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Cele follow-up

Wszystkie aktywnosci, ktore mozemy podjac by:
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Cele follow-up

Wszystkie aktywnosci, ktore mozemy podjac by:

Przesuwac otwarte szanse

uﬂﬂii sprzedazy w kierunku finalizacji
— albo szybkiej weryfikacji, ze nic z
tego nie bedzie.
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Cele follow-up

Wszystkie aktywnosci, ktore mozemy podjac by:

Przesuwac otwarte szanse
sprzedazy w kierunku finalizacji
albo szybkie| weryfikacji, ze nic z
tego nie bedzie.

Madrze powracac do tematow

7 przeszioscl, ktére nie zamienity
sie w szanse sprzedazy albo do
szans sprzedazy, ktore nie zostaty
zamkniete.




Hubspot.
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> 800/0

sprzedazy wymaga 5 follow-up’ow

94%

handlowcow poddaje sie po czwartym follow-
up’ie
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44%0

handlowcow poddaje sie po pierwszy follow-
up’ie
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handlowcow poddaje sie po pierwszy follow-
up’ie

> 800/0

sprzedazy wymaga 5 follow-up’ow

> 940/0 > 8

handlowcow poddaje sie po czwartym follow- ,punktow styku” by wygenerowac pierwsza
up’ie rozmowe
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PROBA WDROZENIA BEZMYSLNYCH
TECHNIK FOLLOW-UP KOSZTUJE NAS |
NASZYCH KLIENTOW ZDROWIE
PSYCHICZNE!
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Dopasuj proces
Sprzedazy oo

procesu zakupu
Twoich klientow.
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Schemat budowania procesu.
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Schemat budowania procesu.
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Z

Zbieram dobre Mapuje

praktyki.

prototyp
procesu

sprzedazy.

3

Definiuje jak
moge pomoc
klientowi w
Kupowaniu.
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Uaktualniam

krok 2 o dane
Z kroku 3.




Schemat budowania procesu.

4

2 3

1

Zbieram dobre Mapuje Definiuje jak Uaktualniam Testuje
praktyki. prototyp moge pomaoc krok 2 o dane | poprawiam.
procesu klientowi w Z kroku 3.
sprzedazy. kupowaniu.
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Zaledwie 21%
respondentow ocenito
proces zakupu jako

fatwy.
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konlec
Sspotkania.




Schemat koncowki spotkania.



Schemat koncowki spotkania.
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Ustal dalsze kroki

(zobowigzania
klient/my).




Schemat koncowki spotkania.

1 2

Ustal dalsze kroki Deadline krokow vs

(zobowigzania do kiedy deadline
klient/my). zostanle ustalony.




Schemat koncowki spotkania.

3

1 Z

Ustal dalsze kroki Deadline krokow vs Procedura interwencji:
(zobowigzania do kiedy deadline e Z kim najlepiej sie
klient/my). zostanie ustalony. kontaktowac jesl
rozmowca nie
odpowiada?
e mail/tel/sms/linkedin/
whatsapp Itd.
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Stosuj rozne
ounkty styku.




WYSYLANIE 2-3 WIADOMOSCI W TYM SAMYM CZASIE, W
ROZNYCH KANALACGH, POZWALA IWIEKSZYC
PRAWDOPODOBIENSTWO ODPOWIEDZI 0...2



WYSYLANIE 2-3 WIADOMOSCI W TYM SAMYM CZASIE, W
ROZNYCH KANALACGH, POZWALA IWIEKSZYC
PRAWDOPODOBIENSTWO ODPOWIEDZI 0...2



8:30 AM

Przyktad SMS po
ofercie.

CzesS¢ Marek, ofert statem na o
e WY Czes¢ Marek, oferte

maila. Michat Balcerzak. :
wystatem na maila.

Michat Balcerzak.

+

QW E R T Y U I

A S D F G H J K L

24 Z X C V B NM &K

123 @ ¢ Space Return
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Marek, klient

Sms, ktory

|
[ |
Dzien dobry. Nie mogtem sie
& 7 dodzwonic. Prosze o telefon
., : : & w wolnej chwili. Dziekuje.
Dzier dobry. Nie mogtem sie 5 b
dodzwonic. Prosze o telefon w wolne;
chwili. Dziekuje. Michat Balcerzak. L

Q W E R T Y U O P
A S D F G H J K L

24 Z X C V B N M <K

123 @ O Space Return




(artner.

98% 45%

SMS OPEN RATE SMS RESPOND RATE
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Umawiaj sie na
omowienie oferty

(nle umawiaj sie
na decyzje).




Jak uprzeymie powiedziec
komus, ze jest ghupa:

Madrosc¢ scigala cig, ale ty
zawsze szybszy byles

g |




OMOWIENIE OFERTY?




Chciathym umowic sie z Panem na omowienie oferty. Dla jasnosci — to nie
bedzie moment gdzie ja bede egzekwowat decyzje czy cos robimy czy nie. To
spotkanie jest po to by odpowiedziec n e pytan
no takim spotkaniu mozemy ustalac jak kroki. N
spotkanie moze
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Stosuj] maile
czyszczace.




@ Outlook Plik Edytuj Widok Wiadomo$é Format Profile Narzedzia Okno Pomoc F &H & = Q & @ Niedz.21.010 22:11
® mbalcerzak@wisegroup.pl - Przyktad maila czyszczgcego

{ﬁ] Usun & Archiwizuj Cg Przenies K Oflaguj v &7 0znacz jako nieprzeczytane (:) Synchronizuj @ Wyslij do programu OneNote ~ ++-

Czesc¢ Panowie,

pozwole sobie na szczerosc, bo to dla mnie wazny wyraz szacunku dla drugiej strony,
ale wierze rowniez, ze jest to sensowna podstawa do jakiejkolwiek dalszej wspotpracy.
To co napisze prosze odbierzcie tylko na poziomie biznesowym, a nie prywatne

"wycieczki".

