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הקדמה קצרה:
חשוב להבין שהצלחת העסק ברובה קשורה לשיווק ולביצוע פעולות באופן קבוע  גם אם זה משהו קטן כל יום, בסוף זה מצטבר להרבה פעולות שעשיתם ודברים מתחילים לקרות.  בנוסף לפירוט הפעולות שניתן לבצע חשוב מאוד להיות דרוך כל הזמן:  
• להישאר ערני לכל שיחה שמתרחשת מולכם (להיות ערני לסביבה ולא להישאר במקום מנותק.  זה המפתח ליצירת שיחות מכירה בכל מקום ובכל זמן ) 
• להבין היטב איפה נמצא קהל היעד שלנו - איפה הוא מסתובב, עם מי הוא מדבר, מתי זה קורה,  ולדבר עם כל מי שנותן לקהל זה שירות לפני, תוך כדי ואחרי השירות שלכם  
להלן רשימת הפעולות האקטיביות  
.1 להיות אקטיבי ביצירת שיחות מזדמנות בכל סיטואציה (בתור לבנק, במספרה ופשוט להיות מעורב במה שקורה בשיחות של אנשים אחרים)  
.2 לעשות שיתוף פעולה אסטרטגי מובנה עם בעלי עסק שעובדים עם הקהל שלכם ולייצר איתם מנגנון מובנה שיאפשר לכם לקבל מהם לידים על בסיס קבוע שתייצר תועלת ורווח לכולם: 
• בית העסק המפנה מקבל עמלה  
• בית העסק המפנה מקבל קרדיט על החיבור ומתן המתנה שלכם  
• עצם הגדילה של הלקוחות שלו - תאפשר לו פעמים רבות לקבל יותר כסף מהלקוחות האלו • הלקוחות מרוויחים פגישה במתנה + צמיחה אישית ועסקית 
.3 לרשום בפייסבוק מה הלקוחות שלכם היו רושמים ומשתפים כדי להגיע ישירות אליהם  (שימוש בפייסבוק כמנוע חיפוש( 
.4 למצוא פוסטים חזקים של המתחרים שלכם בהם הלקוחות מגיבים ומביעים עניין בתחום זזה או דומה לשלכם.  (לדוגמא - חלוקת מדריך בנושא מסוים דומה לשלכם) לעתים תמצאו פוסטים עם מאות תגובות 
.5 להיכנס לאתרים של לקוחות פוטנציאליים ולפנות אליהם עם סיפור שיפתח את השיחה  ומשם להתגלגל לשיחת מכירה 
.6 לעשות שיחות מכירה קרות לקהל פוטנציאלי ולהתאמן בשיחות קרות - אם תצליחו לפצח את השיחות הקרות תוכלו אחר כך להפוך לאלופי עולם במכירות לקהל חם 
.7 להגיע פיזית למתחם בו עובדים לקוחות שלכם - במידה וקיים מקום כזה, ולייצר שם אינטראקציות על בסיס שיטתי 

.8 יצירת ממשקים בכל הזדמנות (בכל מקום, בכל שעה) - נוהל לקיחת פרטים של הלקוח על מנת שנוכל לשלוח לו  מוצר אפס שלנו בעל ערך ולהכניס אותו לקהילה שלנו / רשימת התפוצה שלנו. לאחר מכן יש ליצור מסרים לחימום  הלידים עד למצב רתיחה בו יהיו מוכנים לרכישה. יש לשים יעד שבועי לעניין הזה ולאמץ את הנוהל על בסיס קבוע. 
.9 להכין רשימת אנשי קשר מהנייד ולשלוח להם הודעה ממערכת דיוור / וואצאפ.  
.10 חפשו פוסטים במילות מפתח שונות והגיבו להם או מיצאו לקוחות פוטנציאליים שהגיבו  
.11 חפשו מילות מפתח שבהן השתמשו לקוחות בפוסטים שלהם  
כדי לשתף את החברים שלהם / קהילה שלהם בבעיה או אתגר שיש להם - שאותו אתם יכולים לסייע להם לפתור  וכך תמצאו קהל רחב שמחפש כרגע פתרון לבעיה שלו. 
• יש לפנות אל אנשים אלה ולנסות להגיע לשיחת מכירה איתם בעזרת כישורים חברתיים אינטליגנציה רגשית. .12 פנו לאנשים בעלי קהילות ומצאו דרך לתגמל אותם בתמורה שיפרסמו אתכם לקהילה שלהם .  
