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1. Если у вас еще нет бизнеса

2. Что можно сделать с продвижением

3. Как растить и развивать

Небольшой бизнес



Кто в аудитории?



Если вашей основной фигурой оказался квадрат, то вы —
неутомимый труженик. Трудолюбие, усердие, потребность 
доводить начатое дело до конца, упорство, позволяющее 
добиваться завершения работы, — вот основные качества 
истинных Квадратов. Выносливость, терпение и 
методичность обычно делают Квадрата высококлассным 
специалистом в своей области. Они чрезвычайно 
внимательны к деталям, подробностям. 

КВАДРАТ



Эта форма символизирует лидерство, и многие Треугольники 
ощущают в этом свое предназначение. Самая характерная 
особенность истинного Треугольника — способность 
концентрироваться на главной цели. Они — энергичные, 
сильные личности. Треугольники сосредоточиваются на 
главном, на сути проблемы. Их сильная прагматическая 
ориентация направляет мыслительный анализ и 
ограничивает его поиском эффективного в данных условиях 
решения проблемы.

ТРЕУГОЛЬНИК



Круг — это мифологический символ гармонии. Тот, кто 
уверенно выбирает его, искренне заинтересован прежде 
всего в хороших межличностных отношениях. Высшая 
ценность для Круга — люди. Круг — самая 
доброжелательная из форм. Он чаще всего служит тем 
«клеем», который скрепляет и рабочий коллектив, и семью, т. 
е. стабилизирует группу. Круги — лучшие коммуникаторы 
прежде всего потому, что они лучшие слушатели. Они 
обладают высокой чувствительностью, развитой эмпатией —
способностью сопереживать.

КРУГ



Эта фигура символизирует креативность, творчество, хотя бы
потому, что она самая уникальная из фигур и единственная
разомкнутая фигура. Если вы твердо выбрали зигзаг в
качестве основной формы, то вы скорее всего истинный
«правополушарный» мыслитель, инакомыслящий.

ЗИГЗАГ





Ключа нет!
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У меня есть идея

• Безусловно гениальная

• Всем это надо

• Такого никто не делает

• Мой друг сказал, что она 
супер

• Моей маме она понравилась

















ЧТО МЕШАЕТ ПРОДВИЖЕНИЮ?
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Быстрый путь
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Иметь в наличии какой-то осязаемый макет или набросок 
продукта для презентации.

Научиться четко и понятно рассказывать о своем продукте и 
проблеме, которую он решит.

Хорошенько продумать вопросы, которые вы хотите задать 
аудитории.

Абстрагироваться от своей идеи так, чтобы вы могли 
непредвзято ее обсуждать.

Длинный путь. Шаг первый.
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Посмотрите на конкурентов

Попробуйте мероприятия для стартапов – их много

Попробуйте поговорить с незнакомыми людьми

Проведите самостоятельное исследование

Еще раз попробуйте продать…

Длинный путь. 
Второй шаг и далее
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Бизнес есть. 
Как продвигать?



НЕМНОГО ТЕОРИИ. 
ТОЧКИ КОНТАКТА



1. Что это такое?



Точки контакта – это многочисленные и разнообразные 

• ситуации, 

• моменты, 

• места 

• интерфейсы соприкосновения клиента с компанией.



2. Почему они важнее 
всего?



Почему?

1. Применить - просто

2. Охват - полный

3. Подход – системный

4. Эффект – быстрый

5. Сама технология - безбюджетна



4. Как с ними 
работать?



Как работать

1. Фиксация

2. Топ-10

3. Ранжирование

4. Оценка

5. Задачи, сроки, ответственные

6. Делать

7. Повторять снова



Точка Состояние План Сроки Ответственный Приоритет

Сайт --

Вывеска -/0/+ (wow)



3. Законы для точек 
контакта



Закон 1

У каждого бизнеса, 

продукта/услуги, 

подразделения 

или сотрудника 

всегда есть более чем одна точка контакта



Закон 2

Точки контакта могут образовывать цепочки контактов



Закон 3

Точками контакта необходимо управлять



Наблюдения:

Точки контакта могут быть 

положительными, 

нейтральными 

или отрицательными



Точка Состояние План Сроки Ответствен
ный

Приоритет

Сайт --

Вывеска -/0/+ (wow)



Приоритеты для 
стартапа:

A – блог, коммерческое предложение

B – сайт, визитная карточка

C – офис, униформа, рекламный макет
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Структура:
• Проблема

• Она же цель

• Решение
• Конкретное описание

• Выгода
• Почему хорошо

• ЦЕНА!!!