Podsumowanie Warsztatu przestatem Wam 25 dni temu. Od tamte] pory nie mam od
Was zadnej informacji zwrotnej, zadnej opinii. Cyklicznie kontaktowatem sie z Danielem
poprzez sms-y | telefony, jednak kontakt byt nieskuteczny, nawet pomimo zapewnien
SMS-owych ze

strony Daniela, ze kontakt nastagpi.

Dla mnie informacja, ze "nie macie czasu", "nie chcecie wspotpracowac" czy jakakolwiek
opinia jest lepsza niz zadna, bo wykonatem swojg prace jak najlepiej umiatem.

Ze swojej strony wstrzymamy sie z dalszym kontaktem. Jezeli w przyszitosci uznacie, ze
chcecie rozmawiac to kontakt do mnie / Sellwise macie.

Przyktad maila
CZySZCZ9cego.

N

na ekranie
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Schemat maila czyszczacego.



Schemat maila czyszczacego.
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Przywitanie.
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Schemat maila czyszczacego.

1

Przywitanie.

Z

Intencja (masz

wptyw na

odbior
komunikatu).

3

Fakty (co sie
wydarzyto).

4

Interpretacja
(jak

Interpretuje
dana
SUE[E)]




Schemat maila czyszczacego.

Z 3 4

1

Przywitanie. Intencja (masz Fakty (co sie Interpretacja Co robimy
wptyw na wydarzyto). (Jak dalej? (dalsze
odbior Interpretuje kroki).
komunikatu). dang

sytuacje).
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Zbuduj baze
follow-up.




Proces sprzedazy.






1

prospecting nie
zadziatat.




1 Z

prospecting nie Szanse sprzedazy,

zadziatat. ktore nie
zakonczyly sie
sukcesem.




1 Z

prospecting nie Szanse sprzedazy, Kryterium

zadziatat. ktore nie przychodowe
zakonczyly sie (4 segmenty).
sukcesem.
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TYM LEPSZY PUNKI
[AGZEPIENIA!
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Zbuduj dobry
powod (do

odswiezenia
kontaktu).




SPOSOB 1




PROBLEM / WYZWANIE



Fakty.

|...]dIa tych, ktorzy kupowali w odpowiedzi na problem najwazmejsze Jest
dobre zrozumienie koncepcji. Z kolei diadyehgkie -
na wyzwanie, najwazniejsze jest zroz
przyniesie dan

ce? Wydanie



SPOSOB 2




DOPASU DO ETAPU PROGESU ZAKUPU
KLIENTA



Follow-up bez oferty

Follow-up po ofercie




Follow-up bez oferty

66.2% 81.5%

Follow-up po ofercie

I
-

87.5% 100%
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Zaprojektuj
kKampanie
follow-up.




SPOSOB 1




Sposob pierwszy.

MAIL 17




SPOSOB 2




Sposob drugi.

MAIL 1 i MAIL? A MAILS e CALL
Y Y i



NZINIBE:




Sposob trzeci.

1-7 dni NEWS-
—

1-7 dni 1-7 dni
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tygodni)



Od czasu zauwazenia
problemu do zakupu

WYKRES 4

lle czasu uptyneto od momentu zauwazenia problemu do dokonania zakupu?

29,7
30

24,7

25

20

12,8

15 12,2
10,6 10,0

10

Mniej niz 1-2 tygodnie 3-4 tygodnie 5-12 tygodni 13-26 tygodni Powyzej pot roku
tydzien (powyzej 26
tygodni)



10 obszarow.




10 obszarow.




Viierz 1 wyclagay
WnIosKI.




HOME

IMNSERT PAGE LAYOUT FORMULAS DATA REVIEW VIEW

s M Cut . v = = - P ':':'x =2 3 AutoSum - A
Calibri 1 A A T == - EfWapTet General - - 7 .} £ B [ i H
P EFEEI Copy ~ C d' | F . Cell IEEI IZIIIEEI| F mFi”' SZ & Find &
aste . B I U-~ _ r M. S =E = eE s E Meroe & Center - [ e T {.T:ig .qg onditional Format as = nsert elete Format ort n
- ¥ Format Painter — . N Formatting ~ Table= Styles~ - - - & Clear~ Filter ~ Select -
Clipboard T Font P Alignment P Mumber P Styles Cells Editing A

-

Materiat
MS Excel

specjalnie dia
Was.

o0 o~ o L s W | e




10 obszarow.




10 obszarow.




= AN

salesangels




Wdrazaj |ak
najszybciej.




zadbaj o 3 niezbedne elementy:




- ey

Schemat dziatania. e

KAMPANIA




- =2

Schemat dziatania. T

Omawiane w narzedziach 6-8

KAMPANIA
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Schemat dziatania. T

Omawiane w narzedziach 6-8

KAMPANIA

Upgrade procesu sprzedazy
(omawiany w narzedziach 1-5)



- =2

Schemat dziatania. T

Omawiane w narzedziach 6-8

KAMPANIA

Upgrade procesu sprzedazy
(omawiany w narzedziach 1-5)
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Podsumowanie.

Coto? + Po co?
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Podsumowanie.

Co to? + Po co?

Jak zaprojektowac?
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Podsumowanie.

Co to? + Po co?
Jak zaprojektowac?
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Podsumowanie.

Co to? + Po co?
Jak zaprojektowac?

Jak wdrozyé?
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