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Откровена негативна обратна връзка е нещо
добро



Не питайте потребителите за мнение относно
продукти или услуги които не съществуват







Търсете подкрепа от различни места



- Не говорете за вашия бизнес и продукт
- Винаги фокус върху стойността за клиента
- Какво ще се промени ако те бъдат ваши
клиенти

- Емоционално въздействие пренасяте ги в друг
свят

- Конкретика с индикатори цифри метрики



Какво е вашето предимство
Използване на възможностите на
дигиталната трансформация

Възможност да градите от



Какво е вашето предимство
Бързина при вземане на решенията и
изпълнението им

Гъвкавост и бърза специализация



Какво е вашето предимство
Намалява лоялност към конкретен бранд



Какво е вашето предимство



Кои са вашите врагове
● Самите вие
● Статуквото на пазара
● Монопола на централизираните
платформи монополисти

● Слабо развита екосистема и
предприемачески общности

● Размер на пазара в региона
● Психологически модели манталитет



Желание за плащане
валидация



Финансово планиране
● Направете най консервативната си прогноза
След това я разделете на

● Целете се върху висока брутна печалба
● Поддържайте ниски индиректни разходи
● Никога не приемайте неизгодни условия на
плащане отложено плащане с месеци

● Винаги имайте предвид че част от клиентите
няма да ви платят навреме



Ценообразуване
● Никога не започвайте с възможно най
ниска цена

● Проверете
● Психологическо ценообразуване
● Най важно на каква база плащат
вашите клиенти

●



Прочетете тази книга













Неща които да имаме предвид
В какво можем да сме експерти
Винаги клиента трябва да е в центъра
Машина за генериране на лийдове

Вашата история
Как да направим фуния









Какво ще загубят ако не станат
ваши клиенти

Страхът от загуба е много по силен мотиватор
от желанието за печалба

Създайте краен срок в който да се
възползват от оферта

Ограничена наличност ексклузивни условия



Най важният фактор за успех
стартирането на бизнес в най

подходящия момент когато има търсене на
нови решения или нарастващ проблем
Болката е силна и има сравнително малка
конкуренция



Направи го просто



Направи го просто
 



Управление на екипи

Вземането на решение трябва да се сведе до човека който
върши оперативната работа

Обяснете на служителите как тяхната работа допринася за
успехите на фирмата и за тяхното лично израстване

Парадокс колкото повече доверие гласувате и колкото повече
власт дадете на подходящи хора толкова повече те усещат
отговорността да преодолеят егоистичните си интереси и да
допринесат за постигане на целите на организацията



Среда на доверие

Индивидуалния интелект няма пряка връзка с
представянето на екипите В добрите екипи хората се
отнасят добре един към друг

запомнете тази фраза

Психологическа безопасност всеки да се чувства
свободен да говори.



Характеристики на добри
екипи

Всеки в екипа да говори приблизително същото време Всеки трябва
да има шанса да представи своята идея

Висока социална чувствителност разбиране как се чувстват другите
и от какво имат нужда емпатия

В добрите екипи има повече жени

Лидерът задава тона Аз може да пропусна нещо моля споделете
вашите предложения и коментари



Списъкът на за работа в
екип

Не прекъсваме този който говори

Демонстрираме че слушаме като обобщаваме казаното

Признаваме това което не знаем

Не се приключва среща докато всеки от присъстващите не е говорил поне веднъж

Окуражаваме недоволни и разочаровани колеги да споделят причините за
фрустрацията си Отговаряме без осъждане

Решаваме конфликти с отворена дискусия

ЕКИПИТЕ УСПЯВАТ КОГАТО ВСЕКИ УСЕЩА ЧЕМОЖЕ ДА ГОВОРИ СВОБОДНО И
РАЗБИРА КАК СЕ ЧУВСТВАТ ДРУГИТЕ



Благодаря

Емилиян Енев


