Как продвигать систему слежения за транспортом  «Вистар» и зарабатывать при помощи нее?

Добрый день. 
Наша фирма занимается разработкой программ, связанных с определением местоположения транспорта, людей, животных и так далее. Возможно, Вы уже слышали о системе «Вистар». 
В ближайшее время мы предполагаем столкнуться с бумом gps – слежения. Многие фирмы пытаются определить, где же находятся их автомобили и сотрудники, родители волнуются о том, где находятся их дети, собаководы – куда убежал их семейный любимец. 
Это – наши потенциальные клиенты. Мы знаем, что можем быть очень полезны им. НО. Наша фирма не столь большая, чтобы успеть обслужить всех потенциальных клиентов в России. И потому нам нужны активные и целеустремленные партнеры. 
Мы предлагаем Вам поучаствовать в нашем бизнесе. Вы сможете стать частью высокотехнологичного механизма фирмы. При наличии желания, умения и старания Вы сможете иметь приличный заработок и осуществить все самые заветные Ваши желания. Для этого нужно просто немного постараться. 
Кому нужна система «Вистар»?


Теперь о том, что есть у нас такого, что может быть нужно нашим потенциальным клиентам. Для примера возьмем автомобильную фирму, осуществляющую перевозки по России. Как мы уже сказали, у нас есть программа, при помощи которой наши клиенты смогут определить местоположение автомобиля и видеть на экране компьютера на карте то место, где он в настоящий момент находится. Кроме того, система предоставит клиенту историю перемещения и пробег автомобиля за любое выбранное им время. 
Естественно, такой же подход можно применить и к детям, старикам, животным… Как видите, спектр использования нашей системы очень широк. Ничто не мешает Вам придумать новый способ применения программы. 
Теперь о том, кому может быть интересна наша система? Кто уже использует систему «Вистар»? 
Перечислю наиболее популярные применения: 
• Как мы уже сказали, это фирмы, профессионально занимающиеся перевозками 
• Фирмы, которые доставляют в другие города товары или привозят товары из других городов 
• Фирмы, доставляющие товары по городу. Какие товары? Например, соки, воду, колбасу, хлеб, мясо, кондитерские изделия, компьютеры, мебель и бытовую технику и многое-многое другое 
• Муниципальные службы – те люди, которые ремонтируют водопровод, газ, электрическое хозяйство и так далее 
• Городской и междугородный транспорт 
• Скорая помощь, милиция, машины МЧС 
• Фирмы, следящие за своими курьерами в своем городе и в других городах 
• И так далее, и так далее, и так далее 

В конце концов, это могут быть даже мужья и жены, которые хотят знать, где находится их вторая половина. 
Надеюсь, Вы поняли, насколько велик этот рынок и насколько блестящи могут быть ваши личные перспективы. 
В настоящее время мы ищем партнеров только для продвижения системы «Вистар» в области общественного транспорта. Во всяком случае, мы хотели бы, чтобы Вы начали работать именно в этом направлении.

Почему?

Потому, что наша система на настоящий момент самая функциональная на рынке СНГ в этой области

Потому, что на настоящий момент про нее уже пишут центральные газеты и журналы

Потому, что ее внедряют достаточно крупные клиенты (например, московский «Автолайн» - около 3 500 автобусов)
Потому, что в ее внедрении заинтересованы и те, кто обычно сопротивляется контролю – водители, и владельцы маршрутов, и пассажиры.

Подробнее я изложу этот материал чуть позже
Техническое описание системы

Теперь, если позволите, немного о функционировании самой системы. Как я уже рассказал, система включает в себя телефон и gps-приемник. Gps – приемник принимает сигналы со спутника, определяет свои координаты и передает их телефону. Телефон регулярно отравляет эти координаты на сервер. Сервер принимает координаты и хранит их в базе данных. При включении программа, установленная на компьютере нашего клиента, запрашивает информацию с сервера и показывает: 
• Текущее положение приемника (и, соответственно, машины, человека, животного и так далее) 
• Историю перемещения всех приемников клиента 
• Путь, который прошел приемник за нужный клиенту период времени, в графическом виде 
• Пробег в метрах 

Почему имеет смысл работать именно с нами ?

