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      1. Первые шаги
Предыстория

    
  

    
        
  
    Финансовый бекгрануд привел к маркетингу

    


    Те, кто рос в 90 годы прошлого века, помнят холодные и голодные времена распада Союза и формирования новой экономики. В 14 лет на летние каникулы идешь работать официантом, чтобы купить пару осенней обуви, в 15 летом пашешь на стройке, чтобы были в чем ходить зимой. Хочешь сладкого — намажь батон сливочным маргарином и посыпь сахаром — на пару часов хватит. При этом вокруг воздух звенит от бандитских разборок, крутых новостей и сумасшедших возможностей. Время, полное адреналина и юношеских фантазий — чем буду заниматься, кем стану, чего достигну в жизни.

    


    Родители накопили денег и отдали меня учиться инвестиционному менеджменту: новой престижной специальности по управлению ценными бумагами. Обучение не мешало развиваться в восточных единоборствах, где пропадал неделями. В итоге финансовое образование заложило неплохие основы понимания того, как работает экономика, только применить их было негде — скудный объем торгов пары десятков приватизированных предприятий не был ни интересным, не перспективным.

    


    Стало понятно: будут средства у компании — можно будет ими управлять, а вот где их брать? Откуда берутся деньги на счету и в кармане? Кто их приносит, почему и за что? Так я увлекся маркетингом и самой близкой к финансовому анализу ипостаси — маркетинговым исследованиям.

    


    Хотелось больше — открыл собственный бизнес

    


    Интерес к маркетингу привле к тому, что пошел работать маркетологом в бизнес-школу при собственном ВУЗе. Маркетолог в небольшой компании и тогда и сейчас — это человек с быстрой способностью обучаться и гигантским количеством абсолютно разных навыков — от владения Фотошопом/КваркЭксперссом для подготовки буклетов к печати до перевода учебных материалов международных программ с английского на русский/украинский. Работа мастером на все руки — удобно для работодателя, хлопотно для исполнителя — привела к быстрому перегоранию. Дальше работал маркетологом в международных и украинских инвестиционных компаниях. Последняя наемная должность — менеджер интернет-проекта в области финансов и инвестиций с бизнес-командой в 6 человек и группой в 12 разработчиков. Устал от исполнения чужих фантазий, не подкрепленных реальным результатом. Пришло время пробовать себя в качестве предпринимателя.

    


    Рост 2004 — 2008 годов

    Еще в 2002 году я создал интернет-форум «Бесплатная Маркетинговая Консультация», куда приходили маркетологи и предприниматели за советом, информацией и обменом опытом. Через год форум поддерживал 1500 ежедневных участников, которые развивали площадку. Постепенно мне как организатору начали приходить заявки на решение различных задач и проведение маркетинговых исследований. Поскольку я был полностью занят работой, то начал обращаться к существующим агентствам и за комиссию отдавать заказы. Модель платформы по привлечению клиентов казалась выгодной и интересной, пока не пришли первые отзывы о работе исполнителей. И тут стало понятно, что ниша В2В исследований достаточно интересна и слабо заполнена качественным предложением (есть или дорого и качественно у международных компаний или дешево и как повезет у местных). В итоге в 2004 году решился оторваться от большой корпоративной груди и уйти в собственный бизнес.

    


    С 2004 по 2007 рынок стремительно рос и новую компанию подхватил текущий поток. За три года мы вышли на ежемесячный оборот в 30 тыс. долларов, сняли офис в центре, наняли 10 человек постоянного персонала и сформировали сеть подрядчиков из 600 человек по всей стране. Будущее казалось безоблачным — деньги захлестывали страну, компании покупали информацию и инвестировали в развитие.

    


    Кризис 2008 года

    И вот приходит август 2008 года. Клиенты в строительстве и инвестициях за три месяца сдуваются до нуля, многомиллионные проекты замирают. Доходы компании за полгода сократились на 70%, пришлось расстаться с половиной персонала. Тут еще воры выносят квартиру, крадут машину, на тебе жена с годовалым ребенком — вот это кризис! Голова ватная, ноги-руки не слушаются, думаешь — «За что это со мной?». И тут нужно собраться и понять как двигаться дальше.

  

    
        
  
    
      Причины поиска нового пути

    
  

    
        
  
    Проблемы проектного бизнеса

    


    Выводы из кризисной ситуации были простыми, хотя и достались дорогой ценой. В проектном бизнесе мы слишком зависим от количества и объема проектов, и каким бы ты классным не был — всегда будет время с низкими продажами, когда нужно и клиентов искать и думать, чем людей кормить. С каждым клиентом в проектном бизнесе ты начинаешь с начала — от знакомства до выбора решения и его реализации. Проект — это маленькая жизнь, а после окончания кушать хочется как прежде. Добавьте к этому высокие требования к квалификации и оплате персонала, зависимости от «звезд» в продажах и производстве — и получите периодические кассовые разрывы, гигантскую собственную вовлеченность в каждый проект и тонны корвалола на ужин.

    


    Пробы найти решение через реализацию мечт/фантазий

    Через несколько кризисных лет выживания стало понятно, что надо менять модель бизнеса — обеспечить постоянный поток наличности, снизить зависимость от внутренних и внешних кризисов, стабилизировать чистую прибыль.

    


    Обучение и опыт

    Началось время проб и ошибок. Как исследователь я видел много возможностей, связанных с ростом рынка доставки, подарков для мужчин, различных бизнес-услуг. Последовательно реализовывая каждую из возможностей на своих деньгах узнал, какой должны быть стоимость привлечения клиентов, как быстро сгорают инвестиции в проектах-фантазиях, которые не поддерживаются рынком. В одних проектах стоимость привлечения клиентов была в 3—4 раза выше прогнозируемой и требовала в разы большего капитала, в других маржа была отличной (до 60%), только спрос был точечным и не обеспечивал постоянной загрузки.

  

    
        
  
    
      Долгий путь

    
  

    
        
  
    В итоге в 2017 году я встретил партнера, вместе с которым построил новый бизнес, основанный на постоянном доходе. Мы помогаем фаундерам IT компаний находить новых крупных клиентов на Западе, выстроив систему лидогенерации с помощью Linkedin, Facebook и международных конференций.

    
      
    
    Если вкратце, то аутсорсинговая или продуктовая компания со средним чеком больше 100К получает 50—60 созвоном с клиентами на Западе, из которых 10% становится клиентами. То есть прирост от работы составляет +500К к обороту без дополнительных проблем с подбором и обучением команды.

  

    
        
  
    
      Результаты

    
  

    
        
  
    За год мы вышли на ежемесячный оборот в 15К долларов, через три — к 30К долларов в месяц. Создали новую команду, обеспечили ее процессами, контролем. Как владельцы мы уверенно смотрим в будущее, поскольку можем прогнозировать сколько денег будет в бизнесе через месяц, квартал, год. Резко снижена зависимость от персонала за счет внедрения процессов и их автоматизацией. Основная задача с партнером — общаться с владельцами крупных клиентов, заключать договора. Повторяющиеся задачи отданы сотрудникам.

    


    Достигнут новый уровень финансовой свободы, снижено количество рутины в жизни. Можно заниматься развитием бизнеса и себя как творческой личности.

    


    Один из самых главных выводов — фаундер компании должен выстроить процессы, настроить их бесперебойную работу, чтобы потом отдать менеджерам в управление. И если у Вас в бизнесе до сих пор много рутины завязано на Вас лично — сейчас лучшее время передать ее менеджерам.

    


    Доверительные отношения — это ключ к крупным контрактам

    Сейчас я скажу важную вещь, которая позволит Вам по другому взглянуть на маркетинг и бизнес в целом. Если Вы с ней согласны — то книга будет максимально полезной, если нет — то лучше не тратить свое время зря.

    


    В мире, где всегда есть более дешевый заменитель, единственным устойчивым конкурентным преимуществом являются доверительные отношения с клиентом. Их нельзя украсть, скопировать, отношениями надо заниматься. Именно благодаря доверию клиент делится проблемами, вопросами, задает вопросы и выводит Вас с уровня «Еще один поставщик» на «Эксперт в важном вопросе». Соответственно оцениваются Ваши услуги — уже не по схеме Time and Material (где оплачиваются часы работы по среднестрановому рейту), а по Value Based модели, где услуга оценивается фиксированно в зависимости от пользы для бизнес клиента (например, решение помогло сэкономить 1 млн долларов в год и поэтому стоит 100 тыс. долларов, а не 20 тыс по схеме T&M).Вы продаете квалификацию и опыт, а не головы и руки.

    


    Как это сделать? Последние три года мы шлифовали лучшие мировые практики в сфере лидогенерации крупных В2В клиентов с чеком от 100К и выше и сегодня расскажу об этом подробнее.

  

    
        
  
    
      2. Способы лидогенерации крупных клиентов

    
  

    
        
  
    Существует гигантское количество способов лидогенерации крупных клиентов. Можно стать членом международного гольф-клуба и не вылазить с соревнований, обеспечивая бизнес многомилионными контрактами. Можно писать интересный контент, который сделает Вас экспертом в глазах отрасли.

    


    Давайте посмотрим нам наиболее доступные возможности по лидогенерации крупных клиентов на зарубежном рынке и оценим преимущества и недостатки каждой из них.

    Upwork и другие фриланс-сайты.

    


    Преимущества фриланс-сайтов очевидны:

  

    
        
  
    
      Легко начать

    
    Не нужны большие вложения в раскрутку, продвижение — оформляете страницу, описываете примеры работ, показываете экспертизу, отслеживаете ставки (биды) — и на хлеб с маслом для небольшой команды заработаете

  

    
        
  
    
      Постоянный поток лидов

    
    Каждый час на фриланс сайтах появляются десятки и сотни заказов — от разработки одностраничников до создания сложных ERP и CRM систем.

  

    
        
  
    
      Можно развивать отношения с клиентами далее

    
    Есть примеры того, как компании сделали клиентов повторными, показав квалификацию в развитии решения и увеличив чек от клиента с нескольких сотен до десятков тысяч долларов. Правда, чтобы найти крупного клиента надо просеять сотни мелких, работа схожа с усилиями старателя на прииске — 6 грамм золота на одну тонну руды.

    


    Недостатки фриланс сайтов

  

    
        
  
    
      Клиенты приходят за исполнителем

    
    На момент обращения к сайту клиент уже четко знает как должно выглядеть то, что нужно, какие функции выполнять и результаты обеспечивать. На этом этапе надо выполнить то, что хочет клиент, завоевав минимальное доверие, чтобы потом развивать отношения. Переубедить в неоптимальности решения достаточно сложно — клиенту надо пройти путь обучения и наступить на грабли самостоятельно.

  

    
        
  
    
      Низкий средний чек

    
    Глобальная конкуренция и относительно небольшие задачи обуславливают низкий средний чек. Всегда найдутся индусы или пакистанцы, у которых цена будет ниже Вашей себестоимости. Поэтому продавать сениоров дешевле рынка здесь будет очень сложно :). И найти проект на миллион также сложно — здесь можно встретить субподрядчиков клиентов, никак не лиц, принимающих решения о дорогих проектах.

  

    
        
  
    
      Высокая конкуренция

    
    Простота доступа и быстрый запуск привлекает миллионы фрилансеров со всего мира. надо очень четко понимать свою специализацию и определить в какие проекты идти, в какие нет и почему.

  

    
        
  
    
      Q&A сайты

    
  

    
        
  
    
      Преимущества

    

    Легко начать, когда есть экспертиза

    Когда Вы разбираетесь в определенной нише, то переполнены решениями, примерами, кейсами как оптимально решить ту или иную задачу. С другой стороны множество людей в мире задает вопросы о подобных решениях. И оптимальное место встречи экспертов и клиентов — это Q&A сайты. Они хорошо структурированы по тематикам, географиям, языкам, помогают быстро найти нужные темы, подписаться для получения новых запросом.

    


    Пример вечнозеленого поста, который за три года принес пять платных клиентов

    
      
    
    Не занимает много времени

    Первую неделю я провел за анализом вопросов. Оказалось, что в 90% случаев они повторяются с разными формулировками. Разместив несколько оригинальных ответов, выделили наиболее полные из них и сделал типовыми. Через месяц работа с сайтами свелась до двух часов в неделю для отслеживания интересных постов и доработки шаблонов ответов.

  

    
        
  
    
      Работает годами на Вашу репутацию

    
    Раз разместили — а дальше пост годами набирает просмотры, лайки, комментарии. Это ласково чешет Ваше экспертное эго и позволяет периодически цитировать свои достижения среди других клиентов. Например, я вошел в ТОП 15 авторов в мире по вопросам В2В маркетинга в мире за 4 месяца

    
      
    
    
      
    
    В то же время у Q&A сайтов как каналов лидогенерации есть недостатки

  

    
        
  
    
      Слабая конверсия в заказы

    
    Несмотря на десятки тысяч просмотров и лайков за три года сгенерировал 12 платных клиентов за 3 года на консультации и ни одного крупного на аутсорсинг. Люди приходят на сайты, чтобы получить информацию, а не решение проблемы, поэтому конверсия невысока.

