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КАТЕРИНА НОРКИНА

Генеральный директор 
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ОПЫТ РАБОТЫ ПО НАЙМУ

Продюсер международных и российских мероприятий PR директор в
международных проектах
Директор по продажам

ОПЫТ СОБСТВЕННЫХ ПРОЕКТОВ: ЗАПУСК И 
УПРАВЛЕНИЕ
• Собственный конференц центр и демо центр VR/AR решений

Newsroom (закрыто)
• Агентство экспортного консалтинга IMGR: помогли более 100

экспортерам найти клиентов за рубежом, в том числе по заказу АО
«РЭЦ»

• Организация мероприятий и участия в топовых событиях: World
Economic Forum Davos, Web Summit, GITEX, SLUSH, Петербургский 
экономический форум

ОБРАЗОВАНИЕ
• Российский Государственный Гуманитарный Университет,

специальность Политология
• Middlebury College, USA

www.linkedin.com/in/enorkina/ 
norkina@im-gr.ru
+7 926 589 4432 (WA, Telegram)

http://www.im-gr.ru/
http://www.linkedin.com/in/enorkina/
mailto:norkina@im-gr.ru


ОФФЛАЙН ВЫСТАВКИ И 
МЕРОПРИЯТИЯ ЗА ПОСЛЕДНИЕ 2 
ГОДА

БЫЛО

СТАЛО



ЗНАКОМСТВО

• Имя, должность в компании

• Мы уже экспортируем/ думаем про экспорт

• Наша продукт/ наша услуга – это … (в одном предложении)

• С февраля 2022 наше экспортное направление столкнулось с новыми 
вызовами, а именно…



НОВЫЕ ВЫЗОВЫ, С КОТОРЫМИ 
ПОМОЖЕТ СЕГОДНЯШНИЙ МАСТЕР-
КЛАСС

• Новая география экспорта: как ее развивать  «с нуля»

• Поиск новых логистических и финансовых инструментов
• Поиск поставщиков

• Вопросы «доверия» и «репутации»



ПРИНЦИПИАЛЬНАЯ СХЕМА РАЗВИТИЯ 
БИЗНЕСА В B2B

Маркетинг
• Все активности, направленные на неопределённый круг лиц

Лидогенерация
• Деятельность, направленная на конкретных людей

Продажи
• Работа с конкретным «тёплым» потенциальным клиентом

Исполнение проекта / 
Поставка продукта

Нет интереса

Есть интерес

Есть договор



ОСНОВНЫЕ КАНАЛЫ ПРИВЛЕЧЕНИЯ 
КЛИЕНТОВ ЗА РУБЕЖОМ

Маркетинг: Лидген:
• Рекомендации («сарафанное радио»)
• Личный бренд и знакомые
• Контакты «на холодную» (через email,  

LinkedIn и т.п.) 
• Партнёрства
• Участие в тендерах
• Онлайн торговые площадки и биржи
• Внешние агенты и дистрибьюторские сети
• Тусовка (networking)

• Корпоративный бренд
• Сайт
• Вирусный маркетинг
• СМИ и PR
• События, привлекающие внимание
• Онлайн-реклама (в поисковиках, приложениях, 

соцсетях)
• Оффлайн-реклама и спонсорство (на 

подходящих мероприятиях)
• SEO и контент-маркетинг
• Блоги и статьи

• Выставки, стенды, точки продаж, выступления на мероприятиях (онлайн и
оффлайн)



ЧАСТЬ 1
КАК НАЙТИ КЛИЕНТОВ С НУЛЯ УДАЛЕННО?



ГДЕ МОЖНО НАЙТИ КЛИЕНТОВ 
УДАЛЕННО?

• LinkedIn и его аналоги в странах (Xing, MaiMai, AngelList)

• E-mail

• Телефон, мессенджеры

• Комплексный подход!

Для эффективной настройки экспортных продаж рекомендуем ведение работу в  CRM системе.



