
 מבנה המפגש
 
 התכנסות•
 הקדמה•
 ...שניות זוז  30•
 הנוסחה המושלמת להשגת לקוחות מעולים לעסק שלך•
 ...פרומו •

 
 
 



 :קצת עלי
 

 .8+ נשוי ליקרת , תושב תקוע, עדי פרידמן
 שנה 20מלווה עסקים קטנים ובינונים כבר 

 יועץ ארגוני בצבא
 הקמה וניהול עסקים ועמותות

 מיצוי פוטנציאל אישי -ל "מנחה בכיר בפרויקט מיכא
 

 ליווי עסקי ממוקד -" הצעד הבא" -בעל עסק 
 

לאפשר לבעלי עסקים לשבור את תקרת הזכוכית   -חזון אישי 
 .על ידי ליווי ועבודה משותפת,שחוסמת את העסק מלפרוץ קדימה

 

www.tzaad.co.il 
054-3452566 

http://www.tzaad.co.il/
https://www.facebook.com/tzaad
http://www.linkedin.com/in/adifriedman


 )שיחת מעלית(נוסחת חמשת השלבים  
 

 פעולה -רצון  -עניין  -הקשבה 
 

 משיכת תשומת לב -טיזר •
 למה כדאי לך להקשיב לי•
 )מה אני עושה ואיך אני עושה את זה(המסר המרכזי •
 )הייחוד שלי/הוכחות(למה ממני •
 מה אני מחפש/מה מתאים לי•

 ...יש לקוחות פוטנציאלים בחדר -הצגה עצמית 



מה מונע מהעסק שלכם  
 ?להפוך לאימפריה

 



Modeling - העתקה מהצלחות קיימות 
 

 מצליחים/ רובם לא מרויחים  -הבעיה עם רוב מסגרות היעוץ 
 רובם לא הקימו עסק - MBAכל אחד יכול לרכוש תואר 

 
 כאן נדבר על דברים שעובדים בשטח



The Less I Do, the More I Make 
- Dan Kennedy 

 ממנו אתם עסוקים בלקלקל ולהזיק לו 70% -קחו את הזמן שאתם מבלים בעסק 

בהכנסות   10פי , 5פי , 2מהזמן שלכם ולייצר פי  20%לקחת  -המטרה שלנו 
ולמחוק את כל הדברים והמקומות בהם אתם משקיעים זמן וגורמים נזק , שלכם

 .במקום לקדם וליצר הון בעסק



פירמידת האפקטיביות  
 )הבעייתית(

חלק גדול מהזמן משקיעים  
 ...FB, שיחות,טלפון,מיילים רווח 0של בפעילות 

דפי  , מעצב לעצמי את הלוגו מעט רווח
 ...מתחזק אתר, נחיתה

מעולה  ' מסג, שעת יעוץ הרבה רווח לטווח קצר
 )אין רווח מתמשך(

 הרבה רווח לטווח ארוך
 ,פ חדש"שת

 ,הכשרת עובד
תשתית למנגנון  

מציאת  ,לידים
 ...השכלה,פרילנסר



,טלפון,מיילים
 ...FB, שיחות

,  מעצב לעצמי את הלוגו
 ...מתחזק אתר, דפי נחיתה

,  מעולה' מסג, שעת יעוץ
 )אין רווח מתמשך(גרפיקה 

 ,הכשרת עובד, פ חדש"שת
מציאת  ,תשתית למנגנון לידים

 ...השכלה,פרילנסר

חלק גדול מהזמן משקיעים  
 רווח 0של בפעילות 

 מעט רווח

 הרבה רווח לטווח קצר

 הרבה רווח לטווח ארוך

 פירמידת האפקטיביות האופטימלית  



 :דברים שאני רוצה שתמחקו מהעסק שלכם 2

 קורבן של פרסום1.

