3. Parempi kuin ennen -takuu "Jos et ole paremmassa kunnossa 90 paivan
jalkeen kuin nyt, jatkat valmennusta ilmaiseksi."

4. Kilpailija-takuu "Jos Ioydat paremman tarjouksen, hyvitamme erotuksen ja
lisaksi 20%."

Personal trainer -esimerkki vahvoilla takuilla:

Takuu 1: Tulostakuu "Pudotat vahintaan 8 kiloa 12 viikossa tai saat 500€
takaisin."

Takuu 2: Prosessitakuu "Jos noudatat ohjelmaa 100% ja et saa tuloksia, jatkat
ilmaiseksi kunnes tavoite saavutetaan.”

Takuu 3: Kokemustakuu "Jos et nauti jokaisesta harjoituksesta, lopeta milloin
tahansa ja saat kayttamattomat kerrat takaisin."
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Konkreettiset aikarajat ja mittarit
Epamaaraiset takuut herattavat epaluuloa. Asiakkaan taytyy tietaa tarkalleen:

e Milla perusteella takuu astuu voimaan
e Milloin se tapahtuu
e Mita silloin kdytanndssa tapahtuu

Huono vs. hyva takuu

Y Epamaarainen: "Jos et ole tyytyvainen tuloksiin, keskustelemme
tilanteesta."

Konkreettinen: "Jos kehonpainosi ei ole laskenut vahintdan 8 kiloa 90
paivan kuluessa alusta, saat 1.000€ takaisin 24 tunnin sisalla ilmoituksestasi."

Huomaa erot:

e Mitattava kriteeri (8 kiloa)

e Selva aikaraja (90 paivaa)

e Konkreettinen summa (1.000€)

e Toimintatapa (24 tunnin palautus)

Takuun psykologia

Vahva takuu ei ainoastaan poista riskia - se muuttaa koko asiakkaan ajattelua.
Kun asiakas lukee takuun, hén ei enda mieti "enta jos tama ei toimi", vaan
"miten mina voin epaonnistua tassa".

Personal trainer ja asiakkaan ajatukset:

llman takuuta: "Enta jos en laihdu? Enta jos valmentaja on huono? Enta jos
ohjelma on liian vaikea?"

Vahvan takuun kanssa: "Jos en seuraa ohjelmaa, menetan mahdollisuuden
ilmaiseen jatkoon. Minun kannattaa yrittaa kunnolla!"
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Takuu muuttaa asiakkaan motivaation. Han haluaa onnistua, koska takuu
tekee epaonnistumisesta hapeallista.

Kaytannon harjoitus: rakenna oma takuu

Suunnittele takuusi naiden kysymysten avulla:

1.

Mika on suurin pelko, joka estaa asiakkaitasi ostamasta?

Minka mitattavan tuloksen lupaat?

Missa ajassa tulos tulee nakya? paivaa/viikkoa/kuukautta

Mita tarjoat, jos tulos ei toteudu? [ 1 Rahat takaisin taysimaaraisesti L]
Palvelu jatkuu ilmaiseksi [ 1 Maksat vain puolet [1 Muu:

. Milla ehdoilla takuu astuu voimaan?

Kuinka nopeasti takuu toteutetaan? tuntia/paivaa

Yleisimmat virheet takuissa

Virhe 1: Liian heikko takuu "Yritimme parhaamme" ei ole takuu.

Virhe 2: Liian monimutkainen takuu Jos takuusi vaatii lakimiehen tulkinnan,
se ei toimi.

Virhe 3: Piilotettu takuu Takuun pitaa olla nakyvasti esilla, ei pienella printilla.

Virhe 4: Pelko takuun kaytosta Jos pelkaat takuusi aktivoitumista, se ei ole
tarpeeksi hyva.
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