КЛЮЧЕВЫЕ ЭТАПЫ РАБОТЫ В
ПОИСКАХ КЛИЕНТОВ

Анализ рынка и подбор ЦА 

Установление первичного контакта

Повторный контакт, доведение контактов до личных или
видео переговоров и ПРОДАЖ

Поддержание регулярной коммуникации с ЦА
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КАК ПРАВИЛЬНО ОПРЕДЕЛИТЬ 
СВОЮ ЦЕЛЕВУЮ АУДИТОРИЮ?

Ваш средний чек

Средняя длительность цикла продаж

Какие сегменты (типы) клиентов у вас сейчас есть?
Какие должности у людей в каждом сегменте, ваших 
существующих клиентов  (напр., «директор по маркетингу в 
коммерческом отделе»)?

Примерное количество клиентов

Основные шаги текущего процесса продаж

Воронка продаж (какой процент клиентов переходят к каждому след
шагу)
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СУЩЕСТВУЮЩИЕ
ПРОДАЖИ



Описание идеального сегмента клиентов (Детально – что 
это за компании?  Что их отличает от других компаний этой 
индустрии? На какой стадии находятся?  Какой размер? 
Что их в момент покупки больше всего волнует?)

Список или примеры существующих клиентов, плюс должности 
этих людей

Кто ваши лучшие клиенты? (описание)
с кем 20% усилий дают 80% результата

Выбранные для проработки рынки

Почему именно данные рынки?

Какие необходимы сертификаты для экспорта на 
данные рынки?  Есть ли они у вашей компании?
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ЦЕЛЕВАЯ АУДИТОРИЯ

КАК ПРАВИЛЬНО ОПРЕДЕЛИТЬ 
СВОЮ ЦЕЛЕВУЮ АУДИТОРИЮ?



Какую проблему клиента решает ваш продукт?
(Пожалуйста опишите детально. Чем глубже мы
понимаем проблему,  тем проще найти похожие 
компании с подобной проблемой)

Типичный путь покупателя от момента когда о вас узнали до 
момента покупки

Опишите ваше ценностное предложение (что ваш клиент 
думает он покупает?)

Описание продукта на 1 параграф / на 1 страницу

Конкурентные преимущества

Сравнение с конкурентами (если есть существующий
документ),  обязательно сравнение стоимости
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ПРОДУКТ, УСЛУГА,
ЦЕННОСТЬ

КАК ПРАВИЛЬНО ОПРЕДЕЛИТЬ 
СВОЮ ЦЕЛЕВУЮ АУДИТОРИЮ?



• Индивидуальный доступ к сервисам АО «РЭЦ» 
через личный кабинет

• TradeMap и другие открытые сервисы 
таможенной статистики

• Открытые аналитические отчеты 

• Анализ конкурентов (сайт/ новости/ выставки)
• Анализ спроса на вашу продукцию в 

конкретно выбранной стране по критериям 
ЦА/ цена

• Стоимость логистики
• Таможенные и финансовые барьеры

ИНСТРУМЕНТЫ ДЛЯ ВЫБОРА 
ГЕОГРАФИИ



• Начните с 50-70 потенциальных клиентов
• Выберите сразу несколько стран и целевых аудиторий

СОСТАВЛЕНИЕ ЛОНГЛИСТА



СТАТИСТИКА И ГЕОГРАФИЯ 
LINKEDIN

810 миллионов пользователей в
200 странах и регионах мира



VPN

Социальная сеть Linkedin – недоступный в России
ресурс, поэтому для его использования на ваши
компьютеры/  мобильные телефоны необходимо
установить VPN
(от англ. Virtual Private Network – виртуальная частная
сеть).

Вариантов VPN множество, как платные, так и бесплатные:
Мы можем порекомендовать платный

VPN  Surfshark surfshark.com/ru/

Или самый простой и бесплатный
вариант – специальный плагин из
магазина Google Chrome
под названием «доступ к Linkedin»



СЕКРЕТЫ УСПЕШНОГО ПРОФИЛЯ

Фотография 
профиля
и обложка
(кавер)
– недавняя / деловая/ 
улыбка
Имя,
заголовок, ссылка,  
местоположение и 
индустрия

Хедлайн / 
заголовок,  
который виден
в поиске

1

18

2

3

Катерина Норкина | www.facebook.com/Katerina.Norkina52 | Telegram: @knorky

http://www.facebook.com/Katerina.Norkina52


СЕКРЕТЫ УСПЕШНОГО ПРОФИЛЯ

Описание релевантного 
опыта

Немного личной 
информации
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КАК БЫСТРО НАРАСТИТЬ СВОЙ НЕТВОРК 
ОНЛАЙН?

