Знание своей целевой аудитории
Офер – кинуть халяву, предоставить что-то бесплатно или очень дешево (например, визитка за 99 копеек + бесплатный дизайн визитки)

B-to-b – бизнес для бизнеса – чтобы заманить человека

B-to-c – бизнес для клиентов – 2 по цене 1
Скидка – плохой офер, не работает

Как писать объявление?

Объявление = текст описания + эмоции

2 вида людей: технари – покупают по характеристикам и те кто покупает по своим эмоциям (а оно мне больше нравится)

Обязательно! – наличие фото своего товара! Насыщенная, качественная фотография офера!
Фотки лучше брать с западных сайтоы

Усилить фотки дедлайном (перид на сколько офер действует)

Фраза «Позвоните к нам прямо сейчас!»

Полезно разместить оригиналы отзывов в объявлениях!

(в 2GIS прописать свою инфу на сайте, указать телефон, мыло и 5 сфер занятости – бесплатно!)

Как получить отзывы? – сделать1-2 клиентам нахаляву!

По каким критериям нужно оценивать идеального клиента?

1. Сколько ему лет?

2. Мужчина или женщина?

3. Его образование и соц. положение

4. Чем занимается и где работает.

5. Какой у него доход

Нужно уяснить:

1. Какие проблемы решает ваш товар/услуга?

2. Почему именно нужно купить у нас? – в объявлении нужно объяснить на конкретных примерах

Рекомендации для самодисциплины:

- ставить будильник на нужное время чтобы вовремя проснуться

- прибрать рабочее место

- не брать кредиты!

- сложить аккуратно деньги в кошельке

- не тратить деньги на лишнее

Егор Шейн – продвинутый ментор, заработал на сахаре

Модель построения бизнеса

|-----------------А -----------------|

У.Т.П.        <=   =>              Д.О.

|-----------------ЦА ---------------|
А – аудитория (поставщики, производители), У.Т.П – уникальное товарное предложение (вы), Ц.А. – целевая аудитория (потребители), Д.О.(Feed Back) – доходы и отзывы (покупатели)
Холодные звонки позволяют:

1. создать неформальные отношения в диалоге

2. помогают создать клиентскую базу

3. мониторинг рынка (чем мо товар лучше чем у конкурентов)

Борьба со страхами

Во всех переговорах есть негласное правило: каков вопрос – таков и ответ (как ставишь вопрос, так тебе и отвечают)

Как холодные звонки сделать теплыми?

1. Привлечь внимание собеседника (обратиться «Уважаемый, … по имени… узнать имя)
2. Представить себя и компанию

3. Зачем вы звоните? – кратко «Я звоню чтобы назначить вам встречу (не межгород) – добавить рекомендации, 3 причины и выгоды для собеседника – встреча бесплатна», не говорить слова «продать»
4. Подтвердить необходимость встречи, сказать, что я уверен, что нужно встретиться (задать риторический вопрос)

5. Назначить саму встречу: сказать «завтра в 15.00!», а не «когда вам удобно»

Когда звонить? – в любое время

Хамам не звонить, не звонить тем, кому звонили вчера

Ответы на возражение:

1. Уступ – «Да, но нет» (Роберт Шифман)

Нельзя спорить с клиентом!

2. Клиент: «Нет», далее «Нам это не интересно» - показать чем ваш товар лучше чем у других

Уметь кратко презентовать свой товар