  

    
        
  
    
      Нестабильный поток клиентов

    
    Если регулярно постить ответы, то приходит несколько запросов на консультации в неделю. Со временем количество падает до одного-двух запросов в месяц.

    


    Q&A сайты могут быть хорошим инструментом для создания репутации и повышения среднего чека. В то же время напрямую качественных лидов на крупные контракты они не приносят

  

    
        
  
    
      Рекомендации

    
  

    
        
  
    Рекомендациями (или рефералами) пользуются все и всегда. Это один из самых древних каналов лидогенерации: люди передают полученный опыт дальше.

    


    Сильные стороны

  

    
        
  
    
      Быстрая конвертация в клиентов

    
    Доверие рекомендателя переносится на исполнителя работ по принципу «Друг моего друга — мой друг». Если обычный процесс выстраивания доверительных отношений выстраивает от шести до девяти месяцев, то рекомендация может ускорит процесс в два — три раза в зависимости от степени доверия к рекомендателю. У нас была ситуация, когда на израильском рынке наш клиент закрыл контракт всего за три недели благодаря телефонной рекомендации прошлого заказчика новому (и это на разработку и кастомизацию недешевого ERP решения).

  

    
        
  
    
      Высокий средний чек

    
    Доверие конвертируется в деньги. И чаще всего рекомендатели будут приводить клиентов с заказами своего уровня. Если Вы работаете с высоким средним чеком — то и рефералы приведут крупные заказы.

    


    К слабым сторонам рекомендаций можно отнести такие стороны

  

    
        
  
    
      Нет доверия — рекомендовать не будут

    
    Стоит помнить, что клиенты будут рекомендовать только в случае получении серьезного положительного опыта при работе с Вами. Нет опыта — нет рекомендаций, которые приведут клиентов.

  

    
        
  
    
      Сложно масштабировать

    
    Количество клиентов с положительным опытом не бесконечно. Если регулярно просить о рекомендациях другим клиентам — рискуете надоесть. Да и с учетом длины сделки количество тех, кого Вам могут порекомендовать тоже невелико. И если Вам надо по плану определенное количество клиентов — то рефералы могут принести его в качестве бонуса, а не в качестве плана.

  

    
        
  
    
      Нельзя прогнозировать отдачу

    
    Вас рекомендуют, когда есть на это запрос от потенциального клиента. Мало запросов — мало рекомендаций. И увеличить их количество сложно.

    


    Рекомендации приводят крупных клиентов и помогают их быстро закрыть, только происходит это нерегулярно.

  

    
        
  
    
      Linkedin

    
  

    
        
  
    В сети на сейчас 630 миллионов бизнес-участников, из них 10% — это лица, принимающие решения.

    


    
      
    
    Сильные стороны LinkedIn очевидны

    Можно выбрать очень точную целевую аудиторию

    Профессиональная надстройка Sales Navigator позволяет выбрать целевую по большому количеству параметров:

    — география (страна, регион, область, город)

    — индустрия

    — уровень отношений (1 круг, 2 круг, 3 круг и далее)

    — уровень позиции (Seniority Level) — очень полезно, когда Вам нужны владельцы малого и среднего бизнеса

    — размер компании (по количеству сотрудников), в которой работает владелец профиля

    — возраст компании, в которой работает владелец профиля

    — функции, которые выполняет владелец профиля (развитие бизнеса, продажи, маркетинг, финансы и т.д.)

    — членство в группах (по ключевым словам)

    


    Четко понимая свою целевую аудиторию Вы можете за 2,5 минуты составить полный список всех клиентов.

    


    Пример. Основатели всех стартапов в Силиконовой Долине (13К+ профилей)

    
      
    
    Пример 2. Владельцы всех компаний по разработке программного обеспечения в Нью-Йорке со штатом от 200 до 500 человек

    
      
    
    Возможность достучаться до ЛПР напрямую

    В традиционных каналах В2В продаж Вы чаще всего начинаете общение с окружения ЛПР — помощников, сотрудников и так далее. Здесь же если Вы приняты в контакты — значит Вас читает владелец профиля или как минимум личный ассистент (в крупных компаниях). При точном понимании потребностей и хорошей персонализации сообщений я получал ответы от топов ведущих корпораций мира, например, от вице-президента Booz Allen Hamilton (оборот 6,7 млрд. долл в год), топов Pepsico, Global Logic, Google, Visa, Bayer, Lenovo, Accenture, Deloitte и многих других компаний. Часто эти ответы полностью переворачивали мое понимание актуальных потребностей компаний и позволяли сделать предложение с учетом внутренних инсайтов и оптимальных способов их решения.

    


    Можно выстроить доверительные отношения в личных сообщениях

    Чем выше уровень клиента, тем больше надо времени для выстраивания доверительных отношений. Через Linkedin можно регулярно отправлять личные сообщения с интересным контентом и таким образом разогревать интерес потенциального клиента, показывая решения горячих проблем с разных сторон.

    


    Получить личный имйел ЛПР для доработки

    Если Вас добавили в контакты — значит с вероятностью 90% Вам доступен личный почтовый ящик потенциального клиента. При отсутствии ответа в Linkedin можно написать личное письмо с просьбой ответить (не стоит этим злоупотреблять до первого созвона). А для продвинутых можно загрузить контакты ЛПР в рекламную аудиторию и дожимать назначение встреч через Facebook/Instagram.

    


    Слабые стороны

  

    
        
  
    
      Для перевода в контракты нужно время

    
    Выстраивание доверительных отношений требует времени: до первых встреч нужно примерно два месяцаа, до первых контрактов от шести до девяти месяцев. Не у всех хватает терпения и настойчивости. Здесь как в спорте: кто тренируется регулярно и настойчиво — получает награду. Хотя бывают и более ранние результаты — вот ссылки на кейсы

    


    Как получить годовой контракт на $360К+ без собственного отдела продаж?

    https://sway.office.com/lYF4DvybO9foMnNB

    


    ProfIT: Годовой контракт на €200К+ с помощью Linkedin

    https://sway.office.com/DiC4QnLlpHq6UKTh

    


    Многие лиды находятся в стадии дозревания

    Лиды собирают информацию, готовятся к принятию решения и Вы с помощью квалифицированной консультации помогаете сделать правильный выбор. После первой встречи лиды не сразу готовы подписывать контракты, а значит после лидогенерации надо добавить процесс взращивания (научиться переводить встречи в контракты). Это позволит повысить эффективность всего процесса в два раза.

    


    Нужны результаты?

    


    Если хотите построить системный процесс лидогенерации с помощью Linkedin рекомендую попробовать Программу менторинга «Крупные контракты в Linkedin» на 10 дней за 10 долларов. Лучше попробовать самому, чем слушать пересказы других. https://sway.office.com/HzIcVDW0cUMGk0HH

    Facebook

    


    Мало кто знает, что крупные контакты можно генерировать через Фейсбук. Принципиальная схема такая

    


    Реклама на ФБ -> Посадочная страница с ВСЛ -> Анкета -> Бронирование встречи-квалификации

    


    Сильные стороны

  

    
        
  
    
      Вы можете генерировать лиды быстро

    
    Как только настроили схему и запустили рекламную кампанию — лиды сразу же видят Ваше предложение, переходят на посадочную страницу и бронируют встречи.

    Объем лидов ограничен только Вашими финансовыми возможностями

    Стоимость привлечения лида на контракт 50К — 4 тыс. долларов (8%). Надо больше контрактов? Увеличили объем инвестиций и получили контракт, главное чтобы хватало времени для переговоров.

    


    Слабые стороны

  

    
        
  
    
      Надо понимать свою целевую

    
    Чтобы привлечь нужных клиентов, надо четко понимать их боли и потребности. Иначе бюджет уйдет впустую. Рекомендую закрыть пять — десять контрактов с помощью Linkedin, рефералов и других каналов, чтобы четко понять свою целевую, ее боли и потребности и потом инвестировать в рекламу на Феусбук.

    Надо построить процесс

    Для доведения клиентов до встречи надо создать привлекательную посадочную страницу, объяснить выгоды, показать истории успеха. Например, в верхней части нашей посадочной страницы https://leadgen.creatium.site/ размещено видео, которое детально рассказывает о подходе, методах, кейсах клиента. Целевая аудитория — владельцы компаний, продолжительность видео — 43 минуты. Как Вы думаете какое среднее время просмотра? По статистике 29 минут (67%). Почему? Дело в актуальности: цепляет — смотрят, не интересно — выключают. Посадочная страница — это витрина предложения, каждый элемент работает на продвижение клиента по воронке к встрече.

    Нужны компетенции в маркетинге и рекламе

    Процесс лидогенерации требует ряда специальных компетенций: стратегический маркетинг (кто клиенты, что болит, как решаем), построение воронок, копирайтинг, настройка таргетинга, управление рекламной кампании и постоянный мониторинг результатов.

    


    Выводы: Фейсбук реклама — прекрасный инструмент масштабирования бизнеса, с его помощью за фиксированную сумму можно привлечь крупных клиентов.

  

    
        
  
    
      Конференции

    
  

    
        
  
    
      Сильные стороны

    

    На правильно выбранных конференциях собирается много ЛПР

    Конференции отличаются по тематике и качественному составу участников. Например, есть технические конференции, где собираются разработчики и инженеры, чтобы обсудить фреймворки, технологии и решения на их базе. А есть бизнес-конференции, где встречаются клиенты и поставщики. Это Клондайк при правильной подготовке, проведении встреч и фоллоупапах. Например, на конференции Malta AI and Blockchain Summit за два дня мы провели более 120 встреч и нашли 13 лидов с общей суммой заявок на 15 млн. долларов. Вот как выглядел отчет

    
      
    
    Детальнее можно посмотреть в кейсе https://sway.office.com/ZuasQ48q1hIRaCah

    На месте можно отобрать клиентов

    Вы сразу видите кто и чего стоит: есть ли у ЛПР интерес к разработке, когда, в каком объеме и с каким бюджетом. За 5—7 минут получаете ответы на большинство вопросов, рассказываете чем можете быть полезны в решении задачи клиента и договариваетесь о созвоне в спокойно обстановке. Незачем тратить часы на бесперспективные отношения и переливание из пустого в порожнее из мнимой вежливости: не подходит клиент — вежливо улыбнулись, пожелали всего хорошего и пошли к следующему :).

    


    При подготовке лиды с конференций быстрее закрываются на контракты

    Фаундеры компаний относятся к конференциям как к способу отдохнуть и сменить картинку. Это справедливо, только тогда не стоит ожидать лидов и продаж при таком подходе. Для того, чтобы привезти лидов с конференции нужно:

    


    — Тщательно подготовиться (понять кто нужен, разработать критерии, подготовить скрипт разговора, кейс, тексты и способы касаний после первой встречи)

    — На самой конференции на потенциальный контакт тратить не более 3—5 минут, если есть интерес — до 20 минут, основная задача — собрать контакты и провести квалификацию контактов, чтобы собрать теплых лидов и взращивать холодных

    — после конференции доработать лидов цепочкой из 12 касаний с шагом 2—3 недели

    Такой подход позволяет закрыть от 3 до 5 лидов на контракты в течение шести месяцев после конференции.

    


    Слабые стороны

  

    
        
  
    
      Требует тщательной подготовки

    
    Если Вы никогда раньше не готовились к конференции с целью лидогенерации — надо хотя бы раз посмотреть, как это делается, а потом тщательно следовать процессу. Иначе есть риск упустить важный аспект и зависнуть на переговорах с инженерами, а не ЛПР (это ведь приятнее и проще), встретить знакомых и пойти в ближайший бар (это ведь нетворкинг), а не парсить выставку для расширения базы клиентов. Совсем не факт, что более удобное решение даст лучшую отдачу. Здесь волка ноги кормят. Поэтому сразу настраивайтесь на работу с 8 утра до 2-х часов ночи в течение всего мероприятия.

  

    
        
  
    
      Нужны сильные навыки переговоров

    
    Надо быть уверенным в себе, иметь навыки переговоров — не бояться знакомиться с новыми людьми, делиться решениями интересных собеседнику вопросов, располагать к себе. Для международных конференций требуется хороший уровень английского (к счастью, для большинства участников английский не родной, все стараются говорить правильно, что способствует пониманию).

  

    
        
  
    
      Это инвестиция времени и средств

    
    Билеты на самолет, участие в конференции, проживание и питание требуют средств. В зависимости от уровня, расположения конференции общая сумма может составить от 2 до 6 тыс. долларов. Таким образом, неправильно выбранная конференция без соответствующей подготовки — это выброшенные на ветер средства

    


    Таким образом, конференции ускоряют процесс знакомства и выстраивания доверительных отношений с крупными клиентами. При этом требуется тщательная подготовка к переговорам, активная работа во время конференции и регулярные фоллоуапы.