Теперь давайте перейдем к тому, почему Вы должны работать именно с нами. На это есть несколько причин: 

• Во – первых, у нас есть удачное техническое решение: стоимость оборудования для нашего клиента является самой низкой на рынке в настоящее время. Во всяком случае, мы надеемся на это. Это означает, что Вы НИКОГДА не столкнетесь с ситуацией, когда клиент скажет Вам, что в конторе напротив есть решение дешевле. Немного конкретики: на 1 марта 2008 года стоимость оборудования меньше 6 000 рублей. 
• Во-вторых, мы используем стандартные многократно опробованные решения мировых лидеров – таких как Motorola и SonyEricsson. Это означает, что Вы предоставите нашему клиенту оборудование, которое уже работает у миллионов людей во всем мире. Вам не придется ждать поставки оборудования от нас. Наше оборудование - это простые сотовый телефон и gps-приемник, которые клиент (или вы) может купить в любом магазине. 
• В-третьих, наши программы являются надежными, технологичными и простыми в использовании. Вам не придется краснеть за нашу работу. 
• В-четвертых, мы даем Вам зарабатывать: мы поставляем наше программное обеспечение бесплатно и берем деньги с клиента за обслуживание системы по 30 рублей за день использования ее. Мы играем честно: если мы с Вами не можем сделать так, чтобы клиент был нами доволен, мы не получаем денег. В то же время, если Вы хорошо работаете с клиентами, Вы вправе рассчитывать на хорошие честно заработанные деньги: мы делим прибыль пополам. Половина остается у вас, половина перечисляется нам. Давайте посчитаем: в среднем небольшая фирма имеет 3 маршрута. На одном маршруте работают 12-15 машин. За месяц в среднем один человек договаривается с 2-3 фирмами о том, что они будут обслуживаться нами. Интенсивно работающая фирма перечисляет по 500 рублей за каждую машину в месяц. В результате через достаточно короткий срок Вы сможете работать примерно с 70 - 100 машинами. И получать примерно по 250 (вы помните, мы делимся напополам?) * 80 = 20 000 рублей ежемесячно. Или больше, если Вы сработали лучше, чем средний наш партнер. Или меньше, если Вы немного поленились. Если через год вы будет получать менее 100 000 рублей в месяц – значит, вы зря с нами связались. (
• В-пятых, Вы можете быть уверены в нас, как в партнерах. Вы работаете напрямую с клиентом и можете не давать нам название его фирмы. Мы подготавливаем Вам отчет по использованию нашей системы, Вы выставляете счет клиенту и после получения денег от него перечисляете нам нашу долю. Клиент не видит нас, мы не видим вашего клиента. 

Кроме того, у нас есть несколько других оригинальных задумок, но об этом позже. Уже в личной переписке. 
Как видите, ничего сверхъестественного. Во всяком случае, мы постарались сделать систему простой и понятной и для Вас и для Вашего клиента.
Как продвигать и продавать систему?

Давайте перейдем к тому, как продавать систему.

Мы рекомендуем для этого следующие шаги:

Пробное тестирование нашей программы. Для этого достаточно пойти в ближайший магазин и купить там все необходимое: телефон и gps – приемник. 

Второй вариант – приобретение у наших поставщиков стационарного устройства. Мы умеем хорошо писать программы, видим проблемы людей  и придумываем интересные решения. И знаем фирмы, которые, как и мы, являются лидерами по соотношению «предоставляемая польза / потраченные деньги». Поэтому мы их всячески рекомендуем и их.

После покупки вы делаете запрос на пробное подключение к нашему серверу и мы высылаем вам программу, которая ставится на телефон так же, как и обычное java-приложение (игра). Затем вам необходимо подключить телефон к услуге подключения к сети интернет через gprs . Эту операцию делают миллионы людей во всем мире. Если вы не сможете совладать с этим заданием (даже с нашей помощью), то, судя по всему, вы не прошли тест на профпригодность. И вам лучше заняться другой деятельностью.