• Синхронизируйтесь с
почтой

• Проведите поиск и
найдите людей с
большим количеством
друзей в вашей отрасли

• Посвятите этому до 30 
минут в день



ОСОБЕННОСТИ РАБОТЫ С LINKEDIN
Linkedin работает по принципу кругов/рукопожатий:

друзья
ваших
друзей

друзья
друзей
ваших
друзей

4 3   2 1 ваши
друзья

Люди, не входящие в эти три круга, вам недоступны.  
Поэтому – важно расширять свою сеть контактов!

• Обязательно ознакомьтесь с правилами использования Linkedin
• Не добавляете в друзья более 50 человек в день
• Если планируете активно использовать Linkedin – покупайте подписку

Premium
• В премиальных подписках вам нужен Business или Sales Navigator



ПОИСК ПОТЕНЦИАЛЬНЫХ ПАРТНЕРОВ  
ЧЕРЕЗ LINKEDIN

В LINKEDIN МОЖНО ИСКАТЬ:
• Компании
• Людей (должности)

• Людей в конкретных компаниях

САМОЕ ВАЖНОЕ – ИСПОЛЬЗУЙТЕ СИСТЕМУ ФИЛЬТРОВ!



КАК ПИСАТЬ ЛЮДЯМ?
В Linkedin вы не можете
писать людям, которые
находятся вне вашей сети
контактов (не ваши друзья).  
НО, есть другой споcоб
связаться с человеком –
персонализировать заявку в
друзья:



ЧТО ПИСАТЬ ЛЮДЯМ? ПРИМЕРЫ 
СООБЩЕНИЙ
Мы всегда выбираем тактику:
не SALES сообщения, а просьба о совете!
На первое сообщение есть лимит – 300 символов.
В первом сообщении важно – каждое слово должно
иметь вес, обратитесь к человеку по имени,
пропишите что вам нужен совет, напишите что у вас
за компания, почему она крутая и чего вы хотите
(выйти на новый рынок).

Hi {firstname}. Reaching out for some advice. In Eurasia  
we are the leading producers of the innovative peat  
products for all types of agricultures. We are now 
looking  to access the {country} market suspecting that 
the quality/  price is yet unseen. Can we ask you a few 
questions as  an expert?
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ПРИМЕРЫ НЕУДАЧНЫХ СООБЩЕНИЙ

Добрый день Katerina!
Я представляю компанию qabox.ru
Как известно, любой продукт нуждается в
профес- сиональном тестировании.
Quabox предложит вам спектр услуг, помогающий
обеспечить скорость и качество ваших решений на
следующий день после оформления заказа.
Наш медиум https://qabox.medium.com/

Dear 
Katerina,
It would be a pleasure adding you to my 
network.
I just launched a new fashion brand for 
women  based in UK.
We do bespoken handmade dresses, with 
Italian  fabrics. It operates like an online Atelier.

One feedback from you would be highly appreciated 
:)



КАК И КОГДА ДЕЛАТЬ ФОЛЛОУ-АП?

Как только вам ответят на первое
сообщение или просто одобрят заявку
в друзья – отправляйте второе
сообщение, где чуть больше кон-
кретики, предложите сразу перейти в
ZOOM  или в общение по почте.

Не стесняйтесь писать третье фоллоу-
ап сообщение тем, кто перестал
отвечать. Также важно на сообщения
отвечать оперативно –
пока контакт «теплый».

Thank you for connecting, {first name}. As I 
mentioned,  I work in a team that’s trying to bring 
high quality peat  products into the {country} 
market. Your expertise  would really make a 
difference for us. Would you mind  a quick call on 
ZOOM? If that’s ok with you, what time  works best?

Hi {firstname}, just checking in if we can have a 
short  chat, let me know!