  

    
        
  
    
      LeadsInTheBox

    
  

    
        
  
    Мало кто знает, как найти прямые контакты клиентов с деньгами и потребностью в IT разработке. Более того, нужны компании с потенциалом роста, которые выведут вместе с собой на новый уровень бизнеса, правильно?

    


    На эту роль подходят фаундеры стартапов, которые только что получили инвестиции. В среднем на разработку продукта в стартапе тратится от 20 до 40% средств, то есть в каждом миллионе инвестиций от 200 до 400 тысяч долларов на разработку. Неплохо, правда?

    


    После трех лет поисков мы поняли, что надо обрабатывать источники и готовить для клиентов такую базу сами. Сейчас делаем эксклюзивную подборку каждый день!

    


    Для тех, кто хочет работать с крупными клиентами, мы ежедневно готовим и высылаем список из 30—40 лидов на IT разработку, которые получили инвестиции в течение последних двух-трех дней с прямыми контактами.

    


    Вот так выглядит отчет:

    
      
    
    https://leadsinthebox.creatium.site/

    


    Что делать дальше со списком?

    Алгоритм эффективной работы с лидами:

    


    1. Выбрать лидов, которым Вам есть что предложить (есть опыт разработки для индустрии, технологии или типа бизнеса)

    2. Лично поздравить лида с успешным получением инвестиций

    3. Разогреть интерес, показав опыт в решении аналогичных бизнес-задач для других клиентов

    4. Договориться о встрече, провести переговоры и закрыть на первый контракт!

    


    Если хотите попробовать — заходите сюда https://leadsinthebox.creatium.site.

    3. Как найти нишу/специализацию

    


    Если вы не создадите крепкий фундамент для вашей системы, остальная часть будет не так эффективна. То, что мы делаем здесь, — это создание системы, на которую вы сможете рассчитывать для генерации лидов и встреч для продажи ваших услуг, на долгие годы.

    


    Первый шаг — это четкое определение того, кто ваш идеальный клиент. Не делайте ошибку, говоря «каждый, кто может заплатить» или «любой владелец бизнеса». Ваш успех будет значительно лучше, когда вы сосредоточитесь на конкретной отрасли! Ключевой момент — вы должны иметь очень четкое представление о том, кем является ваш идеальный клиент.

    


    Что такое ниша?

    Ниша Вашей компании — конкретный сегмент вашей целевой аудитории, где у вас есть доказанный опыт по решению очень узких бизнес задач.

    


    Специализация — означает что вы особенно хорошо умеете решать бизнес задачи для этого сегмента. На ком вы будете сосредотачиваться. Специализация это не значит что вы не работаете с другими…

    


    Заказчики в Европе хотят работать с узкими специалистами. Т.к. им нужен не просто исполнитель (для этого индусов хватает) а скорее консультант/советник который мог бы поделится идеями как другие из отрасли решили подобные бизнес задачи.

    


    Наилучшая стратегия:

    — Выбрать одну отрасль (Бизнес-домен) — где у вас есть доказанный опыт работы (кейсы).

    — Проработать его вглубь

    — Перейти на смежную отрасль (например фин. организации — > банки)

    


    Определить пять лучших клиентов

    Выполните следующее упражнение — заполните простую таблицу

    
      
    
    Что писать в каждом из полей?

    


    Шаг 1. Клиент — чем занимается компания, лучше всего добавить ссылку на профиль в Linkedin, чтобы понять как они себя там позиционируют.

    


    Шаг 2: Регион — в каком регионе находится компания? В случае если Вы работали с глобальной компанией — указывайте регион штаб — квартиры (Ирландия, Люксембург, Нью-Йорк, Сингапур, Дубаи и т.д.)

    


    Шаг 3: Как решили бизнес задачу?

    Здесь описываете этапы решения бизнес-задачи — что делали для клиента, например:

    — Провели Discovery Phase, где определили потребности клиента

    — Подготовили ТЗ, где описали функциональность системы после доработок

    — Составили календарный план выполнения работ

    — Подготовили прототип решения

    — Протестировали прототип с клиентом и потребителями, собрали обратную связь

    — Внесли правки в прототип, обеспечили его устойчивую работу

    — Разместили на рабочем сервере

    — В течение года осуществляли техническую поддержку решения

    


    Шаг 4: Бизнес задача

    Логичнее было бы начать с нее, только обычно проще описать что делали, а потом определить зачем. Это очень важный вопрос, поскольку именно ради решения бизнес-задачи и стартовал процесс разработки.

    


    Надо ответить на вопрос «Зачем клиент заказал ваши услуги?»

    


    Возможно, они сосредоточены на одной из следующих целей:

    — выход на новые рынки;

    — увеличение продаж, прибыли или доли рынка;

    — улучшение операционной эффективности;

    — снижение себестоимости реализованных продуктов;

    — сокращение периода от разработки продукта до вывода его на рынок;

    — аутсорсинг несущественных функций;

    — формирование стратегических партнерств и альянсов;

    — оптимизация цепочки поставок;

    — переформулирование стратегии выхода на рынок.

    


    или выявить те вызовы и проблемы, которые помогает решить ваша услуга. Возможно, они сталкивались с:

    


    — падением прибыльности, невысоким уровнем продаж, отсутствием роста;

    — увеличенным периодом от разработки новых товаров до вывода их на рынок;

    — неэффективными процессами и низкой производительностью;

    — неспособностью принимать решения;

    — растущей конкуренцией и ценовым давлением;

    — трудностями в реализации ключевых инициатив;

    — плохими внутренними и внешними коммуникациями;

    — падением доли рынка;

    — поиском хороших сотрудников;

    — исполнением изменений в законодательстве;

    — изменениями требований заказчика;

    — отраслевыми тенденциями, угрожающими их рыночной позиции;

    — интеграцией многочисленных каналов дистрибуции.

    


    Важно указывать результаты, которые были достигнуты по итогам работы. Конечно, разработчикам принадлежит только часть успеха, ведь над проектом со стороны клиента работали еще менеджеры проекта, маркетологи и другие специалисты. Тем не менее, без разработки решения был не было, поэтому указывайте бизнес-результаты, например, увеличение количества клиентов с 1 000 до 3 000 за полгода благодаря выходу на новый рынок, снижение оттока клиентов в 15 до 11% в год за счет уменьшения времени загрузки страниц и количества отказов в работе системы и т. д.

    


    Четкие бизнес-результаты помогают понять окупаемость Вашей работы (например, за полгода потратили 100 тыс. долларов, получили в итоге решение, которое за год принесло 300 тыс. долларов и продолжает работать дальше). Если у Вас нет точных бизнес-показателей — а ряд клиентов не спешит делиться такой информацией — оцените по косвенным данным на основании известной информации, новостей и пресс-релизов клиента. Бывают ситуации, когда невозможно определить бизнес-результаты (Вы работали через посредника либо часть работы незначительна, например, разрабатывали фронтенд для решения). В таком случае можно оценить объем экономии от работы с Вами. Предположим работа заняла 1000 часов. Цена локального разработчика — 120 долларов/час, Ваша цена — 50 долларов/час. Итого экономия от работы с Вами составила (120 долларов/час — 50 долларов/час) *1 000 часов = 70 тыс. долларов или 58% от изначальной суммы проекта.

    


    Шаг 5: Кто Decision Maker? — Напишите должность человека, который подписывает контракт и у него есть бюджет

    


    Шаг 6: Кто влияет на решение — укажите должности менеджеров/специалистов, которые влияют на решение (если таковые есть). Чем больше компания/сумма проекта — тем важнее определить тех, кто влияет.

    


    Шаг 7: Какая отрасль — напишите отрасли компании, лучше всего подобрав из списка отраслей в Linkedin (можно ориентироваться на https://developer.linkedin.com/docs/reference/industry-codes)

    


    Шаг 8: Кол. сотрудников — размер компании в градации LinkedIn

    
      
    
    Почему это важно? Проще всего будет повторить опыт работы, который уже был. И у компаний-разработчиков фокус на разные типы клиентов: у кого-то фабрика, которая массово обслуживает небольшие заказы, у кого-то — дорогой бутик с индивидуальной разработкой, лучшими специалистами и высокой ценой.

    


    Также полезно указать сумму дохода от каждого клиента строкой ниже.

  

    
        
  
    
      Подберите целевую аудиторию

    
  

    
        
  
    Переходим к процессу анализа. Обратите внимание на такие параметры:

    


    — Какие бизнесы получили от Вас максимальную бизнес-пользу? (больше всего заработали/сэкономили, в случае стартапов — привлекли инвестиций)?

    — Какие параметры повторяются (географии, индустрии, типы бизнеса)?

    — С каким типом Вам комфортнее всего работать?

    


    Обычно выделяются следующие приоритетные группы клиентов:

    


    — Посредники

    Если у Вас хорошо получается работать с посредниками (другими компаниями по разработке, консультантами) — сконцентрируйтесь на них. Это один из быстрых способов масштабирования бизнеса. При достаточном охвате и регулярной коммуникации можно загрузить любой объем бизнеса. Маржой придется поделиться, зато быстрее зайдете на рынок.

    


    — Фаундеры стартапов

    Если Ваши лучшие клиенты — фаундеры стартапов, то продолжайте углублять компетенцию в данной сфере. Выбирайте целевую в тематических группах в LinkedIn (например, совместный фильтр должностного уровня Founder и участие в группе Starups). Удобно пользоваться сервисом https://leadsinthebox.creatium.site/, там уже отобраны фаундеры, которые недавно получили инвестиции.

    


    — ЛПР в бизнес-домене

    Если Вы часто работаете с компаниями из определенной ниши, например, электронные магазины в сегменте Beauty & Accessories на Восточном побережье США или телекоммуникационные компании в регионе Nordics, то продолжайте строить отношения с максимально похожими клиентами. Масштабируйте успешный опыт, более того. у Вас уже есть интересная история для потенциального клиента, подкрепленная отзывом/экспертизой.

    


    Как подобрать целевые контакты с помощью Sales Navigator

    


    Точный подбор аудитории позволит Вам сократить количество ненужных контактов и не тратить время и ресурсы зря. Подобрать целевую можно как с помощью бесплатного поиска https://www.linkedin.com/search/results/all/ так через поиск Sales Navigator.

    


    Список полей для бесплатного поиска

    — Контакты (круг контактов — первый, второй или третий). Первый — Вы в прямом контакте и можете общаться напрямую, второй круг — у Вас есть общие знакомые первого круга, третий круг — у Вас есть общие знакомые второго круга. В бесплатном поиске можно искать только контакты первого и второго круга.

    — Контакты участника (поиск в контактах определенного участника — фильтруете по имени и фамилии участника)

    — Регионы (возможно выбрать страны, регионы, города)

    — Текущие компании (выбор по названию)

    — Предыдущие компании (бывшие сотрудники компаний)

    — Язык профиля (выбор из нескольких вариантов)

    — Уч. заведения (список учившихся в определенном заведении)

    — Отрасли (выбор отрасли, в которой сейчас работает контакт)

    — Интересы контактов (доступны две опции Бесплатное консультирование и волонтерство и Работа в благотворительном комитете)

    — Услуги (можно выбрать по типу услуги, которую оказывает контакт, если таковая отмечена)

    — ФИО (прямой поиск по имени и фамилии)

    — Должность

    — Компания

    — Учебное заведение

    


    Как видим список полей достаточно богат, хотя и ориентирован больше на поиск бывших коллег и однокурсников. Давайте попробуем найти в нем фаундеров стартапов в Нью-Йорке.

    
      
    
    Получилось 430 контактов из всех кругов. Должность поставил Founder, название компании содержит слово StartUp. Неплохо, давайте посмотрим чем нам может быть полезен расширенный поиск в Sales Navigator

  

    
        
  
    
      Как искать в Sales Navigator

    
    LinkedIn сразу предложил перейти в Sales Navigator и воспользоваться дополнительными полями для поиска. Сред них

    


    — Keywords (прямой поиск по ключевым словам)

    — Past Lead and Account Activity (Опции Remove Saved Leads from search, Remove viewed Leads from search, Remove contacted Leads from search, Search within Saved Accounts)

    — Seniority level — очень важная функция, если Вам нужны лица, принимающие решения (варианты Owner, Partner, CXO, VP, Director, Manager, Senior, Entry, Training, Unpaid)

    — Years in current position (варианты Less than 1 year, 1 to 2 years, 3 to 5 years, 6 to 10 years, More than 10 years)

    — Years at current company (варианты Less than 1 year, 1 to 2 years, 3 to 5 years, 6 to 10 years, More than 10 years)

    — Function — чем занимается в компании, множественный выбор, большое количество вариантов, определяется Linkedin, может быть неточно

    — Years of experience (варианты Less than 1 year, 1 to 2 years, 3 to 5 years, 6 to 10 years, More than 10 years)

    — Company headcount — количество сотрудников в компании (варианты Self-employed, 1—10, 11—50, 51—200, 201—500, 501—1000, 1001—5000, 5001—10,000,

    10,000+)

    — Company type (варианты Public Company, Privately Held, Non Profit, Educational Institution, Partnership, Self Employed, Self Owned, Government Agency)

    — Became a Member — когда контакт добавился в сеть

    — Groups — можно фильтровать по участию в тематических группах

    — Tags — фильтр по тегам

    — Posted content keywords — фильтр по словам, которые использовались контактами в постах

    


    Итого с помощью расширенного поиска мы нашли 3500 контактов.

