JAK BYT (NEJOSPESNY

ANEB STARTUP Z HLEDISKA SALESU




« OBCHODNI KONZULTANT BUSINESS ANIMALS
 SALES INFLUENCER
« SALES PROCES MODERNIZATOR

“Pokud nemate nastaveny
sales proces, radgji se na to
vykaslete”




Won deals
31 deals A +30
CZK3,267,000 A +CZK1,242,000

Activities completed
o 1,768 Hovor 4 +1,390

N 880 Nedovolano A +750

&4 260 Skype/Hangout schlzka * *2'5
B 59 Schizka A +42
4 80 Email/SMS A 439




TA CESTA ALE TRVALA TEMER 4 ROKY




I —
ROK 2013

« MANAZER GOLFOVEHO KLUBU V OXFORDU
e 12 HODIN DENNE V PRACI
« OBKLOPEN USPESNYMI LIDMI




.
ROK 2014 (13 MESICU POZDEIN

e SCI-FI
« BLAZEN
« BRZY SE NA TO VYKASLE
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JAK BYT (NEJOSPESNY

ANEB STARTUP Z HLEDISKA SALESU




JAK ZJISTIT, JESTLI JE PRODUKT PRODEJNY
B2B VS B2C

VSEOBECNE STATISTIKY V SALESU

SALES PROCES OD A DO Z

JAK OSLOVIT PRVNI ZAKAZNIKY
EXPERTNI OBSAH

DVE ZLATE RADY SALESU NA ZAVER
SHRNUTI




JAK ZJISTIT, JESTLI JE PRODUKT PRODEINY?

« KOUPIL BYCH SI JA PRODUKT?

« KONKURENCE MUZE BYT I VYHODOU

« UNIQUE SELLING PROPOSITION (USP)

« NEBOJTE SE INSPIROVAT . ‘

« UDELEITE SI PRUZKUM
PRODAVEITE T0, CO LIDE ’ﬁ
KUPUJI A GO VAS BAVI!
)




I —
B2B VS B2C

KOMPLETNE JINY SALES PROCES
V B2B BEZ OBCHODNIKU MALOKDY PRODATE

CENA JE CASTO VELMI ROZDILNA e

IMPULZIVNI NAKUP VS DLOUHY PRODEJNI CYKLUS




NEBOITE SE SALESU

H

STATISTIKA UZAVRENI DEALU

80% DEALU DOPADNE PO 5 AZ 12 KONTAKTU
3 USPESNE ZAVERY JEDNANT{

JAK SPRAVNE ZVLADNOUT ODMITNUTI?

3 TYPY OBCHODNIKU




SALES PROCES

NASTAVTE SI A DODRZUJTE ZVOLENY

SALES PROCES
NEBOJTE SE ZMENY
PREMYSLEJTE JAKO KLIENT (
INSPIRUJTE SE OD OSTATNICH >
: : 0
BUDTE ZAPAMATOVATELNI Sh)inE HINK & FEEL
HEAR SEE

W=l




* Dlouhy obchodni cyklus

* Klesajici Uspesnost v Case

* Neochota zdkazniku cokoliv pfijimat
* Vrustajici cost per acqusition

* Bez automatizace
* Bez duplikace

fQ CLOSING

Q STRELBA NASLEPO
Q COLD MEETING

!I COLD CALL
NAJIT KONTAKT /




AKVIZICE ZAKAZNIKA
UAK JI GHCETE)

a]lost zakaznika

1to 78 drpliKe E ’Q

F

0 CLOSING

FOLLOW UP

_ ] CALNE &8
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> conca

!! VIDEO APPROACH
NAJIT KONTAKT /




SALES PROCES 1.0 SALES PROCES 2.0

Z POHLEDU KLIENTA Z POHLEDU KLIENTA

COLD CALL VIDEOZPRAVA DO E-MAILU

ODMITAN{ SCHUZKY 4

ZAPAMATOVATELNOST
VETSI KONVERZE




NASTAVTE SALES PROCES, KTERY BUDE SEXY
JAK PRO VAS TAK PRO VASEHO ZAKAZNIKA
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JAK OSLOVIT PRUNI ZAKAZNIKY?

STANOVTE SI JASNE CILOVKU
UDELEJTE SI ANALYZU POTENCIALNIHO ZAKAZNIKA
MEJTE JASNE STANOVENE USP
PRODAVEIJTE RESENI NA MiRU
NEBOJTE SE ZEPTAT SE NA RADU
VYKASLETE SE NA MALE MARZE
NAJDETE SI TOP OBCHODNIKA




I —
BUDUJTE EXPERTNI OBSAH

o !

« UKAZTE LIDEM CO DELATE A CO UMITE
« ZARADTE DO TOHO PRAVIDELNOST v
« UKAZUITE EMOCE A LIDSKOST \“\

JAKE FORMATY VYTVORIT

$ O = 0 2

PODCAST VIDEA MAGAZIN 2ZIVA VYSILANI WEBINARE




DVE ZLATE RADY NA ZAVER




KDO SE PTA, VEDE SCHUZKU

OTEVRENE OTAZKY

KLIENT NAS NEZATLACI DO KOUTA
NENECHTE SE ODBIT

NEPTEJTE SE NA ZBYTECNE VECI
VTAHUJTE KLIENTA DO SCHUZKY
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RIDTE SUUJ SALES NA CiSLECH, NE NA POCITECH

« BEZ CRM TO NEPUJDE

* MERTE USPESNOSTI P ¢@®

« DELEJTE PRAVIDELNOU ANALYZU A ‘" |
allinl

oo
nfian




YO SN

-
SHRNUTI

PRODAVEIJTE CO VAS BAVI A CO LIDE KUPUJI {
STANOVTE SI A DODRZUJTE SALES PROCES :
BUDUJTE EXPERTNI OBSAH | o’ 4
NEBOJTE SE ZEPTAT NA RADU A~y ,/ (

NAJIDETE SI OBCHODNIKA B )




