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Какие правильные слова 
говорить клиентам для 
продажи облаков





А вы составляли ценностное предложение

 A. Много раз

 B. Однажды

 С. Не приходилось, но я знаю как

 D. Не знаю как



План вебинара

 1) Что такое ценностное предложение и зачем оно нужно

 2) Что нужно сделать до того, как его формулировать

 3) Что сделать потом



НАВЫК В ДВУХ СЛОВАХ ДОСТУПНО 

ОБЪЯСНИТЬ СВОИМ КЛИЕНТАМ, ЧТО ВЫ 

ПРЕДЛАГАЕТЕ



Какие задачи у вас получается решать 
лучше всего



Кто ваш клиент (а кто им не является)



Помочь вашему клиенту понять, что вы 
предлагаете именно то, что он хочет







Ценностное предложение

 ДЛЯ КЛИЕНТА, КОТОРОМУ НУЖНО ВЫПОЛНЯТЬ ЗАДАЧИ,
МЫ ПРЕДЛАГАЕМ  ПРОДУКТ/СЕРВИС, 
КОТОРЫЙ  ОБЕСПЕЧИВАЕТ РЕШЕНИЕ ТЕКУЩИХ ПРОБЛЕМ 
И ПОЗВОЛЯЕТ ДОСТИЧЬ ЖЕЛАЕМЫХ РЕЗУЛЬТАТОВ 
В ОТЛИЧИЕ ОТ КОНКУРЕНТОВ 
БЛАГОДАРЯ ФИШКЕ





ЧТО СДЕЛАТЬ ДО …



ШАГ 1. Составляем список сегментов



Шаг 2. Изучаем каждый сегмент

 Аналитика

 Наблюдение

 Интервью



Проблемное интервью



Как думает ваш клиент



Шаг 3. Поиск инсайтов





ЧТО СДЕЛАТЬ ПОСЛЕ …



ШАГ 5. ТЕСТИРУЕМ ЦЕННОСТНОЕ 
ПРЕДЛОЖЕНИЕ
 Оформить в виде презентации или страницы

 Проверить, находит ли отклик, удается ли продать



Общие рекомендации

 Не работайте в одиночку. 

 Составляйте ценностное предложение до того, как начали 
создавать сервис.

 Будьте готовыми к разочарованию и изменениям, когда 
выяснится, что сервис ну никак не ложится в боли и чаяния 
сегмента.



Постоянно слушайте клиентов
Люди не сводятся к функции приносить вам деньги



Присылайте офферы в каталог решений 

http://catalog.oblakoteka.ru

- Лиды для партнеров

- Централизованное продвижение 
каталога на конечных клиентов

- marketing@oblakoteka.ru

http://catalog.oblakoteka.ru/