    
      
    
    Теперь с помощью более тонких фильтров, например, количества сотрудников, возраста компании, индустрии можем подобрать более точную целевую. Например, мы специализируемся на создании MVP и есть опыт работы с компаниями в сфере логистики/перевозок. MVP нужен компаниям, которые только стартуют или работают недавно (применяем фильтр до 1 года и 1—2 года для Years in current position). Добавляем критерии индустрия (специальные Logistics and Supply Chain, Transportation/Trucking/Railroad и общие для стартапов Information Technology and Services, Computer Software, Internet).

    


    Получили 231 контакт

    
      
    
    Аудитория стала меньше, зато качество выше. Можем накладывать дополнительные критерии и сужать аудиторию.

    


    Полезно просмотреть профили и в ручном режиме отсечь консультантов, образовательные учреждения, руководителей отраслевых ассоциаций. Они чаще всего не клиенты, а путь к клиенту. Это отдельная целевая, которая может быстро вывести Вас на рынок, важно учитывать правильную мотивацию. Если клиенту важно решение проблемы, то посреднику — максимизация дохода от работы с Вами.

    


    Частые ошибки и способы решения при выборе целевой аудитории

    — Слишком широкая аудитория

    Есть несколько важных ограничителей при работе с аудиторией. С одной стороны, без фокусировки сложно назначить встречу и продать решение. С другой есть рекомендуемые ограничения Linkedin по количеству новых запросов (до 100) и сообщений (до 150) в день. Поэтому оптимально не выходить за рамки аудитории в 2000 — 4000 контактов, чтобы успеть со всеми пообщаться в течение 3 недель.

    


    — Слишком узкая целевая

    Если количество клиентов в рамках ниши относительно невелико — например, до 100 — то нужно соотнести размеры потраченных временных и финансовых усилий с результатом. Если это высокопотенциальная аудитория, которая выстроится в очередь и будет платить большие деньги — можно работать, если есть сомнения — увеличьте размер целевой аудитории, чтобы по итогам цепочки контактов было достаточное количество встреч и контрактов.

    


    — Отсутствие опыта работы с индустрией

    Если Вы хотите получить крупные контракты на разработку, то нужно показать высокую квалификацию в решении схожих проектов. Создание веб сайта для агентства недвижимости и автодилера технически будут отличаться на 15—20% — для клиентов наличие опыта в их сфере принципиально важно. Один из первых вопросов при созвоне: «Работали ли Вы ранее с компаниями из нашей сферы?». И положительный ответ располагает к дальнейшему общению.

    


    — Отсутствие опыта работы с географическим рынком

    Для зарубежных клиентов важно наличие опыта работы с их страной. Почему?

    Во многих странах своя культура ведения проектов: отношение к срокам, оплатам, письменным соглашениям и устным договоренностям. Никто не хочет брать на себя дополнительные риски и помимо основной работы заниматься воспитанием контрагентов. Поэтому наличие опыта добавляет Вам плюсов в глазах потенциального клиента. Если опыта работы с зарубежным рынком нет вообще — лучше начинать с небольших проектов на фриланс-биржах, понять свою специализацию и только потом идти в Linkedin для того, чтобы увеличивать количество клиентов.

  

    
        
  
    
      Запишите параметры ЦА

    
    За время работы я несколько раз сталкивался с изменением алгоритмов поиска и выдачи списка целевой аудитории. Чтобы результаты работы не зависели от планов сети, рекомендую записывать параметры выбранной аудитории в рабочий файл. Это позволит избежать ненужных потерь в случае каких-либо изменений.

    
      
    
    4. Как оптимизировать профиль в ЛинкедИн

    Итак, мы определили нишу. Теперь надо настроить профиль, чтобы заинтересовать потенциальных заказчиков и клиентов. Давайте пройдем путь клиента с момента получения запроса на установление контакта для его принятия.

    Как профиль выглядит глазами клиента

    Все запросы попадают в папку «Приглашения» и выглядят вот так

    
      
    
    На что обращают внимание в первую очередь? Конечно же на фото. Важно, чтобы лицо занимало минимум 60% площади, поскольку иначе человека просто не видно (посмотрите на последнее фото). Кроме того, лучше воспринимаются фото на светлом фоне, развернутые лицом к собеседнику. Смотрите прямо, это признак уверенного человека. Обратите внимание на региональные отличия:

    


    1) Для местного рынка и Европы лучше разместить фото с закрытой улыбкой (где не видно зубы)

    


    Пример:

    
      
    
    2) Для рынка США характерны открытые улыбки (где видно зубы)

    


    Пример:

    
      
    
    Правильный тайтл обеспечивает конверсию в контакты 30%+

    Следующий важный момент — это поле title (должность). Большинство использует его для указания своего уровня, только этого мало. Рекомендую использовать такую формулу

    


    [title] | We help [avatar DM] [benefit] [how]

    


    где title — Ваша должность (оптимально Founder/Co-Founder)

    [avatar DM] — ЛПР в нише (например, Bay Area Startup Founders)

    [benefit] — преимущество (в чем от Вас польза?)

    [how] — как Вы этого делаете (буквально несколько слов)

    


    Пример для локального рынка

    


    Дмитрий Роденко

    Основатель сообщества SaaS Founders. Помогаю фаундерам IT компаний создавать ежемесячный стабильный доход в IT бизнесе

    


    Пример для рынка США

    


    Dmitri (Dmytro) Rodenko

    Founder — SaaSFounders, IT Marketing Expert | Helping IT Owners to generate a consistent flow of sales opportunities

    


    Такой подход повышает конверсию в контакты до 30—45%.

    Покажите полезность в разделе About

    В раздел «About» или «Общие сведения» расскажите, чем конкретно Вы можете быть полезны и закончите призывом к действию (что должен сделать человек после того, как прочитает).

    


    Используйте следующий формат:

    


    Какую бизнес задачу вы решаете и для кого

    


    Пример: We work with startups and small businesses to help them develop and validate their AI-powered tech ideas, create prototypes, set the scope of their projects, and to

    manage the software development, or «build» process through to launch.

    


    Как вы это делаете?

    


    For this purpose we:

    


    1. review & analyze your tech idea

    2. offer product release strategy and plan minimum viable product (MVP)

    3. estimate cost of development & time of delivery

    4. plan resources and hire necessary mid-senior developers (if needed)

    5. manage and organize technical projects, manage staff and resources to develop

    your product

    6. provide ongoing improvements to the new product and technical support.

    Какой результат получит клиент. Используйте конкретные цифры

    Working with us, you will save up to 40% of the budget, time and efforts compared to

    hiring, managing and training your in-house development team & avoid rewriting your

    software from the scratch to extend it with new functionality.

  

    
        
  
    
      Четкий призыв к действию

    
    If you know tech founders or small business owners that want to successfully build

    their own mobile, or web apps let me know.

    


    Дополнительные точки для оптимизации

    Используйте 7—10 ключевых фраз которые используют клиенты

    Ответьте на вопрос «Зачем клиенты использует ваши услуги?». Не то, что вы думаете, а почему в действительности они используют… Их причины… (очень часто то что мы думаем и то почему действительно клиенты нас используют не одно и тоже)

    


    Лучше всего использовать их слова…

    


    Например:

    — 1. Я хочу запустить в компании систему повсеместного подхода к управлению через обучение. Мы хотим добиться высокого качества выполнения рабочими своих операций при высокой производительности.

    — 2. Цель у нашей организации заключается в том, чтобы в процессе повышения производительности труда быстро обучать рабочих смежным специальностям.

    —

    Для этого я рекомендую провести 1—3 интервью с вашими клиентами (лучше по скайпу). Просто спросите почему они выбрали вас?

    — Запишите интервью (чтобы можно было прослушать ещё раз)

    — Какие бизнес-задачи вы помогаете им решать?

    — Какие подводные камни они смогли преодолеть с вами?

    


    Используйте ответы при описании тайтла и истории о себе.

  

    
        
  
    
      Проверить на «человечность» — Анти-продающие

    
    Часто весь профилем посвящен себе любимому — какой я молодец, как отлично решаю задачи, почему без меня никак не обойтись. Представьте, что Вы клиент и прочитайте текст вслух — не слишком ли много «Я» в тексте? Текст пробует продавить/продать, и при этом не несет полезности? Если ответ на любой вопрос «Да» — меняйте текст.

    Есть 1 единственный призыв к действию?

    Любой текст должен заканчиваться призывом к действию.

    


    Например,

    «Если Вы хотите получить новых крупных клиентов на Западе с помощью Linkedin, пожалуйста, заполните заявку здесь https://leadgen.creatium.site/quiz“

    Есть релевантный опыт работы?

    Потенциальные клиенты смотрят как давно Вы работает в индустрии и на каких должностях, обратите внимание на описания других мест работы и образования

  

    
        
  
    
      Есть 3—5 рекомендаций?

    
    Для западного рынка обязательно наличие минимум трех-пяти рекомендаций на английском языке. Где же их брать?

    


    — обратитесь с клиентам, с которым работали ранее с просьбой по рекомендации.

    — Если будут молчать — через 3—5 дней вышлите примерный текст и попросите разместить от их имени. Выгода очевидна — Вы их попросили, то есть создали им работу, а потом за них решили. Так вероятность получить рекомендацию гораздо выше.

    — попросите коллег, друзей, знакомых, родственников — они не откажут

    Включить «ключевые фразы» в раздел навыков и подтвердить их

    Раздел навыков или отраслевых знаний надо наполнить словами из ключевых фраз и попросить коллег, друзей, клиентов, подтвердить их.

    Есть полезные инструменты для ваших клиентов

    Профиль может быть не только рассказом о Вас, а и площадкой, где Вы даете полезные инструменты для своих клиентов. Это могут быть чеклисты, методички, справочники, визарды, которые помогают клиентам решить проблему, в которой Вы специалист.

    


    Разместить можно в описании опыта работы, например, здесь

    
      
    
    Открыть доступ к профилю

    Проверьте доступен ли Ваш профиль вне ЛинкедИна. Для этого зайдите на профиль в режиме «Инкогнито». Если информация отображается полностью — все ОК, если требуется зайти в Linkedin — измените настройки Конфиденциальности по ссылке https://www.linkedin.com/psettings/

    Добавить ссылку на сайт/страницу

    Хорошо, когда в описании есть ссылка на страницу или личный календарь. Linkedin не будет отображать гиперссылку, зато наиболее заинтересованные пользователи смогут перейти и быстро забронировать встречу с Вами/Вашей командой продаж.

  

    
        
  
    
      Кол. релевантных контактов

    
    Ключевой параметр — больше 500 контактов. Реально набрать и больше качественных контактов с выбранной целевой примерно за два месяца работы.

    


    Проверьте свой профиль по основным и дополнительным точкам роста и дайте клиентам возможность работать с Вами.

  

    
        
  
    
      5. Установить контакт с ЦА

    
  

    
        
  
    Мы определили целевую аудиторию и оптимизировали профиль. Теперь нужно выстроить доверительные отношения путем регулярных и ненавязчивых контактов. Чего больше всего боится крупный ЛПР? Того, что Вы сразу начнете продавать. Это вызовет как минимум неприятие поскольку

    


    — ЛПР не знает Вас

    — ЛПР не знает Ваш продукт/сервис

    — ЛПР не понимает выгоды от сотрудничества с Вами

    — В итоге не понимает почему нужно купить сервис/продукт у Вас прямо сейчас

    


    Чтобы решить эту задачу мы готовим цепочку сообщений, которая заточена под решение болей данной ниши. Это позволит избежать слишком общих и нецепляющих сообщений с низкой конверсией с одной стороны, и больших затрат сил и времени на подготовку персональных сообщений для каждого потенциального клиента индивидуально.

  

    
        
  
    
      Выгрузка и проверка ЦА

    
  

    
        
  
    Как получить из Sales Navigator список контактов для связи?

  

    
        
  
    
      Ручная выгрузка

    
    Самый простой способ — открываем из списка 5 — 10 профилей и вносим их в Excel/Google SpreadSheet / CRM. Занимает время, зато получаете качественный результат. Можно поручить начинающему лидогенератору. Должно занимать примерно полторы минуты на 1 контакт то есть за час нормально сгенерировать 40 контактов.

