Бизнес-молодость
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Направления развития
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Конверсия – 

Средний чек – 

Частота покупок – 

Стратегии Бизнес-Молодости

	1. Easy (Легкий)
	2. Hard (Сложный)

	Starwing crown (жаждущая толпа)
товар со спросом
	HE

	Большой средний чек (маржа), больше чем маленький
	Малый чек (футболки или краны)

	Цикл сделки (малый, долгий, средний) 0 – 21 дней
	21 и более

	Пуч хард (своя деревня) – Мир
	Уфа

	Высокое разрешение
	Низкое


История развития рынка в России

40е–50е годы – производство

80е – переходный период

90е – маркетинг и продажи, качество продаж и обслуживания

Интернет продажи

Продажи нормального качества

SC – товары видимые и невидимые (сырье)

Клиенты бывают горячие, теплые и холодые

Теория первого круга:

Существует 3 типа товаров:

1. Люди знают что купить и знают где купить (хлеб, молоко)

2. Люди не знают что купить (и не ищут) – (коврики для енотов)

3. Знают что купить, но не знают где купить – и нуждаются в помощи (ищут в Интернете)

Лиды – те, кто хотят купить
	1
	2
	3
	4

	Трафик
	Продажи
	Найти поставщиков и подрядчиков
	Получить прибыль (закрыть)



[image: image3]Конвертор – размещение рекламы, сайт
Техника яма – из 5 ям вырастает только одна

Алгоритм: 

1. Найти ломату

2. НТКЗЯ

3. Копать

4. Посадить росток

5. Закопать

6. Полить водой

5 ниш = 5 ям

Конверторы = лопаты

Трафик = закопать

Виды конверторов

	№
	Название
	Временные затраты
	Денежные затраты
	Трафик

	1
	Доски объявлений Avito, Из рук в руки
	1 день
	500 руб
	Имеет неправильную цифру конверсии, сложно продать нетиповой товар

	2
	Яндекс Директ
	1 день
	От 300 до 2000 руб
	Нет возможности обработать холодных клиентов

	3
	Продающий сайт
	Неделя – месяц
	0 – 70 000 руб
	Статус, доверие

	4
	Соц сети
	2 дня
	0 – 1000 руб
	Контекстная реклама

	5
	Розничный магазин
	2 месяца
	От 200 000
	

	6
	Лично
	0 дней
	От 30 000
	Большие клиенты


Виду покупателей
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Типы людей:

1. Человек- трафик

2. Визионер (видит планы, много энергии)

3. Бухгалтер (скептик и циник)

4. Продавец

5. Женская роль, мягкость, сглаживание конфликтов, организатор тусовок

Сотрудники бывают 4-х типов
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– Выбор решения
– Опыт работы

– Заработная плата

Регулярность
1 раз в неделю (цена слова, ритуал)

Простота
1 задача – 1 неделя

Ценность
не более 30 мин (бизнес-эмоции)
Ожидание ≠ Результат
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Как делать продающий сайт?
	1) DCT (Discript) – описание чем вы занимаетесь? Фотография товара
	4) BALLS «яйца», награды, сленги, фразы, вызывающие доверие, фотографии производства
	2) Телефон

	5) Акция
	6) 100% гарантия
	3) Отзывы

Прочитать все отзывы

	8) БКК (Большие красивые картинки товара, услуги)

Конкретный товар
Купить Подробнее
	9) БКК (Большие красивые картинки товара, услуги)

Купить Подробнее
	7) Бесплатная доставка

	10) Причины купить у вас
	11) Прочая инфа, описание
	12)


Прямые руки.рф

Дискрипт (DCT) – что это? Куда попал? – Интернет-магазин, продажа и производство, доставка, оптовая продажа

Что здесь продаётся? – Шубы, самокаты

Кому? Куда? – по России

Телефон:

2) «Звоните»

1) Федеральный номер

3) с 8 до 22 когда звонить

4) Заказать звонок

Отзыв должен содержать:

1. Фотографию клиента

2. Заголовок

3. Абзац текста

4. Видео/аудио

5. Персонализация

6. Контакты

Как получить отзывы? – сделать 1-2 клиентам халяву

По каким критериям нужно оценивать идеального клиента:

1. Сколько ему лет?

2. Мужчина или женщина

3. Его образование

4. Чем занимается и где работает

5. Какой у него доход

Какие проблемы решает ваш товар?