.13 צרו שיתוף פעולה עם בעלי עסק הפונים לקהל שלכם (לפני, תוך כדי ואחרי השירות שלכם) • הציעו להם עמלה 
• הציעו להם פרסום  
• הציעו להם לקוחות 
• הציעו להם תוכן וערך לקהילה שלהם  
• הציעו להם לחזק את השם שלהם בעיני הקהל שלהם  
• הציעו להם למכור את השירות שלהם כחלק מהשירות שלכם 
.14 פנו באופן יזום לחברים , מכרים, קולגות, לקוחות עבר או לקוחות קיימים - נערו את העץ -  לידים פוטנציאליים נמצאים שם 
.15 צרו קשר עם עוד ועוד חברים ברשת וצרו נוהל פניה מסודר לכל מי שמצטרף להיות חבר שלכם. .16 בקשו עזרה - צרו פניה לכל מי שמכיר אתכם ותסבירו לו את הערך הרב שאתם נותנים  .17הציעו מבצע / מתנה / הטבה לזמן מוגבל כדי לייצר באזז לשירות החדש שלכם 
.18צרו תוכן איכותי והפיצו אותו כמה שיותר ולכמה שיותר אנשים - עשו זאת כל יום מזווית אחרת עד שתפגעו בלקוחות הראשונים

.19 צרו יותר ויותר נכסים (סרטון וידאו בעל קישור לעמודי נחיתה) - בכל פעם שאתם יוצרים נכס כזה אתם מחזקים את המותג 
.20 צרו כמה שיותר מוצרי אפס המניעים לפעולה (שיחת ייעוץ במתנה) והפיצו אותם לכמה שיותר אנשים (חישבו איך תוכלו להגיע ל 10,000 איש או ל 100,000 איש וצרו רשימת פעולות שתביא אתכם לשם(  
.21 צרו תסריט שיחה לכל מי שרלוונטי לשירות שלכם (שיחת מעלית קצרה) והציעו לשלוח לו מתנה (מוצר האפס  שלכם) כך שתכניסו אותו לרשימת התפוצה שלכם ולאחר חימום הוא יתבשל להיות לקוח - כך בכל סיטואציה  תוכלו להיות מוכנים למכור ללקוחות פוטנציאליים  
.22 שלחו הודעות וואטסאפ / ס.מ.ס / מיילים על בסיס קבוע ומשם הניעו אותם להירשם - כל נרשם חדש יקבל טלפון מסודר מכם כדי לבדוק איך תוכלו לסייע לו.  
.23 תנו מבצע מיוחד לשירות שלכם - ללא עלות / עלות חלקית וכדומה - כל דבר שיביא את הלקוחות הראשונים  לקבל את השירות שלכם - זה יהיה מדד אם השירות בחינם הוא ממש אטרקציה או גם כשהוא בחינם - אנשים לא מעוניינים בו - אם זה המצב חיזרו ובדקו את המוצר כיוון שאם בחינם קשה לכם למכור אותו סביר יהיה לכם קשה  למכור אותו בתשלום 
.24 צרו מאמרים והוסיפו קישורים למוצרי האפס שלכם 
 .25 צרו בלוג ובו שיתלו קישורים למוצרי האפס שלכם 
.26 צרו ולוג (וידאו בלוג) ושיתלו קישורים למוצרי האפס שלכם  
 .27 צרו פודקאסטים עם קי שורים למוצרי האפס שלכם  
.28 הצטרפו לקבוצות נטוורקינג כדי לבנות מעגל כוח עוצמתי של נותני השירות הפונים לקהל שלכם. 
.29 לכו תעבדו במקומות שבהם נמצאים הלקוחות שלכם (קהל עסקי לדוגמה - WORK WE (במקום לעבוד מהבית. ייצרו שם תוכן , שיתופי פעולה, תיזמו ותיצרו עסקאות.  
תיכנסו לאנרגיה הזו - זה לא יקרה אם לא תרצו בכך  
.30 צרו קשר עם כל הלקוחות הקיימים שלכם ולקוחות עבר שלכם והציעו להם להתנסות במוצר החדש / או הציעו  להם מודל תגמול על כל הפניה שתגיע מהם.

.31 צרו קשר עם חברים, משפחה ומכרים בבקשה להמליץ ל 3 מכרים ולקוחות פוטנציאליים שלהם או לתת 3 פגישות ייעוץ במתנה איתם כמחווה 
.32 נסו לנצל כל מפגש שיש לכם במהלך היום עם כל מיני אנשים אקראיים שאתם פוגשים כדי לבדוק אם הם מתאימים לשירות שלכם או מישהו שהם מכירים. 
.33 נסו לנצל כל אירוע חברתי שיש לכם כדי למצוא לקוחות שיכולים להיעזר בשירות שלכם ואם לא הם - אז מישהו שהם מכירים שסביר שזקוק לעזרה שלכם. 