  

    
        
  
    
      Выгрузка с помощью LinkedHelper

    
    Важно! Любая автоматизация работы с контактами в Linkedin запрещена согласно условиям пользовательского соглашения. Поэтому различные решения, которые помогают собирать контакты и отправлять по ним цепочки сообщений периодически банятся вместе с аккаунтами, которые их используют. Используйте на свой страх и риск — я Вас предупредил. Более-менее безопасно использовать решение LinkedHelper и только для выгрузки контактов. Он позволяет вытягивать 300—400 контактов в день, что позволяет за 10 дней вытянуть базу в 4000 контактов. Потребует отдельного компьютера так как эмулирует работу человека прямо в браузере.

  

    
        
  
    
      Проверка целевой руками

    
    После выгрузки списка имеет смысл проверить список руками на предмет выявления нецелевых контактов. Например, контакты по формальным признакам могут быть ЛПР, например, владельцами компаний в определенной сфере, по факту при просмотре профиля понятно, что контакт этим бизнесом уже давно не занимается, а только консультирует или преподает. Если Ваша целевая — посредники того или иного рода — консультанты, преподаватели, агентства — то и выстраивать сообщения с ними нужно исходя из потребностей целевой. Другими словами, выделите из целевой тех, кто напрямую не является Вашим клиентов и сэкономьте до 30—40% времени и сил на прогреве.

    


    Подготовить М0… М7

    Что писать потенциальным клиентам. Ниже приведу базовую цепочку сообщений, которые стоит отредактировать с учетом Вашей целевой аудитории. В рамках программы менторинга «» помогаем доработать цепочки. Вот более подробная информация как это работает Крупные контракты в Linkedinhttps://sway.office.com/HzIcVDW0cUMGk0HH

    М0. Connection Request

    Первое сообщение для установления контакта. Необходим минимальный и достаточный уровень персонализации — использование имени и общей для Вас отрасли.

    


    Пример:

    


    Hey>> INSERT FIRST NAME <<,

    


    I came across your profile here on LinkedIn and thought we could benefit from being connected because we both work with StartUps.

    


    Thanks!

    


    Замечу, что только 10% отправляющих запросы использует сообщение. А зря — ведь на такие сообщения отвечают гораздо чаще

    
      
    
    М1. Thanks for Connecting

    


    Когда Вас добавили — надо поблагодарить и ответить не позднее следующих 24 часов.

    


    Вот пример такого сообщения:

    


    — — —

    


    Thanks for connecting Jason. Let me know if I can help out, perhaps by introducing you to somebody in my network.

    


    If you see anything of interest on my profile, feel free to reach out.

    


    P.S. It would be great to chat sometime and learn more about your business. Do you have any time next week?

    


    Для очень быстрых и горячих лидов, которые познакомились с Вашим профилем мы добавляем последнюю фразу — это обеспечивает встречи/созвоны уже в первый месяц

    


    М2. Link to quality resource (3rd party)

    Scripts Message: Link to quality resource (3rd party content)

    


    Good afternoon NAME

    


    I would like to share with you the results of the research that was compiled by EY «FinTech Adoption Index 2017».

    


    http://www.ey.com/Publication/vwLUAssets/ey-fintech-adoption-index-2017/$FILE/ey-fintech-adoption-index-2017.pdf

    


    In its report the company evaluated five main sectors in FinTech industry that steadily develop…

    


    М3. The Survey Method Message

    Scripts Message: The Survey Method Message

    


    Hey NAME,

    


    I took a closer look at your profile, and I’m trying to gather information concerning how (or if) IoT leaders are outsourcing their application development

    


    Some of the popular responses I’ve received so far are:

    1. Our application development is done in-house, but our salespeople always want a better source of qualified leads…

    2. We are already outsourcing some of our application development, with mixed results

    3. Our dev teams always feel it is the other one’s responsibility

    


    Do any of these resonate with you? Or, is there some other way you are growing your business that I haven’t addressed?

  

    
        
  
    
      М4. Case study

    
    
      Hey,

    

    I’ve just put together a case study about NAME OF CASE

    


    It struck me that you might be interested to see. You can check it out here LINK

    


    If you’d be open to it, I’d love to set up a time to talk and learn more about your company and how we might be able to help each other.

    


    I could probably do this next week, how does that look for you?

  

    
        
  
    
      М5. Request for call

    
    Hi NAME,

    I’m trying to get to know my connections on LinkedIn a little better so that we both might benefit from being connected.

    


    We’ve been crossing paths on LinkedIn for the past couple of months and I’d love to schedule a quick call.

    


    We have successful experience in application development for projects in XXX industry.

    


    If you’d be open to it, I’d love to set up a time to talk and see how we might be able to help each other.

    


    I could probably do this next week, how does that look for you?

    


    М6. Follow up

    


    Hey NAME,

    


    A few weeks ago I sent you a message checking to see if you were open to chatting on the skype. I thought I would check back in with you to see if you were interested. As I mentioned before, I’m just trying to get to know my connections on LinkedIn a little better so that we both might benefit from being connected.

    


    I’d like to schedule a call with you. If that’s not possible, I’d love to open up some dialogue with you over email. Please let me know if the morning of Tuesday, April 8th would work for you. I hope to hear from you soon.

    


    Создать кейс для ЦА

    Что такое кейс и зачем он нужен

    Цель кейса — показать умение решать конкретные бизнес задачи в очень узкой отрасли. Это короткая презентация с простой и понятной структурой. Давайте рассмотрим детальнее

    Из каких частей состоит кейс

  

    
        
  
    
      Первый слайд

    
    Очень важно правильно назвать кейс. Название должно заинтересовать идти дальше и познакомиться со всей историей.

    — Я рекомендую использовать слово «Как» в заголовке. Это показывает прикладной характер кейса.

    — После «Как» стоит упомянуть проблему или способ ее решения с бизнес результатом, например, «Как за три месяца получить годовой контракт на €200К+” или «Как получить заявки на IT разработку общей стоимостью $15 млн»

    — Закончить название стоит объяснением каким образом был достигнут результат, например, «с помощью Linkedin» или «с конференции?»

    Предыстория (почему клиент обратился к вам?)

    Краткое вступление

    
      
    
    Кто клиент, с какой индустрии?

    
      
    
    Какие бизнес задачи хотел решить

    
      
    
    С какими подводными камнями сталкивался?

    
      
    
    Как должно выглядеть идеальное решение?

    
      
    
    1 слайдом о себе

    
      
    
    Какую методологию/технологию вы выбрали и почему? Конкретные 3—5 шагов как вы решили задачу

    Всю работу мы разделили на три этапа:

    


    1 Этап. Подготовка — Setup

    


    — Определили целевую аудиторию.

    — Оформили внешний вид профиля для продвижения.

    — Написали и оформили реальный кейс компании (историю о том, как компания помогла клиенту решить главную задачу)

    — Создали скрипты для общения с клиентами

    — Создали инструменты для взращивания клиента после встречи

    — Подготовили полезные материалы

    


    2 Этап. Запустили систему привлечения клиентов

    


    — Установили контакт с целевой аудиторией.

    — Начали подогревать общение с установленными

    — контактами

    — С помощью полезного контента создали профессиональный образ в своей нише

    — Начали назначать и проводить встречи с заинтересованными клиентами.

    


    3 Этап. Запустили систему по взращиванию. (С холодными контактами начали выстраивать доверительные отношения)

    


    — Разработали цепочку из 12 писем (персональная

    — последовательность писем, приглашений. звонков,

    — предложений)

    — Запустили ежемесячную e-mail рассылку.

    Результат

    
      
    
    Какой следующий шаг?

    
      
    
    Какие реакции и как на них отвечать

    


    Большинство реакций будут после 4—6 сообщений (касаний), но первые вы можете получить уже после 1-го запроса добавления в контакты…

    Нам не нужны Ваши услуги сейчас

    
      
    
    Хороший ответ

    


    Ok lets keep in touch. Maybe in future you will need my services…

    


    И продолжаем выстраивать отношения следующими касаниями.

  

    
        
  
    
      Вышлите больше информации

    
    
      
    
    Типичный запрос — пришлите на почту Вашу презентацию, цены и т. д. Никогда не высылайте презентацию или предложение до встречи, если этот лид Вам важен. Не стоит думать, что PDF продаст и ответит на вопросы лучше Вас самих.

    


    Хороший вариант ответа:

    


    «We have successful experience in application development for Fintech industry.

    For example, we can help increase investor’s retention to the financial platform by application development etc.

  

    
        
  
    
      LINK TO USE CASE

    
    But that is just a small fraction of what we do.

    


    If you’d be open to it, I’d love to set up a time to talk and see how we might be able to help each other. I could probably do this next week, how does that look for you?»

  

    
        
  
    
      Если они не отвечают

    
    Проверьте делаете ли Вы фоллоуапы. Если лид не отвечает — не значит, что не интереса. Вот основные причины:

    


    — Хотели, и забыли

    — Письмо потерялось во входящих сообщениях

    — У лида сейчас очень много сообщений, Ваше было прочитано и показалось несрочным

    — Лид прочитал сообщение невнимательно и не уловил ценность предложения

    


    Предлагаю такой ответ:

    


    «Hi X,

    I just wanted to follow up on my message below regarding helping you increase [value add] on your website.Is this something you’ve ever considered?»

  

    
        
  
    
      Позитивный ответ с просьбой о встрече

    
    
      
    
    Если клиент предлагает время — сразу высылайте приглашение в календаре, чтобы забронировать время, если нет — предложите пару вариантов, например,

    


    «Great. How does Tuesday from 2—4pm EST or Wednesday at 4 or 4:30pm work for you? If there is a time more convenient for you, let me know.

    


    Looking forward»

    


    Если клиент не предлагает время и дату — напишите в течение двух дней три раза и уточните, подходит ли время или нет. Помните, письма теряются, регулярное напоминание свидетельствует о Вашей организованности, а не надоедании.

  

    
        
  
    
      Нормативные показатели

    
  

    
        
  
    
      Сколько писем и сообщений отправлять

    
    Сервисы Linkedin внимательно отслеживают количество запросов в друзья и сообщений, которые отправляются в день от одного профиля. Регулярно проводятся проверки на то, человек ли работает или робот.

    


    Рекомендуемые параметры, полученные опытным путем, составляют от 50 до 100 запросов в контакты в день и до 150 личных сообщений в день. Разовые превышения без жалоб со стороны контактов не приведут к бану аккаунта. Только рисковать не стоит.

    


    Хороший показатель конверсии> 30% в течении месяца с момента отправки запроса (если меньше, нужно оптимизировать профиль)

  

    
        
  
    
      Чего ожидать и когда?

    
    По результатам клиентов для назначения встреч с клиентами для крупных контрактов нужно минимум 2—3 месяца, после для согласования, догрева и заключения контракта — еще 4—6 месяцев. Итого в среднем нужно от 6 до 9 месяцев для заключения контракта. Хорошая новость в том, что запустив процесс на регулярной основе, можно полностью заполнить календарь для встреч и себе, и всем отделу продаж.

  

    
        
  
    
      Как фиксировать результаты?

    
    
      Рекомендую завести таблицу, в которой регулярно отмечать статус и продвижение контактов по воронке

      — First Name

      — Last Name

      — LinkedIn Profile

      — E-mail Address

      — Follow-up

      — Группа

      — Статус лида

      — M0…M7

    

  

    
        
  
    
      Предлагаю фиксировать такие статусы

    
    
      
    
    6. Как проводить встречи

    Подготовка к переговорам

    Фаундеры традиционно считают себя мастерами переговоров (ну как же — ведь каждый день нужно общаться с командой, клиентами, поставщиками), хотя конверсией из встреч в контракты обычно недовольны. В чем же причины?

  

    
        
  
    
      Нет навыков ведения переговоров

    
    Многие фаундеры IT компаний — интроверты по складу характера. Общение с незнакомыми людьми — это стресс. И возникает естественный выбор: или сидеть в своем уютном мире и не расти как бизнес, или найти способы, чтобы уменьшить стресс, открыть миру и начать зарабатывать хорошие деньги. Решения о крупных контрактах всегда принимают или владельцы, или СЕО компаний. И общаться они хотят также с первыми лицами. Поэтому надо регулярно проводить переговоры и прокачивать навыки для выводы бизнес на новый уровень

  

    
        
  
    
      К переговорам надо готовиться

    
    Успешными переговоры становятся, когда Вы интересуетесь собеседником, чем занимается, над чем работает, проявляете эмпатию. И проводить каждый день по 3—5 встреч с переговорами требует помимо времени еще и силы. Как тратить на переговоры меньше сил? Использовать шаблоны, которые ведут разговор в нужном направлении

    Что такое квалификация и зачем она нужна

    Квалификация — это первый 20-ти минутный разговор с потенциальным клиентом, после которого Вы можете четко понять какие следующие шаги предпринять — назначить следующую встречу с теплым лидом, включить контакты лида в кампанию по взращиванию или исключить из дальнейшей коммуникации.