Но, как вы понимаете, у нас есть четкий интерес к тому, чтобы вы справились с этим и последующими заданиями. После установки программы надо проверить, насколько то, что делаем мы, совпадает с вашими ожиданиями. Поэтому вы можете потратить пару-тройку дней на то, чтобы последить за собой, своим начальником, женой. Вполне возможно, узнаете массу интересного. ( 

После того, как Вы потренировались, имеет смысл задуматься над тем, кому же, собственно, нужны наши с Вами услуги. Обычно мы рекомендуем начать с маршрутных такси и автобусов. Расскажу почему: Ваши затраты на подписание договора будут одинаковыми в случае, если у клиента две машины или три сотни. Поэтому имеет смысл сразу же двигаться по направлению к тем людям, которые смогут сразу же дать Вам ощутимую прибавку к зарплате. И у нас, в отличие от других фирм, разрабатывающих программы для слежения за транспортом, есть специальное решение именно для городских пассажирских перевозок. В среднем в городе, количество жителей в котором колеблется от полумиллиона до миллиона, находится от полутора до трех тысяч автобусов разной вместимости.  Подумайте над тем, чтобы захватить хотя бы 30 процентов этого рынка. Для того, чтобы наши услуги были привлекательнее, мы продаем оборудование по себестоимости, а деньги берем за предоставление в аренду программного обеспечения. Цену использования наших программ мы обговариваем в каждом отдельном случае в зависимости от города, но обычно она составляет цену билета для 3 пассажиров большого автобуса. Таким образом мы страхуем и себя и Вас от инфляции.

Итак, для начала Вам надо составить план продвижения нашей системы в вашем городе. С названиями мероприятий и сроками их выполнения. Мы окажем Вам помощь в составлении этого плана, предоставив похожие планы из других городов. Вы предоставляете этот план нам. Возможно,  мы сможем что-то посоветовать Вам. Это нужно нам для того, чтобы понимать, идет ли все по плану или же Вам нужна наша помощь.

Вам это нужно для того, чтобы Вы систематизировали свое понимание нашего общего бизнеса. Составив план и выполняя его Вы сможете планировать, когда Вы заработаете свой первый миллион и купите сапоги жене, шубу и дом на Канарах. Или что там еще было в  рекламе МММ? 

Не думайте, что начав сотрудничать с нами, Вы уже стали богатым. Это не так. Богатыми с нами становятся целеустремленные уверенные честные люди, ценящие свой и чужой труд. Поэтому будьте готовы деньги зарабатывать, а не получать. Будьте готовы к тому, что не каждый день будет у Вас удачным. Но в результате Вы, несомненно, добьетесь успеха. 

Я так понял, боевой дух у Вас поднят. Теперь опять вернемся к делу. Для начала соберите презентационный пакет. То, с чем Вы будете приходить к потенциальному клиенту. Вот то, что рекомендуем мы: 

· Предложения для владельцев маршрутов

· Презентация программы

· Копии страниц со статьями в газетах и журналах про нашу систему

· Адрес в интернете, где можно посмотреть реально работающий маршрут

· Образцы ежедневных отчетов по работе маршрута

· Визитная карточка с вашими телефонами

Лучше, если Вы будете доставать эти документы не из кармана вместе с носовым платком, а из папки или портфеля. Клиент должен понимать, что работает с солидными людьми и при прочих равных выберет именно Вас. Про внешний вид говорить не буду – Вы вольны одеваться во что угодно. Но надеюсь, Вы знаете поговорку про то, что встречают по одежке…

Для того, чтобы встретиться – созвониться с владельцами маршрута надо знать их адрес и телефон. Понятно, что Вам придется немного покорпеть над телефонным справочником. Я первые наши маршруты находил следующим образом: заходил в автобусы и смотрел, где в них находятся координаты книги жалоб и предложений. Очень часто эти телефоны выводят на диспетчеров, главных механиков и других людей, не принимающих решение. Ваша задача – применить все обаяние и получить телефон нужный. Не спешите сразу же звонить по первому попавшемуся номеру. Я понимаю Ваше нетерпение, но… Соберите хотя бы 10-15 номеров телефонов (если у Вас есть такое количество перевозчиков). Отсортируйте их по предполагаемому Вами у них количеству автобусов. И начинайте звонить. Не с тех, у кого больше всего транспорта. Не с тех, у кого меньше всего (они, по моему опыту, более прижимистые). Начните с середины. 

