UKOL ¢. 3 — UNIQUE SELLING PROPOSITION

1. Udélejte si analyzu konkurence — definujte si své 3 hlavni konkurenty, sledujte jejich
produkt, jeho jedinecné vlastnosti, doplikové sluzby, zptisob komunikace apod.
Vystupem by mél byt uceleny obraz v par bodech obsahujici vSak ty nejpodstatnéjsi
informace o kazdém konkurentovi.

2. Uvedte USP svych 3 hlavnich konkurentii (stdhnete z jejich webovych stranek nebo
vytvoite na zdklad¢ informaci, které jste o konkurentech zjistili).

3. Vytvoite si vlastni USP — mé¢lo by byt dostatecné jasné z hlediska pfinosu pro
zékazniky, a zaroven dostateCn¢ vymezujici vii¢i konkurenci.

[Poznamka: Unique Selling Proposition (USP) je prohlaseni nebo kratky odstavec, ktery popisuje, pro¢ by si
zakaznici mé¢li koupit vas produkt. Muze to byt velmi uziteéné interné i externé pii vytvareni porozuméni a
zamgéfeni. Muze byt také velmi uzitecné vyvinout USP pro vase hlavni konkurenty.

Pro: Zakaznici

Prodavate zakaznikim a vase zprava musi u téchto lidi rezonovat. Za¢néte tedy pojmenovanim ciltt USP. To mlize
byt snadné a jasné, naptiklad ,,mladi profesiondlové®, ale pfipadné mutize byt zapotiebi realizovat ur¢ité mnozstvi
pruzkumu a diskuse. Pojmenovani zakaznikti na zacatku USP je okamzité chytne, jako byste pouzili jejich osobni
kiestni jméno. Poté, co vidé€li své jméno, jsou nuceni Cist dal.

Kdo: Problém

Vas produkt mél vytesit problémy nebo potieby vasich zdkaznikt, a proto je zakaznici kupuji. Produkt nevyftesi
vSechny problémy a musi byt dostateéné konkrétni, aby ho zakaznici pochopili a ocenili. Pojmenovani problému
je mocnym krokem, protoze piimo souvisi s potfebami. Pomaha také tam, kde je vase zakaznicka zakladna tak
Siroka, Ze je t€zké ji pojmenovat. V takovém pripadé muzete jednoduse pouzit ,,Lidé, ktefi ...

Na rozdil od: Diferencidtor

Aby byl USP odlisny, musi byt samoziejmé jedine¢ny. Pojmenovani konkurence nebo atributti konkurenénich
produkti dava kontrast, aby vas produkt vypadal nadfazené (i kdyz je horsi jinymi zplsoby). Pii pojmenovani
atributu diferencidtoru se ujistéte, Ze se to tyka pfimo problému, ktery potiebujete. Jmenujte jinou spolecnost,
pouze pokud je vasi jasnou konkurenci a jejiz image znacky je dostate¢né silny na to, aby ji okamzité ptiSla na
mysl, kdyz si zakaznici pomysli na problém.

Nad§: Produkt

Nyni, kdyz jste ziskali plnou pozornost cilovych zakaznikll a vymezili se vii¢i konkurenci, pojmenujte produkt,
ktery vytesi jejich problém. Toto je jednoduché a jasné. M¢lo by byt snadné najit mnoho lichotivych slov o vasem
produktu (kdyz uz jste se rozhodli v néjaké oblasti podnikat, zfejmé proto, Ze si uvédomujete Ze na trhu v této
oblasti néco chybi).

NaSe: Vyhoda

Nakonec formulujte vyhody, které zakaznik ziska z pouzivani vaseho produktu. To by samoziejmé mélo zahrnovat
feSeni problému a mtzete také pfidat dalsi vyhody, jako jsou snadna dostupnost, nebo snadné pouziti. Popis vyhod
muze byt mnohem rozsahlej$i nez pojmenovani produktu, ale mél by byt stale uzky, protoze pokud zacnete
pojmenovavat vyhody, které zakaznik nepotiebuje, mize si také zacit myslet, ze produkt nepotiebuji.

Piiklady
e Prorodice s détmi, ktefi maji radi nepotradek, na rozdil od tradi¢nich mydel nas Biomax Kidcleen jemné
a dikladné setfe vSechny stopy z citlivé pokozky.
e  Pro domacnosti, které potiebuji vymalovat stropy, na rozdil od Doolixu nase barva Nodrop nikdy netece
a nestiika — ani kapku!
e  Pro Zeny, které chtéji byt stylové, na rozdil od béznych obchodi, Topper prodava bajecnou modu praveé
pro vas.]