#3#2



ТЕХНИЧЕСКИЕ ДЕТАЛИ, ИЛИ КАК 
ИЗБЕЖАТЬ БЛОКИРОВКИ
ЧТО ДЕЛАТЬ, ЕСЛИ ВАС 
ЗАБЛОКИРОВАЛИ?
Если вы не нарушаете правила, 
страницу все равно могут
временно заблокировать.

Не паникуйте, просто загрузите
фото своих документов (лучше
тех, где прописана информация
латиницей) и ждите (обычно
1-3 рабочих дня).



LINKEDIN SALES NAVIGATOR



LINKEDIN – БЕСПЛАТНЫЙ МЕСЯЦ  
ПРЕМИУМ ПОДПИСКИ



GETSALES.IO: ИНСТРУМЕНТ АВТОМАТИЗАЦИИ



GETSALES.IO: ИНСТРУМЕНТ АВТОМАТИЗАЦИИ



GETSALES.IO: ИНСТРУМЕНТ АВТОМАТИЗАЦИИ



GETSALES.IO: ИНСТРУМЕНТ АВТОМАТИЗАЦИИ



ИЗМЕРЕНИЕ ЭФФЕКТИВНОСТИ РАБОТЫ  ПО
ЛИДОГЕНЕРАЦИИ



ДОМАШНЕЕ ЗАДАНИЕ ПО ИТОГАМ 
БЛОКА
ПРОГРАММА МАКСИМУМ:

• ВЫГРУЗИТЬ ОТЧЕТЫ ПО ТН ВЭД С ОДНОГО ОКНА И ВЫБРАТЬ 1 НОВЫЙ РЫНОК
• СДЕЛАТЬ ЛОНГЛИСТ ИЗ 50 ПОТЕНЦИАЛЬНЫХ КЛИЕНТОВ
• CОЗДАТЬ ЛИЧНЫЙ ПРОФИЛЬ LINKEDIN
• МИНИМУМ 100 (НОВЫХ) «ДРУЗЕЙ» ЗА МЕСЯЦ
• ПРИСЛАТЬ ССЫЛКУ НА ПРОФИЛЬ В ЧАТ/ МНЕ ЛИЧНО В ТЕЛЕГРАМ И 

ПОЛУЧИТЬ ПЕРСОНАЛЬНУЮ ОБРАТНУЮ СВЯЗЬ В ТЕЧЕНИЕ МЕСЯЦА, ДО 17 
ИЮНЯ 

ПРОГРАММА МИНИМУМ:

• CОЗДАТЬ ЛИЧНЫЙ ПРОФИЛЬ LINKEDIN
• МИНИМУМ 50 (НОВЫХ) «ДРУЗЕЙ» ЗА МЕСЯЦ



ЧАСТЬ 2
КАК НАЙТИ КЛИЕНТОВ С НУЛЯ НА ВЫСТАВКЕ?



• МИНИМАЛЬНЫЕ ИНВЕСТИЦИИ ДЛЯ НОВЫХ ТЕСТОВЫХ СОБЫТИЙ

• СПРОСИТЕ ВАШИХ КЛИЕНТОВ, КУДА ОНИ ХОДЯТ

• ИНВЕСТИРУЙТЕ ВО ВСТРЕЧИ/ ПРОДАЖИ, А НЕ СТЕНЫ СТЕНДА

• УЧАСТВУЙТЕ В СОБЫТИЯХ ПАРТНЕРОВ, А СОБСТВЕННЫЕ ОРГАНИЗУЙТЕ, КОГДА
НЕ НАШЛИ НИЧЕГО ПОДОБНОГО НА РЫНКЕ

БАЗОВЫЕ РЕКОММЕНДАЦИИ



• Определите для себя измеримую цель (лиды/ контакты в базу/ старые
клиенты/  публикации)

• Соберите отзывы о событии у своих клиентов и партнеров, подпишитесь на
новости, обменяйтесь идеями с другими участниками из России

• Изучите деловую программу и отметьте для себя деловые мероприятия, куда вы  
пойдете