Перед первым звонком подготовьте аргументы для владельцев маршрутов. Возможно, впоследствии Вы переработаете их, но для начала быть они у Вас обязаны. Что – то Вы сможете получить у нас, что – то додумаете сами…

Выкиньте из головы  мысль, что первые же автобусники станут Вашими клиентами. У Вас еще нет достаточного опыта переговоров. Именно поэтому я рекомендую не звонить сразу тем, кого Вы хотели бы иметь в качестве своего кормильца. Первые звонки посвятите тому, чтобы выслушать, какие проблемы надо решить вашим потенциальным  клиентам. Если при этом получится договориться и об установке системы – большая удача. Значит, Вы либо везунчик, либо прирожденный переговорщик. И в том и в другом случае Вас ждет блестящее будущее. 

После первых переговоров проанализируйте, что отвечали Вам люди с другого конца провода. Поразмыслив, посоветовавшись с нами, Вы можете найти ту линию поведения и те аргументы, те предложения,  которые нужны людям. От которых они не смогут отказаться. Думайте не о том, как продать. Думайте о том, чем мы можем быть полезны клиенту. Никогда не продавайте то, что клиенту не нужно. О Вас пойдет дурная слава, которая потом будет сильно мешать Вашему бизнесу.

Берясь за большие компании не бойтесь. Вы – не слабый новичок на рынке слежения. Вы – представитель мощной силы, которая объединяет многих людей не только в России, но и в других странах. Будьте уверены в себе. Мы своих не бросаем.

Мой первый визит в «Автолайн» закончился чрезвычайным успехом. Я, представитель фирмы, в которой работало менее 10 человек, позвонил в гигантский концерн, объединяющий только в Москве более трех с половиной тысяч маршруток. Рассказал о том, что мы делаем, назвал цены. Мы договорились о встрече и уже в ходе беседы мы выяснили, что они не могут жить без нашей системы. Вот и все. Никакого чуда. Надо продавать нужные вещи людям, которые в них нуждаются. Правда, у меня есть преимущество перед Вами: я владелец фирмы и могу влиять на то, в каком направлении она будет развиваться. Я могу обещать то, про что мои сотрудники еще не догадываются. У Вас нет такого преимущества. Но чем больше Вы будете знать про нас, про наш продукт, про наши планы, тем проще Вам будет работать с клиентами.

Теперь еще немного о неприятном. Как Вы понимаете, люди бывают разными – одни из них  выспались, выбрились и, вообще, доброжелательны и учтивы. Но такие – не все. Бывают другие, невыспавшиеся, непохмешившиеся, неприятные хамы. Которые начинают распальцовываться и кричать в трубку, что все идиоты, а они – венец творения. Не обижайтесь на таких. Просто прощайте. Я не говорю – не работайте с ними никогда. Возможно, в другое утро от них не уйдет жена и они будут более приятны.

У меня был такой случай: я пару раз звонил в фирму, которая занималась поставками товаров в Москву и обратно . Все время выходил на одного и того же человека, который просто обрыва меня и говорил, что им не нужно никакой лабуды. Я, естественно, злился и называл его про себя ничего не смыслящим идиотом. Через полгода ему порекомендовали нас их соседи. И сейчас этот начальник транспортного цеха счастлив, что знаком с нами. И я доволен, что у нас такой хороший и приятный клиент.