.34 בידקו אלו אירועים מתקיימים בשוטף שבהם אתם נתקלים ונפגשים עם אנשים - כולם יכולים להיות לקוחות או אנשים שמכירים את הלקוחות שלכם. יש לרכוש כישורים חברתיים כדי לעשות את המכירה בצורה רכה. לשם כך השתמשו במוצרי האפס שלכם אותם תוכלו להציע במתנה לכל מתעניין ולתאם איתו שיחה לאחר שיצפה או  יחווה את מוצר האפס או התוכן שלכם. 
.35 כנ"ל גם באירועים אקטואליים וחדשותיים המתקיימים ואולי אתם לוקחים חלק בהם. 
.36כנ"ל גם בבניין שבו אתם גרים, בשכונה שאתם גרים בה, בגן השעשועים, בגן הילדים  וכל מקום אחר שיש בו אינטראקציה עם אנשים 
.37 כנסים ייעודיים שבהם הקהל שלכם יכול להימצא  
.38 חללי עבודה משותפים  
.39 בתי קפה ומסעדות  
 .40 טרקלינים עסקיים  
.41 מועדונים פרטיים  
.42 חופשות ונופשים  
.43 טיולים  
.44 קבוצות עם תחומי עניין משותף  
 .45יש להפעיל את רשימת התפוצה שלכם - בעזרת תוכן מניע לפעולה  
ולשלוח על בסיס קבוע תכנים בעלי ערך לקהילה שלכם.
.46 חיזוק ערוץ היוטיוב שלכם 
• סרטוני תוכן עם קישורים בתוך הסרטון ומתחת לסרטונים 
• עבודה על מילות מפתח כדי לייצר לידים בעלי עניין בתוכן שלכם בכל הרשתות החברתיות ומנועי  החיפוש  
• עבודה חזקה על תגיות באתר שלכם וקידום אורגני SEO 
• יצירת קישורים בתוכן הסרטון לעמודי נחיתה של לכידת לידים בתמורה למוצרי האפס • הוסיפו קישורים בראש הערוץ 
.47 ייצרו לידים על ידי כתיבת מאמרים 
• הוסיפו קישורים חיים בחתימה 
• הוסיפו קישורים בתוך המאמר 
.48יצרו שיחות מכירה שוטפות ביום יום עם כל אדם - שיחות חולין שהופכות לשיחות מכירה של שלל דברים,  הפניות של אנשים שהוא מכיר, שיתופי פעולה וכדומה - לא תאמינו כמה זהב יש ממש לידכם בכל שיחה - עד שתפתחו את הפה ותתחילו לדבר עם כולם  
• כל שיחה עם כל אחד יכולה להפוך לשיחת מכירה  
• יש לשאול שאלות  
• לזהות את הצורך 
• לבנות אוטוריטה  
• לשקף לצד השני מה הבנתם 
• למכור 
.49 צרו שיתופי פעולה אסטרטגיים  
• מציאת חיבור אסטרטגי שימכור את השירותים של העסק עבור לקוחותיו בצורה מובנית .50 חזקו את ההפניות אליכם של 'פה לאוזן'  
 .51 הוסיפו חתימה ופרטי התקשרות על המוצרים שלכם / תעודות / משהו שיחזיר אנשים לעסק שלכם -  לוגו על מוצר של לקוח כדומה 
.52 אם יש לכם ספר שכתבתם או מוצר - קחו אותו לכל מקום והציגו אותו בכל הזדמנות - היו מוכנים לגבות ולסלוק בכל רגע - תגיעו עם כסף מזומן, גבייה בעזרת אשראי ואפשרות לתת עודף מדויק לכל סכום שיתקבל. 
.53 מיצאו דרך מובנית ושיטתית לתגמל את הלקוחות שלכם כדי שימליצו על השירות שלכם באופן קבוע - כך  תהפכו את הלקוחות שלכם לאנשי מכירות שלכם על ידי מודל תגמול ברור וכדאי.

.54 מציאת הקהל שלכם והגעה לאינטראקציה עמו דרך: 
• קבוצות 
• פורומים  
• כנסים 
• שיתופי פעולה  
• קהילות 
• הרצאות 
• קהל שבוי שתוכלו למכור לו על הבמה - פרונטאלי / זום / לייב / וובינר ועוד  
.55 צרו השקה שתגרום לבאזזז על המוצר או השירות שלכם 
 .56 צרו קמפיין של גיוס המונים כדי שכמה שיותר אנשים 
על בעל העסק להיות קשוב וחד כדי לזהות הזדמנויות למכירה כמו טורף. לפעמים יש צ'אנס אחד למכירה. לשם כך יש לעבוד מסביב לשעון על שיפור יכולות המכירה שלנו, היכרות טובה יותר עם הקהל והלקוח שלנו , שיפור המוצרים, שיפור המשפך וכדומה.  
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