• Назначьте часть встреч заранее
• Подумайте, как вы можете выделиться (форма одежды/ стенд/ сувенирка)
• Скажите вашим клиентам, что вы будете на выставке через социальные сети
• Кто из ваших знакомых будет на выставке? Договоритесь с ними о встречах заранее

ЧЕК-ЛИСТ ПО ПОДГОТОВКЕ К
ЛЮБОМУ МЕРОПРИЯТИЮ. ЧАСТЬ 1



ВАЖНЫЕ ВОПРОСЫ ПРО ЦЕЛЬ 
ВЫСТАВКИ/ МЕРОПРИЯТИЯ
• Сколько контактов вы хотите получить?
• Какие контакты вы хотите получить?

• Есть ли четкое понимание как и кто должен собирать и обрабатывать 
контакты?

• Какую информацию вы хотите получить?
• Как, кто, когда и с кем встретиться?

• Как и кто подведет итоги выставки?
• Являются ли новые контракты целью мероприятия?

• Являются ли публикации в СМИ целью мероприятия?
• Что мерить и как рассчитать окупаемость выставки?

• Как понять — успешно ли прошла выставка?



• Выберите правильных людей, которые будут продавать на мероприятии и 
которым нравится это делать☺

• Подготовьте короткий интро питч на 30 секунд на английском языке
• Подготовьте маркетинговые материалы (сайт/ презентацию/ буклет/ КП/ 

анкету для клиента/ фоллоу-ап письмо)

• Сувенирка с брендингом вашей компании
• Знакомство с другими экспонентами со схожей ЦА

ЧЕК-ЛИСТ ПО ПОДГОТОВКЕ К
ЛЮБОМУ МЕРОПРИЯТИЮ. ЧАСТЬ 2 



КТО ОНИ ПРАВИЛЬНЫЕ ЛЮДИ ДЛЯ 
ВЫСТАВОК?
• Хорошо знают вашу компанию и ее товары/ услуги

• Умеют быть контактным и общительным, естественно улыбаются!

• Уверенно ведут себя в любой ситуации, обладают искусством убеждения, 
приемами аргументации и доказательства

• Умеют оперировать своими знаниями и опытом, четко излагать проблему

• Приспосабливаются к обстоятельствам

• Знают иностранные языки

• Обладать опытом работы на выставках (желательно)

• Переносят физические и эмоциональные нагрузки



СОЗДАЙТЕ ПОРТРЕТЫ 
ВАШИХ ИДЕАЛЬНЫХ 

КЛИЕНТОВ НА ВЫСТАВКЕ!



• Рассылка приглашений на выставку по новым и существующим лидам
ЗАРАНЕЕ (E-mail, LinkedIn)

• Таргетированная интернет-реклама (должности, отрасли, интересы) 
• Реклама на ресурсах выставки/ мероприятия

• Партнерская реклама
• Используйте систему назначения встреч на выставках

• Опубликуйте новость об участие в мероприятии в соцсетях и на сайте
• Приглашайте на выставку во время звонков с текущими клиентами, 

не забудьте уточнить все детали
• Измените вашу подпись в электронных письмах — внесите 

информацию о том, что вы будете на выставке

КАК ПРИВЛЕЧЬ КЛИЕНТОВ НА ВАШ СТЕНД 
ИЛИ НА ВСТРЕЧУ НА ВЫСТАВКЕ?



МАЛЕНЬКИЕ ЛАЙФХАКИ: 
ЧТО НЕ ЗАБЫТЬ
• Схема, как вас найти – шаблон сообщения тем, кто потеряется

• Набор зарядок для телефонов

• Степлер и скобы, скрепки, файлы, папки, место для  хранения визиток и 
записи контактов тех, у кого визиток нет

• Удобная обувь

• Оценивайте загрузку и важность каждого дня выставки/ 80% результата за 
первые 2 дня

• Деловая программа и другие интересные мероприятия

• Обход экспонентов



• Ивент – это возможность попасть в медиа пространство, даже если у вас нет других  
информационных поводов

• Список СМИ – всегда посмотреть заранее
• Если вокруг нет журналистов, значит нужно самому им быть – возможности  