מספרים לנו שצריך  -תופעה בקרב רוב העסקים המתחילים 
 .עיתון או מקומון, פרסום אז רצים לאתר

 .ק'רושמים צ

 .אין מדדים אם יעבוד או מתי. מאמין לו –" חשיפות 14 –ל  7בין "
 

 ולא מבינים בפרסום שמוכר -הם באים למכור שטחי פרסום 

 מקומון= קטלוג של פרסומות שלא עובדות 

 .עוד מקום של קורבן פרסום –פליירים וברושורים 
בית הדפוס או גרפיקאית משועממת בלי ראיה שיווקית  ? מי אחראי על הפלייר 

 .ומכירתית



 ”cold calling"–" שיחות קרות"למחוק מהעסק .   2

  -לא מעוניינים במוצר , לא מכירים אותנו, מתקשרים לאנשים שלא שמעו עלינו
 .המשימה היחידה שלו בחיים היא לסיים את השיחה

 ...מכירים את זה –" צריך לשמוע הרבה לא לפני ששומעים כן"בשביל להצליח  -יועצים אומרים 

 ...היא על הפנים 10-רמת המוטיבציה והאנרגיה שלכם בשיחה ה, סירובים 9האמת אחרי 

 !הסיבה היחידה להרים את הטלפון זה כשיש שיחה נכנסת 
 .נלמד איך לייצר אותם



עובדים בכל עסק חוץ  -עקרונות בשיווק  5
 ...מעסק אחד

 ?אז מה כן ... אמרנו מה לא 
 

 הוראות הפעלה
 

בדיקה ברגש   –שיחה מזוהה ? זיהוי לקוח טוב "  (גש לפטר את רוב הלקוחות שלך"1.
 ...הפניות הדומות לו, אנרגיה, לקוח רע מביא נזק מתמשך בזמן...) בלב

 איתור הלקוח האידיאלי       
 

 )ללא זה לקוחות לא יגיעו, להשקיע זמן בבירור היחוד(ייחוד עסקי  -? למה שיבחרו בכם2.

 כי אני אכותי•
 כי אני אמין•
 כי אני נותן שירות•
 1992-כי אני קיים מ•

 : טובותכמה תשובות לא 



 



 השיווקיתהמסננת .3

לקוחות לא רוצים לרכוש את  •
 מוצר הכי יקר

 לקוחות בלי היכרות אין אמון•
בודקים  / לקוחות מחפשים •

 )רכב(

 יש לו עוד צרכים -כל לקוח שרכש דברים 

חינם  -ההתחלה של הליך שיווקי נכון 
הוא לא משלם  (טלפון ,אימייל,תמורת שם

 )בכסף אלא בזמן שלו
 

Know – Like – Trust )תיווך,חשמל,רמי לוי( 

 

 לקוחות חדשים

 הפניות



 ?  נכס החשוב היחידי העסק שלכםמה 4.

 ?של שיווק מה ההגדרה  
 "מעמד של מכירההפעולות בעסק שמייצרות מכלול "

  Jay Abrams –דרכים לגדל עסק  3
 

 לקוחות חדשים•
 ללקוחות קיימים דבריםלמכור יותר •
 ללקוחות קיימים פעמיםלמכור יותר •



 
 

 
 

 ריבוי ערוצי שיווק5.

 העסק שלכם

 כשיש רק ערוץ שיווק אחד העסק נראה כך
 
 !והוא תמיד בהשרדות  -כלומר  

 !חייבים להכניס עוד ערוצי שיווק 



 ...דרכים לשווק עסק 39 -יש יותר מ 
 

 הקל והזולנדבר על השיווק 

 לבקש הפניות -פה לאוזן •
 ?מתי עושים 

 אחרי שהלקוח מרוצה
 ?איך 

 ?אפשר לבקש, יש לי בקשה , אני מאוד שמח שאתה מרוצה
 ...מי אתה מכיר, הלקוחות הכי טובים שלי מגיעים דרך לקוחות כמוך

 )Networking(רשת קשרים •
 כי מתישהו אתה תצטרך עזרה) קבוצות מסויימות רלוונטיות(הסוד הוא לעזור לאחרים  
 קשר עם עסק שיש להם כבר לקוחות שאני צריך -שיתופי פעולה •

 מציעים חומר רב ערך חינם ללקוחות שלהם) בונים אתרים ואני גרפיקאי(
 עולם ומדע בפני עצמו –אימייל /שיווק אינטרנטי•

 ...)אוטומציה, דפי נחיתה, רשתות חברתיות, חומרים איסוף פרטים(
 



 ...ונעבור למכירות 

 ...הכל קורה לפני המכירה1.
 )  ספציפית כסף(כשלקוח רוצה באמת שום דבר לא יעצור אותו       
 )אשראי, ליסינג, משכנתה(לוקחים כסף מהעתיד       
 