Теперь давайте опять вернемся к делу. Вы нашли телефоны, обзвонили нужных людей, договорились о встрече. Вы – молодец. Вы сделали три четверти от запланированного. Если человек согласился встретиться, значит, наши услуги ему интересны. Теперь только от Вас зависит, сможете ли Вы убедить фирму ими воспользоваться.

Лучше, если у Вас есть свой ноутбук. Если нет – не загоняйтесь. Покупайте его только с прибыли. Ищите у клиента компьютер с выходом в интернет и ставьте на него презентацию. Не надо загоняться с тем, чтобы продемонстрировать систему в работе (если только Вас не попросили об этом специально). Это возможно, но не должно занимать слишком много времени. Обычно клиент верит на слово тому, что написано – нарисовано в Вашей презентации. 

Старайтесь не только говорить, но и слушать собеседника. Перед встречей постарайтесь побольше узнать о предприятии и его проблемах. Подумайте о путях решения этих проблем. Ваша осведомленность может помочь Вам наладить контакт с клиентом. Но может и помешать. 
Старайтесь решить все при первой встрече. Не заканчивайте беседу вопросом про «когда Вам перезвонить?». Вопрос должен стоять так: «Когда мы приступаем к тестированию?» Это не нахальство. Это желание помочь клиенту. Обычно, если Ваш собеседник не кидается к Вам навстречу, то это означает, что на него придется потратить большое количество усилий и времени. Мы рекомендуем в первую очередь решать проблемы тех, кто уже созрел. И отложить решение проблем тех, кто либо не видит их, либо не хочет их решать. Знайте, что очень редко кто-нибудь из них скажет Вам, что ему это не нужно – не дай бог это дойдет до начальства. Они будут высасывать и высасывать Ваше время, под различными предлогами отказываясь от конечного решения. Бросайте таких клиентов.

Я около полутора лет ходил за одним городским руководителем в надежде на то, что он начнет выполнять свои прямые служебные обязанности – следить за транспортом. Сейчас этот руководитель в отставке.  Надеюсь, навсегда. Возможно, это божье наказание ему за мое потраченное на него впустую время.

Давайте будем оптимистами и предположим, что мы договорились о том, что маршрут мы все-таки запускаем. И перейдем к тому, что Вам предстоит делать.
Запуск маршрута

Запуск маршрута состоит из нескольких стадий

Закупка оборудования
Для начала Вашему клиенту необходимо будет закупить оборудование.  Что в него может входить? Есть несколько варианта решения.

Первый вариант используется тогда, когда все водители заинтересованы в том, чтобы пользоваться системой. Тогда комплект включает в себя:
· Телефон

· GPS-приемники

· Двойник прикуривателя

· Блоки питания от прикуривателя до телефона и приемника

· Стойка для телефона

Минус этого варианта заключается в том, что на маршруте может оказаться водитель, который не захочет пользоваться системой. В этом случае он перестает включать оборудование и становится невидимым для тех водителей, которые работают с ним. Соответственно, невидим он и для нашей системы слежения. И его перемещения не отражаются в отчетах. Оправдание подобные водители находят в том, что «система не работает».

Недавно мы столкнулись с тем, что один из водителей отключал gps-приемник, но оставлял включенным телефон. Таким образом, он видел все автобусы своего маршрута, его же не видел никто (если не работает gps- приемник, телефон шлет на сервер нулевые координаты). Сейчас эта проблема решается и мы доделываем вариант системы, когда показ маршрута происходит только тогда, когда включен gps – приемник.

Второй вариант технического решения предполагает, что на маршруте могут быть водители, которые могут саботировать работу маршрута. Тогда мы применяем следующий состав оборудования:

· Телефон 

· Стационарные GSM-модемы + GPS-приемники

· Блок питания от прикуривателя до телефона

· Стойка для телефона

В этом случае связка gps+gsm шлет информацию независимо от желания водителя. Если он хочет наблюдать отрывы и положение других автобусов на маршруте, то он включает телефон. Если  же ему все равно, телефон не включается. Но обычно такие водители проигрывают в денежном плане тем, кто пользуется телефоном.