социальных медиа
• Пишите в ваши корпоративные каналы соцмедиа прямо «с полей»
• Используйте хештеги

PR В РАМКАХ СОБЫТИЯ



ОБРАБОТКА КОНТАКТОВ 

Шлем письма всем, особенно новым клиентам

Звоним новым клиентам

Отправляем КП тем, кто откликнулся

Сегментируем по группам для дальнейшей работы

Собираем как можно больше контактов

Возвращаемся к «холодным» клиентам через CRM 

Приглашаем на следующую выставку



• Сравнить результат с поставленной целью в цифрах
• Оценить стоимость затрат/ объем новых контрактов
• Написать/ обзвонить всех потенциальных клиентов и партнеров в течение недели, 

добавить их в СRM

• Написать обратную связь организаторам – что можно улучшить
• Распространить новость о вашем участии проекте в СМИ и соцмедиа
• Если ваша компания планирует принимать участие в будущем году – составить чек-

лист на следующий год/ какие еще события добавить?

ЧЕК-ЛИСТ ПО ИТОГАМ МЕРОПРИЯТИЯ



РЕАКЦИЯ НА КОНТАКТ

48 
часов

10 
дней

30 
дней



• Статистические данные установленных на выставке контактов (количество, качество, 
регионы, в которых работает потенциальный клиент, размер его компании, количество 
горячих/теплых/холодных контактов в каждой категории)

• Анализ информации, полученной от посетителей (замечания, критика, пожелания, 
предложения, мнения и т. д.)

• Оценка качественного и количественного состава посетителей и участников выставки в 
целом

• Оценка эффективности работы персонала (включая оценку работы каждого сотрудника)

• Оценка функциональности стенда (месторасположение, размеры, конфигурация, 
оформление, оснащение и т. д.)

• Анализ выставочного бюджета

• Оценка эффективности средств маркетинговых коммуникаций для привлечения посетителей

• Анализ информации о конкурентах

ЕЩЕ ОДИН ЧЕК-ЛИСТ



Количественные

• Число откликнувшихся на 
приглашение организаций

• Число посетителей из каждой 
целевой группы

• Число установленных  контактов

• Число проведенных переговоров

• Число заключенных контрактов

• Объем контрактов в деньгах

КАЧЕСТВО vs КОЛИЧЕСТВО

Качественные 
• Эффект стенда на посетителей

• Эффект новой продукции на посетителей

• Качество организации выставки

• Качество работы персонала стенда

• Оценка выставки организаторами

• Оценка выставки СМИ

• Коммерческая осмысленность участия



o ПРОАНАЛИЗИРОВАТЬ ЭФФЕКТИВНОСТЬ УЧАСТИЯ В ПОСЛЕДНЕМ МЕРОПРИЯТИИ, В
КОТОРОМ ПРИНИМАЛА УЧАСТИЕ ВАША КОМПАНИЯ ПО ФОРМАЛЬНЫМ КРИТЕРИЯМ:
ПРОДАЖИ/ НОВЫЕ ЛИДЫ/ ПУБЛИКАЦИИ, ДР.

o СОСТАВИТЬ ПЛАН МАРКЕТИНГОВЫХ МЕРОПРИЯТИЙ НА БЛИЖАЙШИЕ 6-12 МЕСЯЦЕВ/
ПО КАЖДОМУ ОБОЗНАЧИТЬ ИЗМЕРИМЫЙ КПИ

ДОМАШНЕЕ ЗАДАНИЕ ПО ИТОГАМ 
БЛОКА



БОНУС
САЙТ, ПРЕЗЕНТАЦИЯ ДЛЯ 
ЭКСПОРТНОГО БИЗНЕСА



МАРКЕТИНГОВЫЕ МАТЕРИАЛЫ
ДЛЯ ПОТЕНЦИАЛЬНЫХ МЕЖДУНАРОДНЫХ 
ПАРТНЕРОВ

ЭКСПОРТНЫЙ  
ПИТЧ

ЭКСПОРТНАЯ 
ПРЕЗЕНТАЦИЯ

САЙТ

Что из всего этого вы используете сейчас в международных продажах и как? 