Почему нужно купить у нас? – объяснить конкретно в объявлении

Акция пишется по формуле: ODC (Offer, Deadline, Call-to-action)

	O
	Offer,
	Товар-локомотив, самый дешевый, привлекательный, необходимый, 1+1, 2+1 притягивает покупателя, зовет прийти в магазин (Скидка не мение 20-60 %)

	D
	Deadline,
	Сегодня, только сейчас

	C
	Call-to-action
	Звоните, заказывайте


Нечётные цифры в цене – работают
Подарок работает лучше, чем скидка
Продажи (S) бывают разовыми и продолженными (постоянными)
Фронт-эенд – привлечь клиента
Back-end продукт – продлить продажи

Схема бизнес-процессов
Ключевые бизнес-процессы – влияют на продажу

Косвенные бизнес-процессы – поддерживают
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Оплата сотрудников:

1. FIX+бонус (Чтобы не уволили – мотивировать, не в стрессовых ситуациях, бухи)

2. FIX+FLEX (постоянная Заработная плата + премии)

3. Проценты

1. Каждый сотрудник приносит прибыль

2. Системную мотивацию лучше привязать к чистой прибыли, но не к выручке


1. Конкретная задача

2. Наблюдение- калибровка
В НЛП заставить сделать

3. Гибкость

Настройка под собеседника, идентичность (Раппорт - доверие), мимика
Создание сайта:

1. Техническое задание

2. Дизайн первой страницы

3. Программирование

Яндекс Директ – Закинуть удочку

1) Ключевые слова

2) ODC – Цель позвать человека заказать товар

3) Цена одного объявления

Прямые продажи (Сетевой маркетинг):

– Дешевле

– Максимум информации о товаре

– Индивидуальный подход

– возможность попробовать товар до покупки (щенок)

Алгоритм личной встречи

1. Внешний вид, 

2. Приветствие

3. Презентация

4. Услуги

5. План встречи

6. Уникальное решение проблемы

7. Финал (подведение итогов)

Форма ведения переговоров и ответы на вопросы

– Вопрос?

– Ответ краткий. Вопрос?

FB - First blood – Сначало больно, потом хорошо

1. Любая проблема решена
2. Найти человека, которому будет интересно решить твою проблему.

Теория рек:
	К
	  5 ед.
	К
	  5 ед.
	К

	Н
	
	Н
	
	Н

	М
	 1 ед.
	М
	 1 ед.
	М


К – Крутые
Н – Нормальные

М – Мудаки

Для перехода из одной реки в другую нужны:

1. Человек который переведет – ментор

2. Атрибуты

Виды менторства – БДСМ (BDSM) и слуга (позволяет быть рядом с ментором)

Для ментора важно:

1. ТЖ – тотальное желание – тотальное доверие

2. Результаты

3. Благдарность

Результат → Вера → Целеполагание
Наставничество:
1. Вера

2. Сомнение

3. Создание собственной религии

А → Б

Рекомендации для самодисциплины:

1. Ставить время для того чтобы проснуться

2. Прибрать рабочее место

3. Не брать кредиты

4. Сложить аккуратно деньги в кошельке

5. Не тратить деньги на лишнее
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2 вида людей:

технари – покупают по характеристикам
- покупают по эмоциям

Авторитет – для закрепления фактов, которые мало кто проверяет.

Смещение фокуса внимания.
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Азамат Ушанов
20.09.2012

Главные принципы эффективного текста

– он про него, но не про себя

– исчерпывающие подробности

– демонстрация результатов

– простота слов и предложений

– Лёгкость оформления заказа

Качество и толковость превыше всего!

Доводи дело до конца!
Что продаётся:

Аудио курс на CD (MP3)
Видео курс на DVD (MP4)

Записи живых вебинаров

Записи живых тренингов

Книги и диски
Трафик → Подписка → Товар → Продажа → Работа с читателями → Новые товары
Минимум 1000 читателей
	Сфера
	Ниша
	Товар

	Сайт
	Рассылка
	Трафик


Выбор сферы:
В какой сфере ты имеешь навык, результаты, и тебя от этой сферы прёт?

Наличие «бурлящих» сайтов, сообществ, рассылок, книг и журналов, онлайн и оффлайн обучения по теме.

Ниша – это популярный суб-топик вашей сферы который не заполнен (или заполнен дерьмом)

Источники целевых посетителей:

– Сообщества в социальных сетях

– Системы Яндекс директ и Бегун

– Реклама в тематических рассылках

Толковые подробные статьи

Толковые аудио-материалы

Рекомендация товара за %

Первый рубль, подписка на партнерские ссылки, рекомендации по Skype
Математика инфо-бизнеса:

100 000 руб.

Товар стоит 3000 руб. по ценности *10

1000 руб – издержки

50 продаж в месяц

2 продажи в день

200 посетителей в день

Типичные ошибки в инфо-бизнесе

Игра в Настрадамуса

Отсутствие четкого плана

Нужда в бабле сейчас

Действия вместо «сделалствия»

Самокритика

Выбрать 5 тематик в которых вы могли начать свой инфо-бизнес (как эксперт)

Протестировать и выбрать одну

Егор Шеин:

Холодные звонки позволяют: 

– сделать неформальные отношения в диалоге
– создать клиентскую базу

– проводить мониторинг рынка (чем мой товар лучше или хуже чем у конкурентов)

Борьба со страхами:

1. Привлечь внимание собеседника (имя собеседника)

Как холодные звонки сделать тёплыми?

