
КОНСУЛЬТАЦИОННЫЙ ПРОЕКТ "Рост продаж для малого бизнеса"

1. Продажи и развитие бизнеса:

· Диагностика воронки продаж и выявление точек потерь выручки
· Стратегия входа в B2B для компаний, работавших с B2C
· Позиционирование и упаковка предложения для корпоративных клиентов 
· Структурирование процесса продаж и распределение ответственности
· Работа с ценообразованием и переговорами с ЛПР
· Оптимизация роли собственника в системе продаж
· Построение воронки привлечения и удержания клиентской базы
· Масштабирование продаж и снижение зависимости от отдельных сотрудников

2. Работа с продуктом и предложением

· Превращение экспертности в продаваемый продукт
· Формирование ценностного предложения под целевой сегмент
· Упаковка услуги в продукт с четкой логикой и ценой
· Создание линейки продуктов с разными точками входа
· Доведение «застрявшего» проекта до результата

3. Управление командой и структура

· Распределение ролей и зон ответственности
· Найм и формирование первой команды
· Переход от ручного управления к делегированию
· Работа с выгоранием и удержанием сотрудников
· Построение управленческих ритмов и контроля без микроменеджмента

4. Стратегия и развитие бизнеса

· Определение стратегических приоритетов и точек роста
· Выход из хаоса и стагнации к структурированному росту
· Переход от операционной работы к управлению
· Устранение системных ограничений роста
· Поддержка на переходных этапах роста
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