Коммерческое 
предложение
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Визитки 



Наблюдения

Точки контакта бывают краткосрочными и долгосрочными

Точки контакта бывают одномоментными и повторяющимися

Есть точки контакта онлайн и оффлайн
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Facebook охватывает около 7,5% всего населения Беларуси и 
насчитывает здесь 706,1 тысячи пользователей. Это 8,8% 
населения

У Instagram в Беларуси 3,7 млн юзеров. Это 46,3% населения 
в возрасте от 13 лет

TikTok, по данным на январь, имеет в Беларуси 3,08 млн 
пользователей 18 лет и старше

Немного цифр и букв
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https://www.belarusinfo.by/

http://www.b-info.by/

https://www.b2b.by

http://made-in-belarus.by

Ищите профильные, например relax.by 

Каталоги

https://www.belarusinfo.by/
http://www.b-info.by/
https://www.b2b.by/
http://made-in-belarus.by/
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Оффлайн

Каталог

Витрина

Наружная реклама

Офис



ПОДАРОК:
Лучше что-то солидное 



Печать и тактильность

• Ощущения

• Вес

• Плотность

• Тиснение

• Форма

• Больше эмоций

• Шрифты



Чувство юмора

«Когда клиент смеется, он 
проще расстается с 
деньгами»
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НЕМНОГО О ЦЕНАХ



Базовый принцип

Платить – больно!

Убирайте знаки денег

Кредит и рассрочка

Безналичная оплата

Наборы товаров/услуг

«Справедливость»



Уменьшайте цифру слева…

Наш мозг кодирует числа так быстро (и 
бессознательно), что мы расшифровываем 
размер числа еще до того, как заканчиваем 

читать его.



Цены в левом нижнем углу

Так как мы воспринимаем меньшими числа, которые 
принадлежат левой части горизонтальной оси координат, 
то если расположить цены слева, то это запустит в 
восприятии людей концепт меньших величин — так вы 
измените восприятие ваших цен



Используйте меньший размер 
шрифта

Благодаря беглости обработки информации, люди будут 
воспринимать стоимость маленькой, если вы напишете ее 
шрифтом меньшего размера.

Эта тактика особенно эффективна, когда вы 
противопоставляете свою стоимость ориентирной цене, 
написанной большим шрифтом 



Визуализируйте отличие 
двух цен

Если вы сделаете так, чтобы ваша цена визуально отличалась от 
ориентирной цены (например, использование другого цвета 
шрифта), таким образом, запускается эффект беглости. 
Покупатели будут ошибочно приписывать такое визуальное 
различие большему числовому различию



Предлагайте оплату в 
рассрочку

Когда вы даете людям возможность заплатить за ваш 
продукт небольшими взносами (а не одной крупной суммой), 
вы привязываете восприятие покупателя к маленьким ценам



Уберите обозначение 
валюты

Боль от расставания с деньгами можно вызвать очень быстро. На 
самом деле, знак валюты в вашей цене как раз напоминает людям о 
ней, это может стать причиной, по которой люди будут тратить 
меньше





Сила бесплатного

Эксперимент Дэна Ариели

Цена: $ 0,15 Цена: $ 0,01

73% 17%

Цена: $ 0,14 Цена: $ 0,00

21% 79%



Подарки могут 
быть внутри и 

снаружи сделки –
разная цель!



Если вы до сих пор не можете обосновать свои 
цены перед покупателями — тогда, возможно, 

что у вас проблема не с ценообразованием. 
Возможно, вы не можете внушить покупателям 

ценность вашего продукта.
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НЕМНОГО ПСИХОЛОГИИ 
ПОТРЕБИТЕЛЯ



Неприятие потери

Отрицательная полезность, связываемая с 
потерей объекта, оказывается больше, чем 
полезность, связанная с приобретением его.





Zero Risk



У вас есть $1000

Опция 1

• Орел: получить еще $1000

• Решка: получить 0

Опция 2

• Гарантированно получить 
$500



Итак, наш покупатель

Лжив

Не рационален

Ленив

Не хочет рисковать

Не хочет изменений
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Где искать ресурсы
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Свои…

Друзья, родственники…

Кредитование

Лизинг

Если хотите расти



80

Истории…


