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Úvod.



Typický zákazník 21. století



Co dnes drží prodejní týmy zpátky

Efektivita práce Digitální technologie

Jen 19 % nových 
obchodních příležitostí se 

v B2B prodeji povede 
úspěšně uzavřít.

Měnící se prostředí

Průměrný člověk tráví dnes 
online necelých 7 hodin

denně. 

Jen 2 % cold callu končí 
osobní schůzkou s 

potenciálním klientem.

19 % 7 hodin 2 %

Zdroj: HubSpot Zdroj: WeAreSocial Zdroj: SalesForce

https://blog.hubspot.com/sales/new-sales-close-rate-industry-benchmarks-how-does-your-close-rate-compare
https://wearesocial.com/blog/2019/01/digital-2019-global-internet-use-accelerates
https://www.salesforce.com/eu/learning-centre/sales/cold-calling/


zákazníků začíná výběr svého nového dodavatele 
online

Source: Forrester 11/ 2018

Typický zákazník 21. století



B2B zákazníků dokáže vybrat svého budoucího 
dodavatele jen na základě digitálních informací

Source: Forrester 11/ 2018

Typický zákazník 21. století



globální pracovní síly tvořit generace Mileniálů. 
85 % lidí z generace Y dnes využívá sociální sítě

V roce 2020 

Source: Forrester 11/ 2018

Typický zákazník 21. století



Principy digitálního světa.





Co o nás říká Google?



Síla osobní značky.
Lidé nakupují od lidí, které znají a důvěřují jim.



1,7 milionu uživatelů

LINKEDIN V ČR

40 % online pravidelně

2,2 % tvůrci vlastního obsahu

27 000 firemních účtů
Zdroj: Linkedin Sales Navigator 2019



Věkové rozložení uživatelů

17 % uživatelů ve věku 18-24 let
59  % mezi 25-34 let
21 % mezi 35-54 let
3 % ve věku 55+

LINKEDIN V ČR

Zdroj: LinkedIn Sales Campaign manager 12/2019



Osobní značka 
na sociálních 
sítích.



Optimalizace osobního profilu
na LinkedIn.



SSI Index.



Social Selling (SSI) Index 
https://www.linkedin.com/sales/ssi

https://www.linkedin.com/sales/ssi


5 základních pravidel 
při práci s osobním profilem.

1. Mluvte na svou cílovou skupinu.

2.Používejte svá klíčová slova, kde se jen dá.

3.Udělejte dobrý první dojem (2 s).

4.Svůj profil pište jako stránku v novinách.

5.Pravidelně svůj profil aktualizujte.



1. Komunikujte 
se svou cílovou 
skupinou

Date

23



Informace o cílové skupině

● Pozice ve firmě

● Seniorita

● Segment trhu

● Lokace a jazyk

● Časové pásmo

● Skupiny na LinkedIn, 

ve kterých je daný člověk aktivní

ICP – Ideal customer profile

Ilustrativní foto



2. Využívejte 
správná klíčová 
slova

Date

25



Jak optimalizovat svůj LinkedIn profil

● Využijte firemních motivů. Obrázek 
by měl působit neutrálně.

● Používejte pouze profesionální fotky.
● Fotka s detailem obličeje / smějící se 

oči / úsměv.
● Oblečení? Co obvykle nosíte do práce.
● Neutrální pozadí.

Header / úvodní obrázek

Osobní fotka

Shrnutí

● 120 znaků
● Aktuální pozice a zaměstnavatel.
● Jak svým zákazníkům pomáháte.
● Hlavní klíčová slova.

Titulek



Header



Titulek

Doporučená struktura osobního titulku

● Uveďte nejdříve název své pozice 

● Název společnosti 

● Primární přidaná hodnota pro klienta

● Reason to believe

● Klíčová slova

Základní prvek profilu, podle kterého vás lidé najdou a identifikují.



Souhrn

● Elevator pitch / Sales pitch

● Detailně, jak můžete druhé 

straně pomoci

● Reference / Případové studie

● Přímý kontakt.

● Klíčová slova a fráze (10-20)

● Media: publikované články, 

osobní blog, prezentace, videa 



Články a aktivity

● Na profil přidejte alespoň 
jeden vlastní odborný článek.

● Buďte na síti aktivní.



První pozice

● Vyberte pouze pozice, které jsou 

relevantní pro aktuální práci.

● Elevator pitch.

● Reference.

● Nezapomeňte na výsledky. 

● Přidejte média odkazující na 

společnost a produkt, který nabízíte.

● Přímý kontakt



URL adresa a viditelnost profilu

● Multi-language profil

● Profilové URL

● Viditelnost



Digitální Networking v 
praxi.



Profil jako digitální vizitka 



Identifikace kontaktů v cílové skupině 



Rozšíření osobní sítě



Sdílení obsahu a hlídání reakcí



Vyhledávání relevantních konverzací



KONTAKT.
ADRESA
xPORT VŠE

Jeseniova 2769/208, 130 00 Praha 3

Česká republika

EMAIL
jirka@futuresales.cz

TELEFON
776 822 191

in/jirijambor

in/jankysely

futuresales.cz