  

    
        
  
    
      Как понять насколько теплый лид

    
    Существуют разные системы оценки теплоты лида. Я предпочитаю метод BANT из-за его простоты и наглядности. Его структура проста:

    
      
    
    Задавая наводящие вопросы лиду, можно понять степень его теплоты и определить следующие шаги. Конечно, на первой встрече могут сразу и не ответить на все вопросы достаточно открыто. Более того, лид может сам не понимать размера бюджета и занижать свои оценки.

    


    Для определения бюджета можно уточнить должность респондента, размер компании (чем больше сотрудников — тем больше фонд заработной платы и тем устойчивее компания), количество клиентов и средний чек по клиенту.

    


    Наивысший уровень принятия решения — у собственника компании, потом идет СЕО, СОО, CIO/CTO и другие топ-менеджеры, отвечающие за направления в компании.

    


    Потребность в разработке определяется просто — что хотят разработать? Зачем? какую проблему решить?

    


    Сроки во многом зависят от суммы проекта: чем больше — тем дольше идет подготовка и согласование.

  

    
        
  
    
      Пример квалификации для аутсорсинговой компании

    
    Hi <Name>,

    Thank you for taking the time for this call. Let’s have a 15 minutes’ conversation to get to know each other and understand possible points for contact if there are any. Does that work for you?

    


    — I propose to build our conversation this way:

    — To share main information about each other’s businesses

    — To identify each other’s target audience

    — To understand high priorities in business tasks for 3—6 months’ period

    — Do you wish to start or is it better to present myself first?

    — My name is ______________, I’m a Founder at_____________. We help ______ to _______________.

    
      
    
    Thank you very much, this information is enough for me…

    


    (Если лид интересен)

    Great! Instead of telling you theoretical models, why don’t we have another call, and I will show you how we could work together?

    


    How does Tuesday from 2—4 pm EST or Wednesday at 4 or 4:30 pm work for you?

    If there is time more convenient for you, let me know.

    


    Also, let me know the best e-mail to reach you at so that I can include it in the calendar invite.

    Looking forward,

    Viktor

    


    (Красивое прощание с интересным лидом)

    Thank you! I was pleased to meet you! See you next time!

    


    (Красивое прощание с неинтересным лидом)

    


    Ok, thank you! Maybe in future, we would benefit from each other and you will need my services… Let’s keep in touch.

  

    
        
  
    
      Проведение переговоров

    
  

    
        
  
    Важно получить зацепки, которые станут основанием для проведения следующей встречи. Вот один из реальных примеров. Была проведена квалификация с CTO американской мебельной розничной сети с оборотом в 2 млрд. долларов. В самой компании есть небольшой отдел разработки, который координирует работу субподрядчиков — двух команды (10 человек в Польше и 30 человек в Индии). Работой польской команды лид вполне доволен, а индусов хотел бы заменить в связи с низким качеством кода и предлагаемых решений в целом.

    


    Что надо сделать на квалификации?

    — уточнить за какой фронт работ отвечают индусы

    — какие ожидаемые результаты от работы и в какие сроки

    — какой стек технологий используется

    — другие нюансы (рабочее время и его учет, модель оплаты и т.д.)

    


    Для второй встречи стоит предложить в качестве повода обсуждение трех возможных вариантов как получить ожидаемые результаты с учетом Вашего опыта разработки и понимания потребностей индустрии. Стоит привлечь техническую команду для обсуждения вариантов и хорошо подготовиться. У наших клиентов получилось произвести впечатление и лид начал с того, что взял на работу супервайзера, который начал наводить порядок у индусов. В итоге через полгода индусская команда была полностью замещена нашими специалистами, при этом лид был доволен прогрессом и расширял сотрудничество.

    7. 12 способов для развития доверительных отношений с лидами (lead nurturing)

    Определить цели взращивания

    


    Чем крупнее контракт — тем больше времени необходимо для выстраивания доверительных отношений. И первая встреча — это только начало нового этапа отношений. Что делать, если лид на первой встрече говорит, что есть и деньги, и право распоряжаться бюджетом, и потребность налицо, только проект будет реализовываться через через полгода.

    


    Какая типичная реакция обычного сейлза? Договориться о созвоне за 2—3 недели до принятия решения. Что в итоге? Клиент в течение нескольких месяцев собирал информацию, общался с экспертами и сформировал видение решения. Все бы ничего, только Вы мало влияли на процесс, не добавляли ключевые элементы к картине мира клиента и решение в большинстве случаев будет не в Вашу пользу.

    


    Рекомендую сразу после первой встречи с клиентом продолжать общаться с клиентом раз в две-три недели, чтобы делиться полезным контентом, решениями аналогичных задач. Это повышает эффективность лидогенерации примерно вдвое.

    


    Способ 1 — Поделиться успешной историей (+ скрипт)

    


    Для закрепления отношений хорошо поблагодарить за встречу и выслать интересный кейс, в котором Вы помогли клиенту решить похожую проблему.

    


    Пример 1:

    SUBJ: Thought you would be interested in this…

    


    Hey Bob,

    


    It’s awesome to connect with you here. Really looking forward to keeping in touch!

    


    Wanted to let you know about a new free report I just released on [insert topic]. I’d love to send you a copy. Cool?

    


    Would it be best to send it to you here on LinkedIn or via email?

    


    Thanks,

    Dima

    


    Пример 2:

    


    Hi Bob,

    


    I came across your info online wanted to reach out. I recently put together an e-book on the top messaging strategies that businesses like yours are using in their marketing efforts to generate leads and get appointments with their top prospects.

    


    This e-book covers some really high-level tactics and even outlines the exact scripts to use to entice your prospects to get on the phone with you. I think you would really get something out of reading it. No opt-in required and the e-book is totally FREE. You can check it out by simply going to the link here:>> INSERT LINK <<

    


    Feel free to shoot me a message with any thoughts you have after you check it out.

    


    Thanks,

    Dima

    


    Способ 2 — Поделиться интересным контентом (+ скрипт)

    


    Этот тип сообщения позволяет вам поделиться наиболее актуальной, всеобъемлющей информацией с вашей аудиторией. Как правило, наиболее распространенными ресурсами для публикации являются сообщения в блоге или статьи. Однако ресурсом может быть любой вид контента; тематические исследования, электронные книги, видео, инфографика, подкасты и т. д.

    


    При этом не важно создан ли контент Вами либо кем-то другим. Цель сообщения та же — Вы обучаете и вовлекаете аудиторию, обсуждая уникальный взгляд на решение проблемы

    


    Скрипт:

    SUBJ: Interesting article on>> INSERT ARTICLE TOPIC <<

    


    Hi Bob,

    


    I hope business is going well for you. I came across this article that I thought you would be interested in. It talks about how to create scripts and messaging campaigns that will entice your prospects and get them on the phone with you.

    


    You can check it out here:>> INSERT LINK <<

    


    There is a ton of great info in there including exact scripts that you can use to generate more leads and fill up your calendar with meetings with your top prospects.

    


    I’d love to hear any thoughts you have on it. Take care!

    


    Thanks,

    Carl

    Способ 3 — Погружаем в конкретный сценарий (+ скрипт)

    Еще один хороший повод для продолжения общения — описать частый проблемный сценарий, с которым сталкивается потенциальный клиент, и показать, что сделать, чтобы разрешить ситуацию или предотвратить ее.

    


    С одной стороны это напоминает о боли и проблемах, которые они испытывают, и в то же время позиционирует вас как эксперта, у которого есть все ответы.

    


    Например, если Ваше решение помогает с налоговой отчетностью, то можно написать такое письмо:

    


    Hey NAME,

    


    How often have you found yourself slapped with a huge, unexpected tax bill at the end of the quarter?

    


    Sadly, this is a common thing which happens to many businesses.

    


    They work hard only to have all their profits eaten up by an unexpected tax bill, or worse, find themselves with a tax bill which they don’t have the money to pay!

    


    Fortunately, avoiding this from happening to you is quite simple.

    


    All you need to do is [continue onto practical tips they cando to avoid the situation from happening.]

    


    If you’d like some help doing this, call me today on XXX—XXXX-XXX and we’ll make sure you NEVER receive an unexpected tax bill ever again.

    


    Sincerely,

    
      Пример 2:

    

    If your projects are dependent on other people and deliverables, take that «in-between time’ as a chance to catch up on some busy work — like responding to emails and returning phone calls.

    


    You might not realize this, but the time you spend on these kinds of unavoidable tasks could be costing your business up to $50,000 each year — but it doesn’t need to be that way.

    


    With the right smart platform, you’ll be able to log every minute spent in your inbox, or on the phone, and convert that into revenue.

    


    If you’d like some help doing this, call me today on XXX—XXXX-XXX and we’ll make sure you NEVER receive an unexpected tax bill ever again.

    


    Способ 4 — Диагностировать проблему и показать понимание причины (+ скрипт)

    Люди часто испытывают всевозможные проблемы, боли и разочарования и совершенно недоумевают, почему.

    


    Если Вы в состоянии диагностировать проблему и дать представление о фактической причине проблемы, то это эффективно продемонстрирует Ваш опыт. Это также формирует у клиента предположение о том, что у Вас решение.

    


    Например, если вы были физиотерапевтом, то могли бы отправить такое электронное письмо:

    


    People often experience all sorts of problems, pains and frustrations and are completely puzzled about why.

    


    If you are able to diagnose the problem and provide insight into the actual cause of the problem, it is a powerful way to demonstrate your expertise. It also naturally makes them assume and anticipate that you have the solution.

    


    For example, if you were a physiotherapist, you might send an email out like this:

    


    If you find yourself with:

    


    — Constant soreness in your upper back

    — A feeling of «tightness’ in your shoulders

    — A stiff, «frozen’ neck all the time

    


    It may be because <XYZ cause>

    


    Fortunately, all these pains and problems can typically be eliminated with 3 x 30 minute treatments at the skilled hands of one of our pain professionals.

    


    Treatments are completely pain-free and will leave you feeling relaxed again.

    


    To book a treatment session, simply call me on XXX—XXXX-XXXX.

    


    Sincerely,

    


    P.S. Специально привожу примеры из разных областей, чтобы простимулировать Ваше творчество и придумать максимально подходящие тексты для выбранной ниши. Занимаемся индивидуально в рамках «Программы менторинга «Крупные контракты в Linkedin». Рекомендую попробовать 10 дней за 10 долларов. Ссылка для регистрации https://sway.office.com/HzIcVDW0cUMGk0HH

    


    Способ 5 — Показать будущее

    


    Еще один способ заставить потенциальных клиентов действовать — показать последствия их действий (или бездействия).

    


    Нарисуйте картину того, как жизнь будет выглядеть в ближайшем, среднесрочном и долгосрочном будущем, если они не решат проблему, которая есть в настоящее время.

    


    Окунитесь в боли, которые клиенты испытывают, какие дополнительные проблемы будут возникать, если продолжать идти тем же путем.

    


    Затем сопоставьте с картиной того, на что будет похожа жизнь, если они предпримут действия и решат проблему: как жизнь изменится к лучшему, как это повлияет на окружающих, и что еще это позволит сделать.

    


    Вам не нужно лгать. Просто нужно показать правду и лишить возможности ее игнорировать.

    


    Пример

    It can be difficult to know for startup leaders when to spend and when to save, when to outsource and when to hire and also how to hire. One consideration for startups is whether or not to bring a UI or UX designer on board.

    


    Based on last year’s statistics I found top reasons why startups failed:

    — the lack of market demand. It was the main reason for the closure of 42% of startups in 2018;

    — the lack of funds;

    — the wrong choice of staff.

    A qualified UX expert can affect all three of these factors to a certain extent while minimizing the risk of failure. This, in fact, gives the answer to the question: «Why you need a UX designer?».

    


    The list of responsibilities usually includes the objective assessment of how much effort is expended by the user to use the product in proportion to its market value. Some organizations estimate that UX design is responsible for 90% of the workload before UI comes in.

    


    By the way, many startup leaders put stress on the UX aspect in their start-ups. If you need information about how to increase startups efficiency with MVP? Let’s have a call and I’ll tell you how we help start-ups have the best market launch with MVP?

    


    Способ 6 — Показать способ решения проблемы (+ скрипт)

    


    Здесь все очевидно. Показали проблему и способ ее решения. В то же время пользоваться им надо осторожно, поскольку люди имеют тенденцию «отключаться», если «бомбардировать» их одними и теми же сообщениями снова и снова.

    


    Надо просто дать понятный и применимый совет, как они могут решить существующую и актуальную проблему.

    


    Это подтверждает ваш статус эксперта, и, если все сделано правильно, формирует желание получить больше информации от Вас.

    


    Например, если Вы разработчик, то можете отправить электронное письмо с 3 простыми советами, которые помогут им снизить затраты на разработку.

    


    Это позиционирует вас как квалифицированного специалиста, который заботится о клиенте и обладает знаниями, которые помогут им получить желаемый результат.

