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Бизнес принимает решения сложно:

работайте с ЛПР

не забывайте экспертов

используйте разные типы вопросов





Ценность B2B продукта – в росте бизнеса:

знайте бизнес своих клиентов

место работы продакта –

в голове клиента





Закладывать способы продажи при создании 

продукта:

дружите с отделом продаж

наглядно показывайте профит





Бен Хоровитц
Бизнесмен, инвестор, блоггер, писатель.

Я никогда не ошибался, 
я просто нашел 10 тысяч способов, которые не 
работают. 

"Легко не будет" 



Запустите бесплатный пилот 
с одним клиентом

Создайте легенду и 
продавайте другим клиентам





Стройте экосистему

Когда вы находитесь в центре 
потока, незначительное ловкое 
действие способно привести в 
движение крупные объекты



Продажа лицензий
Вы продаете программное обеспечение. 
Привязка оплаты к количеству 
сотрудников.

Подписка на услуги
Ежемесячная плата за 
пользование сервисом. 
Списывается независимо от того, 
какой объем услуг был оказан. 
Возможна доп оплата 
превышения.
Пример: абонентская плата за  
витрину на доске объявлений

Разовая продажа услуг
Одна организация оказывает услугу 
другой организации с помощью 
сервиса или продукта. Пример: 
приоритетное размещение на доске 
объявлений.

Транзакционная модель
Площадка покупает и продает 
товары/услуги. Берется плата в размере 
части стоимости товара/услуги.

Модели монетизации

Продажа запросов
Вы продаете данные. Привязка оплаты к 
количеству запросов к базе.



Что почитать?



Спасибо! 
Ваши вопросы
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