Есть вариант удешевления системы за счет того, что водители начинают пользоваться своими телефонами для определения своего местоположения на маршруте. Но, как Вы понимаете, не любой телефон может использоваться в нашей системе. Как минимум, у него должна быть поддержка java и gprs.
Сравним эти два варианта. Первый – более мобилен. Комплект оборудования может передаваться от одного водителя другому, легко сниматься с одной машины и устанавливаться на другую. НО. Он подразумевает, что владелец маршрута имеет достаточное влияние на водителей. В противном случае пара водителей может парализовать работу всего маршрута. Второй вариант более надежен, но дороже на несколько тысяч рублей.

Сейчас мы готовим третье комбинированное стационарное решение, которое по цене будет самым дешевым из  описанных вариантов. Это gps + gsm модуль с процессором, обрабатывающим информацию и монитором от мобильного телефона для отображения информации. 
Теперь давайте поговорим о финансах и о способе продвижения наших решений. Что сделать для того, чтобы клиент согласился на установку оборудования и оплату наших услуг?

Мы предлагаем два способа получения денег. 

Первый (стандартный):

Клиент оплачивает оборудование и потом 
Есть еще один вариант (для особо бережливых):

· Телефон 

· Блок питания от прикуривателя до телефона

· Стойка для телефона

Я не очень рекомендую применять это решение. Но оно может оказаться хорошим вариантом, если 
· Определение контрольных точек

· Установка программы

· На телефоны водителей

· На компьютеры диспетчеров

· Раздача инструкции водителям

· Отслеживание первых кругов

· Наклейка объявлений про пассажирскую программу 

· Если хотите – установите мониторы на остановках

· Получение результатов

· Отчеты по движению маршрута

· Состояние пробок города

· Звонок в радиокомпании по поводу системы определения пробок

· Мониторинг работы маршрута

· Описание наиболее часто встречающихся проблем

· Получение регулярных отчетов об использовании оборудования

· Выставление счетов 

· Звонки в рекламные агентства по поводу рекламы в маршрутках

Какие проблемы могут возникнуть при продвижении системы?
Кто может быть нашим конкурентом и как парировать действия конкурентов?

Что надо будет делать нам и что надо будет делать вам?

Теперь давайте перейдем к тому, что надо будет делать нам и что надо будет делать вам. Итак, мы занимаемся поддержкой и разработкой программного обеспечения, научно-техническими изысканиями и обучением Вас. Обучением как техническим, так и маркетинговым. 
Вы учитесь у нас и занимаетесь поиском и поддержкой клиентов. 
Теперь про поддержку. Что, по нашему опыту, она включает в себя? Мы делим ее на три уровня поддержки: 
• Первый уровень – это, грубо говоря, показ клиенту, на какие кнопки он неправильно нажимает 
• Второй уровень – это когда клиент жмет на правильные кнопки, но система неверно на них реагирует 
• Третий уровень – это когда по запросу клиента приходится дорабатывать систему 
Первым уровнем поддержки занимаетесь вы, вторым и третьим – мы. 

	Как начать сотрудничество с нами?


Теперь о том, что надо сделать для того, чтобы начать работать с нами. Достаточно встретиться, созвониться, списаться. После того, как мы решим работать совместно, мы подписываем договор и начинаем выполнять работу. Мы - свою, а Вы – свою. Даю наши координаты: 
Телефон 8 915 546 99 01 
Электронная почта 2gen@mail.ru 
ICQ 12370107 

Удачи в бизнесе 

Немного о поиске клиента. Вы вправе обращаться к любому незанятому клиенту, где бы он ни находился. При этом Вы получаете двухмесячную монополию на право работы с ним. Для этого нужно послать нам данные о вашем контакте: название фирмы, координаты сотрудника, с которым вы контактируете и периодически обновляете информацию о работе с ним. В это время другие наши партнеры не имеют право обращаться в эту фирму. Вы, соответственно, не имеете право обращаться в фирмы, с которыми работают другие наши партнеры.