 רוצה≠ צריך                                                 
 

 )למרות שאת בטוחים שהם צריכים(לקוחות יקנו רק מה שהם רוצים 
 .מה הם רוציםלכן צריך לדעת לפני המכירה 

 ? על מה בני אדם אוהבים לדבר .  2
 על עצמו? והלקוח. על עצמם

 ...התישבתם והוא שואל אותך מה אתה עושה, קבעתם פגישה, קיבל חומרים
 ..."אני אספר לך הכל אבל קודם כל תן לי קצת רקע" -הפתרון 

 הוא יספר לך כל מה שאתה צריך לדעת
 

 "הקשבה מעל הכל אחר כך דיבורים"



 ...ואז... מחפשים את הכאב. 3
 

 !רק כשמאוד כואב אנחנו זזים
הוא לא ירכש ולא יקבל פיתרון  , אם לא יכאב לו -זאת אחריות מקצועית שלנו 

 )וירכוש מהמתחרה שלכם(
 .רשלנות רפואית... רופא מנתח שלא רוצה להכאיב

 

 "הרגש מחליט השכל מצדיק"
 

 הרגשות שעליהם נלחץ 5
 אהבה.1
 גאוה.2
 פחד.3
 רגשי אשם.4
 )לדפוק את המערכת(תאוות בצע .5



 ידועים מראש חוקי שכנועי "אנשים הם מכונות קלות להפעלה ע. 4

 ...)השרות,עם המוצר(לדבר עם הלקוח בשפה שהוא חווה את העתיד  -חוק הראיה לעתיד •
 )הרגש עובד כאן לא האינטלגנציה(מוגבל בזמן או בכמות  -חוק המוגבלות •
,  המלצות,אם מישהו רכש או המליץ כנראה שהמוצר בסדר -חוק ההוכחה החברתית •

 ...ותמונות של אחרים, עדויות
 איך דרככם הוא יחסוך זמן -חוק החסכון בזמן •
ד מול רואה  "עו(עושים את ההשוואה עם הלקוח , למה יותר טוב אצלי  -חוק הנגודיות •

 )פתיחת עסק–חשבון 
לא במקרה שה  ", )דוגמאת המסעדות(הולכים עם רוב האנשים  -" עדר"חוק השייכות •

 "המוצר הכי פופולרי שלי
 )חוק הפולניות(מעניקים ללקוח הרבה הוא מרגיש חובה להחזיר לכם  -חוק ההדדיות •
הכי חזק החזר  , נותנים אחריות, לרוב ללקוח –תמיד למישהו יותר סיכון  –חוק היפוך הסיכון •

 .כסף

 כשכל החוקים עובדים ביחד ואני נמצא בתהליך מכירה זה עובד נהדר



 רוב האנשים לומדים הטעויות -העתקה מהצלחות . 5

 ,קבוצות עבודה, הקלטות, ספרים -" לחיות את החומר"צריך  -עקרון ההשריה . 6
 ...אנשים מצליחים 
 

 ... לא יעשו כלום עם החומר שקבלו כאן -מהיושבים כאן  2/3
 
 ים רוהן'ג -" לעניים טלויזיות גדולות, לאנשים עשירים יש ספריות גדולות"

 הסוד להשגת הכל בחיים. 7
 ידע

 מבין פועל



 יש לי תשובה אוטומטית... עוד לא עשיתי את זה אף פעם בחיים אבל•
 מרבית המקרים אנחנו מעריכים את עצמנו בפחות•
 להצדיק את מה שאנחנו מאמינים/אנחנו מנסים להתאים•



 .לא כמה ידע אני אוגר, ההצלחה היא כמה אני פועל
 צריך להשקיע את הזמן בפעולות הנכונות

 שיווק•
 מכירה•
 שירות•

 
המפתח הוא לאהוב   –לא יעזור כלום , לא רוצה לעשות משהו) בעל עסק(אם משהו 

 .לעשות אותו
 

 ויין דייר –" לעשות את מה שאתה אוהב הוא אבן הפינה לשפע בחייך"
 

 זה לספר על דברים שאתה אוהב לאנשים שרוצים לשמוע - שיווק
 הוא לא הלקוח האידיאלי –אומרים תודה , אם הוא לא רוצה לשמוע

 
 עוזרים למישהו - מכירות

 במכירים הטובים לכם, עוזרים לעצמכם             



 !תודה שהשקעתם בעצמכם

 ...תוכניות לעתיד 

 ...הערות, תובנות, שאלות
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