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Привет, я Николай!



ВАЖЕН ЛИ
РЕЗУЛЬТАТ?

Для хороших отношений  
с клиентом?



В ЧЕМ 
ПРОБЛЕМА?



Разработчик и клиент
видят результат  

по-разному



РЕЗУЛЬТАТ ДЛЯ РАЗРАБОТЧИКА



РЕЗУЛЬТАТ ДЛЯ ПРОДЖЕКТ-МЕНЕДЖЕРА



РЕЗУЛЬТАТ ДЛЯ КЛИЕНТА



Нужно научиться сделывать  
в мире клиента

Для этого хорошо бы понимать 
какой именно результат 
от вас ждут 



ДОГОВАРИВАЙТЕСЬ НА БЕРЕГУ



1. Какую проблему клиент хочет решить?
2. Будет ли ваше решение самым лучшим?
3. Как будут оценивать результат?
4. Цена ошибки?
5. Ожидания / амбиции клиента?

Узнайте больше о задаче 



1. У клиента есть готовый дизайн
2. Контент подготовлен и структурирован
3. Описан / понятен функционал
4. Есть дедлайн

Оцените риски 



Стоимость вашей работы — это сумма, при которой 
вам комфортно взяться за предложенный проект

Т.е. субъективный фактор основанный на вашем  
опыте и умении продавать

Определите цену 
 



1. Составляйте ТЗ для любых проектов
2. Пишите кратко и человеческим языком
3. Укажите все ф. блоки, их полезное действие
4. Пропишите что НЕ БУДЕТ входить в работу
5. Утвердите с клиетом список из п.4

Формализуйте задачу 
 



1. Система управления сайтом
2. Язык сайта / мультиязычность
3. Мобильная версия / адаптивность
4. Поддержка старых браузеров
5. Печатная версия
6. SEO, инструменты веб-мастера, счетчики и т.д.
7. Подготовка контента / наполнение сайта
8. Формат передачи сайта клиенту
9. Интеграции: подписки, чаты, обратные звонки
10. Пропишите как будете оценивать результат



ТЫ МОЖЕШЬ ПРОПУСТИТЬ 
ДЕДЛАЙН ВСЕГО НА ЧАС,

 

НО КАКОЙ В ЭТОМ ТОЛК  
ЕСЛИ ТВОЙ КЛИЕНТ  
ПЛАЧЕТ?



Без контроля проекты 
растягиваются во времени 

Всегда будут появляться замечания, 
неучтенные моменты и новые «хотелки»



Разделите проект на этапы с обязательными чек-
поинтами, которые будут играть роль гвоздей.

«Прибить гусеницу» 
 

Свойства гвоздей

1. Конкретность
2. Несдвигаемость

3. Многоуровневость
4. Ритмичность



Работайте с клиентом, 
не только проектом
1. Вовлекайте клиента в процесс
2. Показывайте прогресс каждую неделю
3. Рассказывайте что делаете и что будете делать
4. Дайте доступ к наполнению контентом
5. Правильно обрабатывайте замечания
6. Обращайте внимание на детали



КАК ОБЩАТЬСЯ С КЛИЕНТАМИ

Нельзя просто сказать «Кофе с молоком» и всё. Это бдует, латте?  

Может кортадо? Зерна из Суматры или Гватемалы? А молоко!  

Соевое? Миндальное? Подскажите хоть хоть что-нибудь! 
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Общение

1. Звоните, а не посылайте письма
2. Будьте на связи. Перезванивайте или пишите
3. Не грузите терминами
4. Возьмите паузу если вы на эмоциях
5. Записывайте



1. Выполняйте обещания
2. Соблюдайте сроки
3. Сообщайте о проблемах сразу
4. Признавайте свои ошибки
5. Будьте честными

Доверие
 



Ожидания
 

Самый лучший способ завоевать клиента —
дать больше, чем он ожидает

1. Анимация
2. Удобное Администрирование
3. Фишки / Ок, мы все-таки реализуем эту фичу



cm.raketa.fit



stop-m.ru



theairwaysite.com



Резюме 

1. Создавайте результат в мире клиента
2. Договаривайтесь на берегу
3. Прибейте гусеницу проекта
4. Работайте с клиентом в процессе
5. Превышайте ожидания



 

СПАСИБО!



 

    

Ссылки на источники

Джим Кэмп
Сначала скажите “НЕТ”. Секреты 
профессиональных переговорщиков

Steve Zehngut
Видео выступлений Стива Зингата 
на конференциях WordCamp в США

Перевод выступления
https://vk.com/wpmeetup

Николай Товеровский
Что значит сделать (пост в жж)

Николай Товеровский
Гвозди в гусенице

https://www.ozon.ru/context/detail/id/5593847/

https://wordpress.tv/?s=Steve+Zehngut

https://ksoftware.livejournal.com/202173.html

http://fff.works/blog/all/caterpillar-nails/
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