Кто из вас пользовался субсидией ЦПЭ по разработке сайта или презентаций?



• ОНЛАЙН ПРИСУТСТВИЕ/ «ГУГЛИМОСТЬ»/ РЕПУТАЦИЯ/ ДОВЕРИЕ

• КОНТЕНТ

• «ДЕШЕВАЯ» РЕКЛАМА ЗА СЧЕТ ОРГАНИЧЕСКОГО ТРАФФИКА

• ДОСТУПНОСТЬ 24/7, МАСШТАБИРУЕМОСТЬ ПОД ГЛОБАЛЬНЫЕ РЫНКИ

• ОБНОВЛЕНИЯ И НОВОСТИ

• ЯЗЫКИ

САЙТ ДЛЯ МЕЖДУНАРОДНОГО БИЗНЕСА: 
ЗАЧЕМ

Согласно исследованию Verisign, 56% опрошенных заявили, что не доверяют бизнесу 
без веб-сайта.



• БЫСТРАЯ ЗАГРУЗКА
• ПРОСТОТА И ЯСНОСТЬ
• КОНТЕНТ АДАПТИРОВАН ПОД ЦА
• ЧЕТКИЙ ПУТЬ ДЛЯ ПОСЕТИТЕЛЯ САЙТА
• ПЕРСОНАЛИЗАЦИЯ (чат-боты)
• ЧЕТКОЕ ОПИСАНИЕ ПРОДУКТОВ

САЙТ ДЛЯ МЕЖДУНАРОДНОГО 
БИЗНЕСА: КАКОЙ

Среднестатистический посетитель прочитает только около четверти контента на любой 
странице (NN Group).



• БОЛЕЕ ДЛИННЫЙ И ДОЛГИЙ ПУТЬ К ПОКУПКЕ
• ВЫСОКАЯ ЦЕНА
• ИНДИВИДУАЛЬНЫЙ ПРОДУКТ, А НЕ КОРОБОЧНЫЙ
• ОРИЕНТАЦИЯ НА РАЗВИТИЕ ОТНОШЕНИЙ, А НЕ ПРОДАЖУ

САЙТ ДЛЯ МЕЖДУНАРОДНОГО 
БИЗНЕСА: ОТЛИЧИЯ B2B VS B2C

Для эффективной продажи недостаточно только релевантного сайта!
НО – без базового сайта на английском языке нельзя начинать международные продажи.



• О НАС
• СТРАТЕГИЯ
• НАШИ ПРОДУКТЫ/ УСЛУГИ
• ОТРАСЛИ
• ПОРТФОЛИО/ КЛИЕНТЫ!!!
• КАРЬЕРА*
• СТОИМОСТЬ*
• КОМАНДА*
• НОВОСТИ/ БЛОГ
• КОНТАКТНАЯ ИНФОРМАЦИЯ
• СЧЕТЧИК!

САЙТ ДЛЯ МЕЖДУНАРОДНОГО 
БИЗНЕСА: КЛЮЧЕВЫЕ РАЗДЕЛЫ

Кто наша целевая аудитория? 
Наше УТП?
Как мы хотим, чтобы нас воспринимали в Интернете?
Каковы цели нашей компании (выручка, запуск 
нового продукта, география продаж и т.д.) И как мы 
это представляем?



• БУДЬТЕ КРАТКИМИ
• НЕ БУДЬТЕ СКРОМНЫМИ!
• УМЕНИЕ РАССКАЗАТЬ ИСТОРИЮ О СЕБЕ БЕЗ СЛАЙДОВ
• ПРЕЗЕНТАЦИЯ ДЛЯ РАССЫЛКИ VS ОЧНАЯ ПРЕЗЕНТАЦИЯ
• ЗАРАНЕЕ ПОДУМАЙТЕ О ТАЙМИНГЕ, СОДЕРЖАНИИ,
ДИЗАЙНЕ
• ПОЧЕМУ ИМЕННО МОЮ ПРЕЗЕНТАЦИЮ ЗАПОМНЯТ?