Во всех переговорах есть правило: каков вопрос – таков ответ

2. Представить себя и компанию

3. Зачем вы звоните? – Я звоню вам чтобы назначить встречу (не межгород)

Рекомендации: не говорить слова «продать»

Назвать 3 причины и выгоды (бесплатно)

4. Подтвердить необходимость встречи: сказать, что я уверен в том что нужно встретиться

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

Звонить можно в любое время, не звонить хамам, и тем кому звонили вчера!

Ответы на возражение:
1. Уступ (Роберт Шифман)

Да, но нет…

Нельзя спорить с клиентом!

«Нам это не интересно»

Уметь кратко презентовать свой товар

1. Говорить мало

2. Задавать больше вопросов

3. Не нужно быть пиявкой (придираться к сказанному)

4. Да, но нет.

Скрипт для разговора с ЛПР (лицами, принимающими решение)

1. Открытие (приветствие)

2. Причина звонка

3. Вкратце сказать суть дела: чтобы съеэкономить ваше время

4. Задать наводящие вопросы по делу

5. Откат – сказать, что даже в случае отката вы получите прибыль

6. Наше предложение:

дать 3 варианта цены:

– Самый дорогой, где всё включено,

– вариант похуже, где чего-то нету

– Самое дешёвое, доступное для всех

Товарная матрица:

1. Товар локомотив

2. Товар всё включено

3. Товар для бедных

4. Товар в дополнение

5. Товар-заменитель

6. Товар для статуса (самый дорогой товар)
7. Товар дня.

Модальности VAK:
– Визуальные

– Аудиальные

– Кинестетические
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Шаблон неопределённости

– простое исключение

– неопределённые глаголы

– существительные

– оценка

Инфобизнес:
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Полезные плагины в вордпресс

1. Rus-to-Lat – для создания человекоподобных URL

2. Akismet – защита от спама

3. Social Buttons (Donate) – для подключения соц. сетей

Форумы – grabr.ru

Subscribe.ru
Privet.ru

e-autopay.com – система платежей

e-economtools.com – для создания кнопок «Заказать»

russiapost
3 основных направления в инфобизнесе:

1. Здоровье (как похудеть, как быть красивым)

2. Отношения (как познакомиться, как выйти замуж)

3. Бизнес для бизнеса (как открыть интернет-магазин)

Партнерка – продвижение продуктов других производителей

Ораторское мастерство:

1. Обращаться в сторону ног:

2. Смотреть в глаза

3. Страх превращать в энергию в выступлениях (покричать)

Как бороться со страхами:

– крикнуть

– физические нагрузки, приседания

Компетенция – умение отвечать на вопросы

– Техника паузы

– Не говорить что забыл

Одному правилу следуй упорно: «чтоб словам было тесно, а мыслям просторно»

Кстати! – перейти на другую тему!

Работа с залом – семинары

И, да, но и кстати

Регулярность выступлений

Мотивация


[image: image13]
1. Ботаники (Дрочеры)
2. Скептики (Пидоры)

3. Бойцы
Зона пидора! (Комфорта)

Любой может быть любым
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ЧСМ + Банка с огурцами = Результат

ЧСМ – чувствуй себя мудаком
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«Золотой унитаз», выбирают только самое дорогое





VIP-клиенты, выбирают первое что продаётся (Скорость)





Соотношение Цена/качество





Выбор по низкой цене





«Бабушки-кошатницы», выбирают только самое дешёвое
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мотивация





I


СГ (сотрудник-геморой)





III


СТ (сотрудник-терорист)





IV


СА (сотрудник-ангел)





II


СС (сотрудник-студент)





уход





Время





Результат





GameOver





Стабильностьm





99,9% дела – результат 0%


100% дела – результат 100%





КБП





Лиды


n+1





Под-подрядчики





Оптовые генподрядчики





Подрядчики
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Количество


Качество
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Привет!


Как настроение?





Ну да, такое бывает





Это хорошо, что у тебя нормальное настроение





Чудесно, что у тебя все классно





–





0





+





У меня есть отличная идея!





Давай встретимся завтра в {время, место}





?





А опыт





V выбор





ЦА (Целевая аудитория) потребности





Покупатели





V выбор





Продавец





Доходы, отзывы (обратная связь





А опыт





Уникальное товарное предложение (УТП)





Аудитория





V опыт


(воспоминания)





Контроль речи





Навык





Страница в интернете





База клиентов





Прибыль





Миссия





Я





Ценности





Убеждения





Возможности





Действия





Окружение





Транс





Я





убеждения





делаю





имею





Быть





Делать





Иметь