    


    Также это открывает двери для получения более подробной и персонализированной помощи: например, чтобы они могли узнать как снизить затраты в текущем проекте без резкого снижения объема функциональности.

    


    Итак, просто перечислите все проблемы, с которыми сталкивается потенциальный клиент, и создайте электронные письма, содержащие практические советы, которые можно использовать сразу. Это сформирует интерес к решению, которое вы в конечном итоге продаете.

    


    Способ 7 — Напомнить о болях и проблемах (+ скрипт)

    


    Человеческой природе свойственно смиряться с ситуацией. Мы со временем перестаем решать проблемы и не хотим ничего делать, даже если это влечет за собой серьезные последствия.

    


    Один из способов вывести людей из «состояния комфорта» — постоянно напоминать им о серьезности проблемы и актуализировать боль, которую они испытывают.

    


    Причина, по которой боль хорошо работает в качестве мотиватора к действию, заключается в том, что человеческий мозг эволюционировал так, чтобы сильнее реагировать на негативные стимулы, поскольку они несли угрозу жизни и здоровью.

    


    Например, предположим, что вы ипотечный брокер / кредитный специалист, и ваш целевой рынок — покупатели первого дома.

    


    Вы могли бы напомнить своим потенциальным клиентам обо всех болях и расстройствах, связанных с выплатой арендной платы.

    


    Пример:

    —

    


    Hey NAME,

    


    — Tired of throwing away money on rent?

    — Fed up with landlord restrictions about can and can’t do?

    — Craving to settle your growing family down in a place of our own?

    


    Why spend money paying off a stranger’s house when you could be using it to pay off your own house?

    


    We’ve helped over 1,000 people buy their first home and can help you buy your own place and build a brighter future for you and your family.

    


    If you have a credit score of 580 or above, we can help you:

    Calculate what you can actually afford to buy

    — Determine what your monthly repayments will be

    — Get a loan even if you’ve have a less-than-perfect credit score, complicated employment situation or limited savings for a downpayment

    — Close on your dream home in as little as 21 days

    


    Simply call me on XXX—XXXX-XXXX to find out to get into a house of your own.

    


    Sincerely,

    


    Способ 8 — Ответить на частые вопросы

    Основная причина, по которой люди не покупают сразу, заключается в том, что у них есть целый ряд вопросов, на которые нужно получить ответы, прежде чем двигаться вперед.

    


    Вы можете заранее ответить на эти вопросы и ответить на них в последующих письмах.

    


    Просто перечислите вопросы, которые вам чаще всего задают потенциальные клиенты, а затем превратите их в электронные письма.

    


    Вы можете ответить на несколько вопросов в одном письме или разбить на целую серию писем с ответов на один вопрос в каждом сообщении.

    


    Если Вы проводите много переговоров с клиентами по телефону или лично, один из простых способов «написать» электронные письма — это просто записать себя при разговоре с потенциальными клиентами и потом расшифровать ответы.

    


    Способ 9 — Развенчать широко распространенные мифы и заблуждения (+ скрипт)

    Другая причина, по которой люди не покупают, связана с мифами и неправильными представлениями о Вашем продукте, услуге или методологии.

    


    И вы должны развенчать неправильные установки до того, как дойдете до предложения услуг потенциальным клиентам.

    


    Например:

    


    Good Day, {{First_name}}!

    Startup leaders face tons of problems during start-up development journey. I want to tell you the myths about MVP that hinder the development of your startup.

    


    Myth 1. Must include every important feature

    The main misconception is that an MVP has to include every important feature that customers and users ask for during the initial planning. The thing is, the fewer features you have in your product, the fewer features you may need to change or get rid of for validating the core assumptions.

    


    Myth №2. Indistinguishable from any other first phase of a project

    The next one about MVP is that they consist of the best features. MVP has the minimum set of features that should help with validation of hypotheses and changing direction before costs become too high or the original target group you were aiming at doesn’t find your product interesting.

    


    Myth №3. Only for consumer-focused startups.

    Many of the projects are not the mass-market startup applications, but the same principles can be applied for both internal applications and new ventures undertaken by larger organizations. For non-revenue producing internal tools, the minimum viable product serves to check other metrics, such as adoption and usage.

    


    So, without further ado, let’s have a call and I’ll tell you how we can help your сompany to improve the business by developing MVP. I can tell you more about this and answer all your questions.

    


    Sincerely,

    


    Способ 10 — Ответить на общие возражения (+скрипт)

    Ваш потенциальный клиент собирается купить, но у него есть некоторые возражения, которые он хотел бы разрешить, прежде чем двинуться дальше в переговорах и заключении сделки.

    


    Все, что вам нужно сделать — просто перечислить наиболее распространенные возражения, которые у вас есть, и указать их в своих последующих письмах.

    


    Например, Вы разрабатываете MVP для фаундеров стартапов.

    


    Hey FNAME,

    


    building any software product is costly. Even if you have an idea that is guaranteed to become a breakthrough, you need to find resources to make it come to life.

    


    Why develop MVP?

    


    — Fast Development

    The more features you want to include in the product, the more time the developers will need to build the product. Basically, it takes just between one and two months to develop an MVP.

    — Cutting The Development Costs

    As you don’t try to cram all the features you would like to see in your final product into the MVP, you spend less time developing the MVP and, thus, you spend less on the development.

    — Decreasing Risks For Investments

    The lower the risk of the investment not paying off, the more likely investors are to support your idea.

    — Testing The Concept In The Field

    If you plan your final product to satisfy your target group needs — launching an MVP and following the feedback.

    — Finding Your Loyal Users

    You can try to promote your MVP among several different target groups to find the one that will appreciate the product.

    — Easy To Add New Features

    The fewer features you have in your product, the fewer features you may need to change or get rid of. Moreover, when developers add new functionality to an MVP, there is a lot less risk of bugs appearing.

    


    Need more information about MVP? Maybe we’ll call you via Skype or on the Phone and we will show the specific examples of how to increase startups efficiency with custom software solutions from the prototyping stage.

    


    Способ 11 — Расскажите свою личную историю (скрипт)

    


    Вы можете создать более глубокий уровень доверия, взаимопонимания и общности интересов со своими потенциальными клиентами, дифференцировать себя от конкурентов, рассказывая историю происхождения своей компании, продукта или услуги.

    


    — Как и почему вы создали свой бизнес?

    — Какова история вашего продукта или услуги?

    


    Если у Вас есть интересная, уникальная и актуальная история происхождения вашей компании, вашего продукта или услуги — воспользуйтесь возможностью рассказать о ней своим потенциальным клиентам по электронной почте.

    


    Вот пример:

    


    —

    Hey FNAME,

    


    It was the night before Christmas.

    


    While most people were spending time with their family or friends inside the comfort of their homes — eating, drinking laughing…

    


    I found myself sitting in a cheap motel, all alone and completely hopeless.

    


    You see, just 3 weeks prior, I had lost my home, my job and my family.

    


    Despite having a good six-figure job — years of bad spending habits, impulsive purchases and maxed out credit card had finally caught up to me.

    


    The banks took repossessed my home and I found myself with over $150K worth of debt to pay back.

    


    Shocked and embarrassed, my family left me (I deserved it).

    


    It was during those lonely, hopeless nights in the cheap hotel that I made a vow to change my life and master my money.

    


    And though it was a hard road, after just 3 years, I paid back every cent I owed, and bought a home again.

    


    Since then, I’ve helped 500 others in similar situations get their finances under control.

    


    And I’d like to help you too.

    


    If your financial situation isn’t where you’d like it to be, give me a call on XXX—XXX-XXXX.

  

    
        
  
    
      Способ 12 — Покажите клиентам изнанку

    
  

    
        
  
    Большинство людей не имеют представления о том, сколько работы нужно потратить на разработку и предоставление продуктов и услуг.

    


    Просвещение ваших потенциальных клиентов об этом может заинтересовать, повысить ценность в глазах ваших потенциальных клиентов, и выделить Вашу компанию.

    


    В начале 20-го века пиво Schlitz поднялось с №5 на рынке США до №1 за несколько месяцев, просто рассказав людям об их процессе производства пива.

    


    Они рассказали людям, как они выбирали хмель для производства пива, как пиво охлаждали, фильтровали, стерилизовали и хранили.

    


    Процесс был практически идентичен конкурентам. Несмотря на это, только сотрудники Schlitz рассказали потребителям о деталях, обеспечивающих высокое качество. И так Schlitz оказался на первом месте на рынке.

    


    Так что подумайте из каких этапов состоит процесс создания и предоставления Вашей услуги.

    


    Знает ли Ваши потенциальные клиенты, сколько времени, усилий или ресурсов уходит на это?

    


    Если нет, то дайте возможность «заглянуть за кулисы». Это может помочь с развитием отношений с клиентом и поможет понять важные отличия Вашей работы от других.

    


    8. Как увеличить количество контактов с помощью Boomerang Campaign

    


    Предположим, Вы работаете с достаточно узкой аудиторией, предположим, Ваши клиенты — CTO американских банков с количеством сотрудников от 500 человек. А их всего в Linkedin всего 457. За три месяца работы Вас приняло в контакты 30% (137 человек), а остальные молчат. Что делать дальше? Ведь число потенциальных клиентов не увеличивается.

    Что делать при низких показателях конверсии

  

    
        
  
    
      Провести аудит профиля

    
    Во-первых, стоит провести аудит профиля по методичке:

    


    Проверить какие параметры профиля нужно улучшить для повышения конверсии из запросов в контакты:

    — Насколько располагающе фото? (хорошо видно лицо, улыбка, взгляд в камеру)

    — Релевантен ли уровень должности? (Зачем CTO среднего или крупного американского банка общаться с Вами?)

    — Понятна ли выгода от общения с Вами при взгляде на описание должности (Как Вы помогаете потенциальным клиентам решать их самую важную проблему?

    


    Обычно ответов на эти вопросы хватает, чтобы изменить ситуацию и довести конверсию в контакты до приемлемого уровня.

  

    
        
  
    
      Отменить старые запросы в контакты

    
    Если за два-три месяца Вас не приняли в контакты, значит либо профиль не используется, либо владелец профиля не увидел пользы от общения с Вами.

    


    Что рекомендую сделать?

    — провести аудит профиля (см. пункт выше)

    — отменить старые запросы

    — выслать запросы повторно с новой формулировкой

    


    Пример

    


    Hi NAME,

    I’m making an effort to expand my network of CTOs in banking here in Vancouver.

    Would you be open to connecting?

    


    Почему это работает? За два-три месяца у Вас увеличилось количество общих знакомых, кроме того, первый запрос мог просто потеряться в массе других входящих сообщений. Имеет смысл повторять регулярно повторять отмену и повтор запросов.

    Контакт установлен, клиент молчит. Связаемся по имейлу

    Вы установили контакт и прошли всю цепочку сообщений. Потенциальный клиент молчит. Предлагаю перейти в другой канал общения — имейл. Дело в том, что при добавлении в контакты Вам в 90% случаев будет доступен личный имйел (а иногда и телефон).

    
      
    
    Может отключены уведомления от Linkedin, письма теряются и так далее. Причин масса. А личное письмо — уже совсем другое дело. Воспитанные в западной корпоративной среде люди стараются соблюдать этикет, который требует отвечать на письма в течение 24 часов. Конечно, все зависит от степени занятости человека, тем не менее ответов будет больше. Поэтому предлагаю запустить e-mail кампанию под кодовым названием Boomerang :).

    Что такое Boomerang Campaign

    Письма теряются, люди отвлекаются — значит надо напоминать о себе. Как это сделать корректно, не надоедая? Отправляя личные письма с упоминанием имен клиентов, ссылками на прошлые события и т. д. Вот только организовать и выполнить процесс руками, ничего не потеряв, достаточно сложно — хорошо бы воспользоваться сервисами автоматизации отправки персональных электронных сообщений.

  

    
        
  
    
      Почему сервис рассылки не подходит

    
    Какая первая ассоциация при фразе «сервис отправки электронных сообщений»? Скорее всего, это будет кто-то из списка Mailchimp/Unisender/Sendpulse/ E-sputnik. Почему такие сервисы не подходят для данной задачи?

    


    — Вы не можете отправлять холодные сообщения с помощью подобных сервисов

    В правилах пользования четко обозначено, что отправлять сообщения можно только тем, кто выразил явно желание — подтвердил подписку — на получение коммуникации от Вас (цитата «people who explicitly requested to receive your communications»). Нарушение правил может привести и со временем приводит к бану.

    


    — По ряду параметров (IP сервера, ключевые слова, отсутствие в адресной книге) Gmail может определить Ваше сообщение во вкладки Promotion/Промоакции или Social/Социальные сети. Это значит, что сообщение не будет на первом экране и вероятность его прочитать гораздо ниже.

    
      
    
    https://blog.replyify.com/wp-content/uploads/2017/07/1453935749_gmail-promotab-removal-intro.png

    


    Вот как это выглядит со стороны клиента. Поэтому надо использовать сообщения персонализированной рассылки.

