
Як потрапити 
на зустріч, 
а не в спам



Моя історія

Кандидат економічних наук

Бренд –менеджер програми підтримки бізнесу «Будуй 

своє»

Директор з продажів в ІТ компанії «Axelerate Sourcing»

Віце-президент з маркетингу НК «Верес»

Комерційний директор сайту чесних новин «ВСЕ»



10 дзвінків
7 зустрічей
5 гарячих 
3 контракти
Конверсія
продажів 30%
Спам – 3\10

100 дзвінків
30 зустрічей
10 зацікавлених
3 контракти
Конверсія
продажів 3%
Спам – 70\100

100 дзвінків
70 зустрічей
60 зацікавлених
55 контрактів
Конверсія:
продажів 55%
Спам – 30\100

100 дзвінків
7 зустрічей
3 гарячих 
1 контракт
Конверсія
продажів 1%
Спам 93\100

30 дзвінків
10 зустрічей
7 гарячих 
5 контрактів
Конверсія
продажів 16%
Спам – 20\30

100 листів
0 зустрічей
2 зацікавлених
1 контракт
Конверсія
продажів 1%
Спам – 98\100

100 листів
0 зустрічей
15 зацікавлених
10 контракт
Конверсія
продажів 10%
Спам 90\100

100 листів
3 зустрічі
2 зацікавлених
0 контрактів
Конверсія
продажів 0%
Спам – 99\100

Якщо зі 100 
разів тобі 97 
відмовляють –
все гаразд, 
ти на своєму 
місці

Скільки разів я попадала у спам?



Етап Ціль Що робимо Золоте правило

Знайомство. Збір контактів. Розпочати комунікацію Посміхаємось
Не продаємо!

Холодний контакт:
• Лист

• Дзвінок
• Перша зустріч

• Підсумок зустрічі

Почати переговори,
Зробити контакт теплим

Не продаємо!

Переговори
Виявлення раціональних і 

емоційних мотивів

Презентація -робота із 
запереченнями –

презентація
70% часу слухаємо!

Продаж Підписання контракту
Підпис документів, прес-

конференція, запуск меседжів
WOW-настрій у клієнта

Партнерство та повторний 
продаж

Лояльність Підтримка Робимо більше, ніж обіцяли

Карта залучення Партнерів/Спонсорів



Як внести свій номер телефону в список 
«спам»?

Не робіть як я! Приклад 1.



Чому це важливо?
Нові правила комунікаційного етикету



Пишіть листи

Їх цінність не в тому, що Вам зателефонують.

Їх цінність у тому що Ви отримаєте причину 
зателефонувати самому і тему для розмови!



Добрий день, Юля!

Не робіть як я! Приклад 2.



Чому це важливо?

К-сть опитаних: 3028
Вік: 25- 64 роки
Географія: Європа, Близький Схід, Африка



Приборкати Юлю і її корпоративний поштовий клієнт

Ім'я відправника: 

+ namesurname@companyname.com

- info@, bomberman@, valysha@ 

Тема листа 

- співпраця

+ до 50 символів

Додатки

+ пропозиція з описом

- .exe, посилання до завантаження, важкі файли

Вимкніть КАПСЛОК

Орфографія або як часто Ви листуєтесь з Юлями?



Персоналізація

Кому я пишу? 

Яку цінність пропоную?

Коли я пишу?

Як він буде це читати?



Створити цінність

Цінність є завжди суб'єктивною та визначається виключно 
особисто

Цінність +
Раціональні 

мотиви

Емоційні 

мотиви

Щоб зробити пропозицію цікавою для Спонсора або Партнера 
потрібно: 

=

Іміджеві прояви

Економія 

Продуктивність

Надійність

Соціальна відповідальність

Статус 

Приналежність 

Заздрість/Лінь



Чи перевіряєте Ви робочу електронку поза роботою?
Advanis, 2017 рік

Загалом 18-24 25-34 35+ Чоловіки Жінки

Ніколи 25% ↑ 18% 24% 27% 19% 31%

Кожні пару 
годин

40% 48% 38% 40% 44% 36%

Кожну годину 13% 17% 18% 11% 14% 12%

Декілька разів 
за годину

12% ↓ 10% 10% 12% 12% 11%

Постійно 10% 8% 10% 10% 11% 9%

ніколи не перевіряють пошту
у відпустці:

41 %

К-сть опитаних: 3028
Вік: 25- 64 роки
Географія: Європа, Близький Схід, Африка



Красуні поні, час і увага!

Не робіть як я! Приклад 3







Коротке досьє

Лаконічність і цифри

Щоб зробити пропозицію цікавою для Спонсора або Партнера потрібні: 

Чесність (Google знає все)



Простота подачі

Щоб зробити пропозицію цікавою для Спонсора або Партнера потрібні: 

Візуалізація

Деталі

Можливість Опис К-сть
Вартість 

за один 
матч, грн

Вартість 
за всі матчі, 

грн

Реклама під час домашнього матчу на стадіоні «Авангаод»

Біл-борд на стадіоні 3х6 м, зовні стадіону 1 шт 2 000 20 000

Банерна конструкція на стадіоні
Конструкція 6х0,9 м, на якій розміщується 2 банери; розташовується на біговій 
доріжці під час матчу; гарно прослідковується в трансляції та на фото

1 шт 5 000 40 000

Програмка
Логотип у розділі «Партнери та Спонсори»

Окрема сторінка для розміщення рекламного макету

500 шт на 
кожен матч

2 000

4 000

15 000

30 000

Квитки Лого на квитку
500 шт на 
кожен матч

3 000 30 000

Афіші Логотип на афіші
1 000 шт на 
кожен матч

3 000 30 000

Оголошення подяки ведучим На початку та під час перерви ведучий оголошує інформацію обсягом до 30 слів
2 рази під 
час матчу

1 000 8 000

Розіграш подарунків Ведучий розігрує Ваші призи на конкурсах серед вболівальників під час перерви
1 раз під час 

матчу
3 000 грн + 
подарунки

20 000 грн + 
подарунки

Банер 6х6 м замість сітки над 
поломаними трибунами

Постійно - 500 000

Торгівля в середині стадіону
1 торгова 
точка

5 000 50 000

Торгівля зовні стадіону
1 торгова 
точка

500 5 000



Робіть як я! Приклад 1.

Персоналізація

Виявлена потреба

Створення цінності

Стандартизація

Відсутність візуалізації

Наші забаганки



Робіть як я! Приклад 2.



Як попасти в спам Як попасти на зустріч

Я - підхід Забути про я, писати про Ви

Стандартизація Персоналізація

«Много букаф» Візуалізація і лаконічність

«Заокруглити» дані Чесність

Епітети, gif-ки та архіви Простота подачі

А хіба Ганна і Анна це різні імена? Орфографія і граматика

In conclusions



Дякую за увагу!

https://www.facebook.com/Anuta.Radko

Anna.radko.veres@gmail.com


