
➢ Сформировать оффер в B2B

➢ Оптимизировать бизнес модель

➢ Доработать решение продукта для тиражирования

➢ Определить приоритетные рынки

➢ Масштабировать бизнес

➢ Сформировать партнерские модели и пул необходимых потенциальных 
заказчиков

➢ Получить экспертизу по выходу на международные рынки

➢ Проработать модель коммерциализации и запуск в серию

ТЕХРАЗВИТИЕ ИИ 
Программа с фокусом на B2B-продажи. 
Для компаний на средней и зрелой стадии поможет:

Описание и преимущества программ 01

2

• 20+ часов индивидуальной работы с ведущим и отраслевым 
экспертами по конкретным целевым запросам развития 
бизнеса

• Понимание, как устроен процесс продаж в b2b,  и ключевые 
навыки продаж

• Входная диагностика с оценкой применения ИИ-решения в 
приоритетных отраслях экономики

• Содействие в организации встреч с целевыми заказчиками с 
целью презентации своего решения

• Сопровождение эксперта для формирования оффера в b2b

Что получит участник

Реальная
практика
продаж

За 2,5 месяца поможем найти новые возможности для
коммерциализации проекта

+ доп. 2 недели встреч с экспертами по программе
FastTrack
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Практические митапы
Разработка коммерческого 
оффера и/или подготовка к 
этапу пилотного внедрения*

• Встречи и консультации с 
отраслевыми 
экспертами/представителями 
корпораций: разбор и анализ 
реальных задач корпораций

• Встречи и консультации c b2b –
проектами: кейсы успешных 
продаж

• Еженедельные встречи с 
директорами по акселерации 
Сколково: упаковка предложения, 
cust dev

• Совместные встречи с 
представителями компаний-
заказчиков: интервью, поиск ЛПР, 
определение задач заказчика, 
переговоры, доукомплектация
оффера

• Общая теория: самая актуальная 
информация о том, как строить 
продажи в 2023 г. звонки, 
переговоры, ЛПР, выявление 
запроса, цикл сделки и др.

• Кейсы и примеры с целью 
актуализировать знания, дать новые 
подходы

Бизнес-модель. 
Организация продаж

Дорожная карта 
и масштабирование

Финальная диагностика

• Критерии выбора для клиента 
• Процесс принятия решения у 

клиента
• Проработка бизнес-модели

• Выбор рынков для 
масштабирования

• Оценка ресурсов 
и определение приоритетов

• Формирование дорожной 
карты проекта

• Защита интеллектуальной 
собственности

• План коммерциализации

• Защита презентации
• Разбор результатов 

диагностики для 
оценки прогресса

• Подготовка к Демо-дню

2. 3. 4.

5.6.7.8.

Стартовая диагностика

• Kickoff-встреча (открытие 
программы)

• Презентация проекта
• Разбор результатов диагностики

совместно с ведущим ментором 
и   руководителем программы

• Опрос: как сейчас строятся 
продажи

• Формирование целей для 
проекта на срок программы

1.

9.

Демо-день

• Представление 
презентации решения  
перед заказчиками 
и инвесторами

* Для определенных отраслей

Рынок и профиль
Клиента

Ценностное предложение
• Рассмотрение и доработка 

предлагаемого решения, 
преимущества перед конкурентами 
в мире, публикации , патенты или 
ноу-хау

• Масштабируемость
• Стоимость разработки
• Дорожная карта
• Технологические ограничения
• Рассмотрение кейсов успешных 

зарубежных и российских проектов

Технология

• Проблема и продукт проекта 
(подтверждения проблемы в 
независимых исследованиях и 
публикациях, количественные 
оценки)

• Анализ и оценка рынка 
• Выбор целевого сегмента
• Сравнение с конкурентами и 

аналогами на рынке
• Формирование перечня 

приоритетных клиентов и плана 
работ по продажам 