    Какой сервис персонализированной рассылки подходит?

    Оптимальные критерии простые:

    


    — Отправка с серверов Вашей личной почты, а не поставщика сервиса рассылки (например, c gmail)

    — Поддержка последовательностей отправки писем (чтобы запланировать отправку следующих писем по условиям)

    — Онлайн-отчетность (чтобы проверять эффективность различных цепочек)

    


    Для меня также важна возможность назначения встреч прямо из письма в календарь.

    


    Таким критериям соотвествуют такие сервисы как https://mailshake.com/, https://mixmax.com/, https://snov.io/. Давайте создадим цепочку сообщений, а потом внедрим ее в сервис на примере mixmax.com

    Подготовить сообщения для Boomerang Campaign

    Первое письмо напоминает о предыдущих сообщениях в Linkedin.

  

    
        
  
    
      Сообщение E1 + Linkedin

    
    SUBJ: NAME it’s Dima from LinkedIn, remember me?

    


    Hi {firstname},

    


    I hope all is well! We’re connected on LinkedIn, and while I think LI is great, I like to get to know my connections at the end of the day.

    


    I was looking at your profile and noticed we both share some common experiences and interests as business and company leaders.

    


    I’d love to learn more about your business…

    


    We can line up a quick skype call for introductions to see how we can benefit from being connected.

    


    How does next week look for you?

    


    I look forward to meeting you!

    


    Thanks,

    


    Dima

    


    (If you don’t want to hear from me again, just hit reply and let me know)

  

    
        
  
    
      E2 (Напоминание) +3 дня

    
    Второе письмо стоит отправить как фоллоуап через три дня

    


    Re: [same subject]

    — —

    Hey {firstname},

    


    Just making sure you received my earlier message (included below). I’d love to schedule a brief call if you’re open to it.

    


    Does next Tuesday or Thursday morning look okay for you?

    


    Thanks,

    


    Dima

  

    
        
  
    
      E3 (Напоминание 2) +5 дней

    
    Re: [same subject]

    — —

    Hey {firstname},

    


    Just making sure you received my earlier message (included below). I’d love to schedule a brief call if you’re open to it.

    


    Does next Tuesday or Thursday morning look okay for you?

    


    Thanks,

    


    Dima

  

    
        
  
    
      E4 (Напоминание 3) +7 дней

    
    Hi {name},

    


    Just wanted to drop you a quick note since I haven’t heard back from you in awhile. So, this tells me one of 4 things:

    


    1) You just don’t have time to do it on your own, so you may be looking for a reliable option for outsourcing your work.

    


    2) You are all set with your lead gen/prospecting efforts and strategies. If this is the case, please let me know so I will stop bothering you.

    


    3) You are interested, but just haven’t had the time to respond.

    


    4) You are being chased by a hippo :)

  

    
        
  
    
      E5 (The 9 Word Email) +10 дней

    
    Тема должна включать их имя например «Bob» — используйте переменную {firstname} в теме письма.

    «Are you still looking at getting [insert] [your] [service]?»

    


    Как настроить сервис на примере Mixmax

  

    
        
  
    
      Возможности сервиса

    
    — Сервис позволяет за 29 долларов в месяц отправлять в день до 300 сообщений с коммерческого аккаунта в Google Apps.

    — Все сообщения можно персонализировать несколькими переменными (Имя, Фамилия, почта, день недели и т.д)

    — Отслеживается открытие писем, клики на ссылки и назначение встреч

    — Получателей можно добавлять в любое время

  

    
        
  
    
      Настройка сообщений

    
    — Создается новая последовательность (Sequence)

    —

    
      
    
    — Определяются переменные для респондентов (Имя, e-mail и т.д.)

    —

    — Создается цепочка писем, настраиваются интервалы и условия отправки писем

    
      
    
    — Импортируются контакты и процесс запущен!

  

    
        
  
    
      Ожидаемые результаты

    
  

    
        
  
    Если для обычных сервисов для отправки сообщений хорошим уровнем считается 12—15% открытий писем от рассылки, то персонализированные сервисы здесь творят чудеса

    


    Примеры

    1) Цепочка из из 4 шагов для участия в IT конференции (открываемость 90%, ответы 60%)

    
      
    
    2) Цепочка по подогреву заинтересованных (открываемость 96%, ответы 64%, назначены встречи 6%)

    
      
    
    3) Общая результативность по всем активным цепочкам на сейчас (открываемость 82%, ответы 28%. встречи 4%)

    
      
    
    9. Как достичь результатов в лидогенерации

    С чего начать

    Для того, чтобы сформировать поток крупных клиентов из Linkedin, надо приложить усилия. Какие возможны варианты?

  

    
        
  
    
      Самостоятельно

    
    После прочтения данной книги у вас достаточно знаний, чтобы достичь результатов. Специально рассказал и показал все самые важные вехи, чтобы можно было понять как работает лидогенерация, на что обратить внимание и где возможны подводные камни. Давайте будем на связи, если будут вопросы — обращайтесь.

    Программа менторинга «Крупные контракты в Linkedin»

    Для своей команды мы разработали программу обучения лидогенерации. Со временем о программе узнали фаундеры IT компаний и спросили можем ли мы обучить их сотрудников. В итоге была создана программа Программа менторинга «Крупные контракты в Linkedin». Из каких модулей состоит программа?

    


    — Как превратить ваш профиль в магнит клиентов (Начальные настройки, крепкий фундамент и 14 точек оптимизации профиля в Linkedin)

    — Инструменты и Поиск крупных клиентов в LinkedIn

    — Быстрый LeadGen в LinkedIn или как ненавязчиво назначать встречи для продажи ваших услуг с самыми недосягаемыми ЛПР без холодных звонков

    — 12 способов личных сообщений для развития доверительных отношений с клиентами и лидами (lead nurturing)

    — Продвинутый LeadGen (LinkedIn + Facebook + Email)

    — Складываем всё в единую систему и примеры как это работает

    — VIP Модуль — Как найти, проверить и построить команду для Лидогенерации

    — VIP Модуль — Как масштабировать процесс Лидогенерации? или Как управлять всем процессом всего за 2—3 часа в неделю

    — VIP — Продвинутая система взращивания с помощью LinkedIn

    — VIP — Продвинутая система взращивания с помощью Facebook

    — VIP — Как привезти заказчиков из Roadshow и не потратить деньги зря…

    


    Как мы будем это делать?

    


    1: После оплаты, вы получите доступ в личный кабинет, к модулям программы внедрения, шаблонам, методичкам и руководствам к действию:

    
      
    
    Здесь расписаны конкретные задачи что нужно сделать (Без воды).

    — Краткое объяснение — чтобы действовать быстро и не тратить время

    — Подробное видео объяснение — чтобы разобраться во всём детально

    — Чек листы и необходимые инструменты — чтобы получить максимальный результат.

    Обучающие материалы на следующую задачу, будут доступны только

    после выполнение текучей задачи т.к. они взаимосвязаны и чтобы у

    вас не было «информационного отравления»

    


    2. A Personal 1-on-1 Welcome Call

    


    Мы с вами созвонимся, чтобы узнать больше о вашем бизнесе и настроить программу конкретно под вас. Понять что делать именно вам, в вашем конкретном случае и не тратить время и деньги на эксперименты

    


    3. Обратная связь

    


    У вас есть возможность задавать вопросы и комментарии — чтобы понимать, что делать именно в вашей ситуации:

    


    — Мой профиль подходит?

    — Что мне писать?

    — Как ответить и т.д.).

    — Включая разбор ваших скриптов + критика и 14 точек оптимизации

    — профиля в LinkedIn.

    


    4. Skype-call: Стратегия переговоров

    


    После прохождения модуля «о Лидогенерации» мы поможем вам разработать стратегии переговоров, чтобы вы могли превращать лиды в крупные контракты! Чтобы покупали вашу ценность, а не rate (ставку)!

    
      
    
    4. Advanced Workshops

    


    Раз в 3 недели мы проводим Advanced Workshops: Волшебные пинки и советы —

    чтобы достигать результаты БЫСТРО, а не мечтать!

    
      
    
    Это позволяет качественно выполнять обязательства по договорам аутсорсинга, где гарантируем от 60 встреч с потенциальными клиентами для заключения крупных контрактов.

    


    Хотите попробовать Программу менторинга «Крупные контракты в Linkedin» без риска? Зарегистрируйтесь на триал «10 дней за 10 долларов». Вот ссылка https://sway.office.com/HzIcVDW0cUMGk0HH.

  

    
        
  
    
      Аутсорсинг с гарантией результата

    
    Для тех, кто понимает, что нужно концентрироваться на развитии ключевых компетенций в разработке, а хлопотные рутинные процессы отдавать специалистам мы гарантируем выполнение процесса силами специалистов.

    


    — Если мы за год назначим меньше 60 встреч с лицами, принимающими решение о покупке Ваших услуг — дальше работаем бесплатно, пока не выполняем обещанное

    — Если за 90 дней с момента начала работы мы не назначим ни одной встречи — возвращаем все деньги.

    


    Достаточно честно?

    


    Подробно процесс и результаты описаны на сайте https://leadgen.creatium.site/. Здесь можно забронировать встречу с членами нашей команды и узнать стоимость.

  

    
        
  
    
      Кейсы клиентов

    
  

    
        
  
    Ниже представлены ссылки на кейсы клиентов

    Artcoding: Как начать outbound с нуля и за 4 месяца получить контракт на $320K

    
      
    
    Вся история здесь https://sway.office.com/lYF4DvybO9foMnNB

    Prof-IT: Контракт c нуля до 200 тыс. евро за 3 месяца

    
      
    
    Подробнее https://sway.office.com/DiC4QnLlpHq6UKTh

    Клиент под NDA: С нуля до лидов на 15 млн. долларов за 2 месяца

    
      
    
    Подробности проекта https://sway.office.com/ZuasQ48q1hIRaCah

    HHP: первый клиент на разработку со второго месяца работы

    
      
    
    Следующий шаг

    
      — Хотите попробовать Программу менторинга «Крупные контракты в Linkedin» без риска? Зарегистрируйтесь на триал «10 дней за 10 долларов». Вот ссылка https://sway.office.com/HzIcVDW0cUMGk0HH

      — Нужен результат с гарантией? Узнайте больше про аутсорсинг https://leadgen.creatium.site/
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MO 4 MeeP KowGA20R. B aeKaGpe 2018 Gnaroasps ero
aTer paBoTN € RpaaRRON Moy KowTPAKT K J0CS,
BCKOpEE MOV EULE OLUH KOWTPAKT OT TOTO X2 S2KE3AKA Ha
B0 Ly0 cyMy. Ha TeKyLUA MOMEHT MPOROTRAETCA OBk ene C
"HOBLINM KAMEHTaMH ¥ HA3HEUBIITCA SCTpEuY. Ocies ADBOIEH
RPOUEECON 1 Fesy/eTaTOM, Mary NOpeKoErASBaTS AuiTpHR KoK
ormmore cnesatcTa. See less
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K wan oSparincn Head of Sales IT-xounari xownanin =
KonusecToom coTpyRHMNOD 150- 200 venoBo.
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HiW, zny thoughts in regards to my previous message?

Joan teimpem - 1232 P

Hi, I'm not certain how you could fit into our current structure.
We have a tech team intemaly and also our ventures do as well,

Joan
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Request
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Not Now
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Schedule call
Ciscovery call

oNM
Converted
He UA

Hro a1 anaumT
Buicnan 3anpoc AO6ABHTL B KOHTAKTH

Slensercs BaMm KoHTaKTow & Linkedin

He Hyibl ycyri ceiiiac

DO 470 31 WHEETE & BUAY, B 4TO-T0 XOTHTE MHE TPEAIORHTS W T 1

Te, K0 ONOKATENbHO CTBETWN HA TDEAIOXEHHE COIBOHHTCA WM KOMY.
(GbIIO BHIC/IAHO BPEMS: COIBOHATCS, HO HE BbIBDAN

e, C xem HaIHaNEH CO3BOH (€CTh TOMHOE EPENS M AEHs)

- AMGO HeraTUBHO BbICKASANICA B YaTe Ha OBHO U3 Co0GuLeHMii
- AM60 noIpocn

Te, € XeM COCTORICA CO3B0H W OH NOBXOANT NICA HaL PO LIA
He NOAXOANMT NOA HAL NPOGL HAEATLHOTO KNNeHTa.
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As | understand it, you specialize ir... Righ? Can you tell
us a little about you and your company?

How old s your bus ness?

What questons are you in charge of? Are Founder or
CEQ?

What companies do you work with? V/hal's your Target
Audience?

What is  your price  poicy?  Average
ticket/subscription/contract size?
How many active clients do you have now?

What is your company particularly proud of?

How do you attract your customors?

What is the top priority for your business development
now? (Please describe t in as much detail as possible )

Have ycu ever outsourced some of your development?
What were the results?