ЭКСПОРТНАЯ ПРЕЗЕНТАЦИЯ ДЛЯ 
МЕЖДУНАРОДНОГО БИЗНЕСА: ЗАЧЕМ

90% информации, передаваемой в мозг, является 
визуальной, а визуальные изображения 
обрабатываются в 60 000 раз быстрее, чем текст.



• ОГЛАВЛЕНИЕ (ДЛЯ >10 СЛАЙДОВ)
• О НАС
• ГЕОГРАФИЯ
• КЛИЕНТЫ ЛОГО
• ОТРАСЛИ
• ЭКСПЕРТИЗА/ ПРОДУКТ
• ТЕХНОЛОГИЯ
• КОМАНДА
• КЕЙСЫ ПОДРОБНО/ ОТЗЫВЫ
• КОНТАКТЫ

ЭКСПОРТНАЯ ПРЕЗЕНТАЦИЯ ДЛЯ 
МЕЖДУНАРОДНОГО БИЗНЕСА: 
ВОЗМОЖНАЯ СТРУКТУРА



ЭКСПОРТНАЯ ПРЕЗЕНТАЦИЯ ДЛЯ 
МЕЖДУНАРОДНОГО ИТ БИЗНЕСА



ЭКСПОРТНАЯ ПРЕЗЕНТАЦИЯ ДЛЯ 
МЕЖДУНАРОДНОГО ИТ БИЗНЕСА



ЭКСПОРТНАЯ ПРЕЗЕНТАЦИЯ ДЛЯ 
МЕЖДУНАРОДНОГО ИТ БИЗНЕСА



• АДАПТИРОВАТЬ ИЛИ СДЕЛАТЬ С НУЛЯ?

• РАЗДЕЛИТЬ РОССИЙСКИЙ И МЕЖДУНАРОДНЫЙ БРЕНД ИЛИ СДЕЛАТЬ НА
ОДНОЙ ПЛАТФОРМЕ?

• ОБРАТИТЬСЯ В ЦПЭ ЗА ДОРАБОТКОЙ/ АДАПТАЦИЕЙ ПРЕЗЕНТАЦИИ И КП
ПОД ВЫБРАННЫЕ РЫНКИ И ВЫБРАННУЮ ЦА ИЛИ СДЕЛАТЬ
САМОСТОЯТЕЛЬНО?

• КАК ПОДГОТОВИТЬ РАЗЛИЧНЫЕ ПАКЕТЫ МАТЕРИАЛОВ ДЛЯ ТИПОВЫХ
ГРУПП КЛИЕНТОВ?

• КАК БЫСТРО СОБРАТЬ РЕФЕРЕНСЫ КЛИЕНТОВ?

ВОПРОСЫ?



• ПРОАНАЛИЗИРОВАТЬ СВОЙ САЙТ НА АНГЛИЙСКОМ ЯЗЫКЕ ПО 
КРИТЕРИЯМ: ПОНЯТНОСТЬ/ СООТВЕТСТВИЕ ЦА

• ПОДЕЛИТЬСЯ ССЫЛКОЙ НА САЙТ/ КП/ ПРЕЗЕНТАЦИЮ МИНИМУМ С 3 
(ТРЕМЯ) ЭКСПЕРТАМИ В ТЕЧЕНИЕ МЕСЯЦА И ПОЛУЧИТЬ ОБРАТНУЮ СВЯЗЬ

ДОМАШНЕЕ ЗАДАНИЕ ПО ИТОГАМ 
БЛОКА



КАТЕРИНА НОРКИНА

Генеральный директор 
ООО «Ай Эм Джи Ар» 
www.im-gr.ru

www.linkedin.com/in/enorkina/ 
www.facebook.com/Katerina.Norkina52 
norkina@im-gr.ru
+7 926 589 4432 (WA, Telegram)

ПРИХОДИТЕ В ЦЕНТР 
ПОДДЕРЖКИ ЭКСПОРТА ЗА 

УСЛУГОЙ ПОИСК ПАРТНЕРОВ©

Катерина Норкина | www.facebook.com/Katerina.Norkina52 | Telegram: @knorky

http://www.im-gr.ru/
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http://www.facebook.com/Katerina.Norkina52
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