Правила работы c новыми клиентами
В данной статье мы разместили советы, которые отражают нашу точку зрения на наиболее распространенные опасности, с которыми сталкивается компания начиная свое сотрудничество с новым клиентом, и способы сведения данных рисков к минимуму.

Каждый из этих советов сам по себе можно применить к большинству из мелких провайдеров на рынке. Почти все используют оффшорки для платежей, у многих офис находится в одной стране, а компания зарегистрирована в другой, многие используют бесплатные почтовые сервера, потому что не видят смысла тратиться на корпоративный почтовый домен, кто-то не дает трейд-референций из соображений внутренней безопасности, а не потому что он кинуть хочет. У кого-то сайт обновляется каждую неделю, а кому-то это не нужно. Безусловно, впадать в повальное неверие всем и вся не стоит, но проверять однозначно надо. 
Зачастую все компании-мошенники работают по нехитрой схеме, распознав которую можно очень усложнить им жизнь и не позволить нанести ущерб не только своей компании, но и компаниям партнерам. Главное – верить не тому, что тебе говорят, а верить только подтвержденным и проверенным фактам. За три года работы мы и наши партнеры сталкивались с различными ситуациями, в результате которых компании теряли деньги и на основании столь горького опыта выработали некий список признаков, характерных для компаний-мошенников. Причем зачастую это относится как к клиентам, так и поставщикам, которые требуют предоплату, обещая низкие цены и хорошее качество. 

Основные признаки компаний-мошенников: 

1. Никому не известная оффшорная компания. 

2. Вся почта приходит с бесплатных почтовых серверов (yahoo, gmail, hotmail, mail.ru и т.д.). Либо у компании почтовый ящик на базе одного из местных интернет-провайдеров, но нет своего почтового сервера и нет корпоративного домена для почты. 

3. Нет офиса, куда можно прийти и поговорить с сотрудниками, если даже есть куда позвонить, то никого, кроме 1-2 человек нельзя застать на месте. Либо это проброшенный номер (допустим, указывается офис в Америке, а телефон проброшен в Болгарию, в квартиру на окраине города, где человек пытается выдать себя за «большую компанию»). 

4. За все процессы отвечает один, иногда два-три человека, в результате поставщик сталкивается с так называемым «театром одного актера» («one man show»). Чаще всего это менеджер, который год-два проработал в крупной компании и решил поработать сам на себя, чтобы по-быстрому срубить денег с доверчивых поставщиков. 

5. Наскоро сделанный сайт (а зачастую нет никакого) 

6. Отсутствие трейд-референций (как прямых, так и косвенных). Т.е. компания в целях «нераспространения секретной информации» не дает ссылок на партнеров, которые могут подтвердить их репутацию, но даже известные Вам партнеры ничего не могут сказать об этих «свежеиспеченных» товарищах, потому что их никто никогда не видел и про них не слышал. 

7. Постоянная занятость человека и невозможность его выловить в рабочее время (уезжает, не выходит на связь, оправдывается сильной занятостью). Либо наоборот – постоянный прессинг на менеджера, в результате чего уже ему открывают все, что он просит, лишь бы отстал... 

8. Много трафика на роуты по высокой цене, куда у основной массы клиентов особого трафика нет (например, мы недавно получили предложение от новых клиентов на покупку трафика на Украину пропер по цене 7,6 центов под 1 млн. минут в день). При этом у основной массы клиентов по такой цене трафика (особого) нет. 

9. При попытке тщательно проверить компанию люди тут же исчезают. 

10. Начинается дешевый «развод понтов». «Да что, вы нам не верите?» «Вы обижаете нас своим недоверием,» «сколько можно задавать вопросы, давайте работать», «я же верю вам, почему вы мне не верите» 

11. В тест-форме и при заключении договора указывается минимальный набор данных, по которым проверить ничего нельзя и аппелировать потом не к кому. Директор – либо мифическая личность, с которой никогда нельзя поговорить, либо – сам же «представитель», у которого на самом деле нет даже доверенности на управление это оффшорной компанией. 

12. «Несовпадение контрольной суммы» - когда человек рассказывает о том, как «космические корабли бороздят просторы нашей родины», а по факту ничего за этим не стоит. Очень часто такие люди представляются партнерами «больших компаний», в трейд-референциях указывают «AT&T», France Telecom, Deutch Telecom и другие КРУПНЫЕ компании, при этом не указывая контактные лица, надеясь на то, что одним «суповым набором» произведут впечатление на неискушенного поставщика. А даже если и указывают телефон директора или топ-менеджера такой компании, поставщики редко звонят для проверки достоверности, будучи ошеломленными одним фактом такого крупного «партнерства». И только потом, по факту, когда долги начинают давить на карман, они набираются смелости и звонят и узнают, что никакой «Иванов-Петров-Сидоров» никогда не был партнером, а человек, на которого он ссылается, уже год как не работает в компании....
Если у Вас возникают какие-то сомнения, не стесняйтесь задавать вопросы новым клиентам. И только когда Вы на 100% уверены в том, что эта компания Вам точно заплатит, проводите тесты и открывайте трафик. И не забывайте про кредит лимиты, ибо ничто так не укрепляет отношения, как вовремя сделанная оплата. 

Как работать с трейд-референциями 
В соответствии с нашим опытом мы выработали некоторые правила, которые желательно соблюдать при работе с трейд-референциями. 
1. Все трейд-референции, которые Вы получаете от своих клиентов, должны проверяться. Вы должны проверить всю информацию о человеке, которого Вы собираетесь расспросить о компании, с которой Вы планируете начать работать. 

- Вы посылаете письмо.

- Проверяете, чтобы домен совпадал с именем компании. Можете использовать Google для этих целей, чтобы убедиться, что человек, с которым Вы общаетесь, действительно является служащим компании, с которой Вы планируете начать работать.

- Не забудь позвонить по телефону, указанному на сайт данной компании, и выяснить должность и местонахождения лица, с которым Вы общаетесь. Таким образом, Вы будете уверены, что лицо, с которым Вы общаетесь, действительно представляет интересы данной компании и Вы можете с ним встретиться при необходимости. Это делается для того, чтобы избежать так называемого «театра одного актера», когда человек говорит Вам, что он работает в компании «Х», хотя на самом деле он там не работает, и таким образом один звонок сразу позволит Вам разрешить данный вопрос. 
2. Вы должны понимать, кто на самом деле предоставляет кредит или предоплату. Это имеет большое значение. В свое время мы столкнулись с ситуацией, когда компания купила роут на условиях оплаты постпей и продала его нам также на условиях оплаты постпей. Но … дешевле, чем они купили его как мы потом выяснили у поставщика этой компании. После этого он собрали деньги с клиентов и исчезли, не заплатив своему поставщику.  Следовательно:
- необходимо уточнять условия платежей

- необходимо уточнять кто предоставляет кредит или препей

- необходимо уточнять сумму

И помните, что хороший поставщик не обязательно является хорошим покупателем. 

3. Постарайтесь подготовить свое письмо с вопросами относительно трейд-референций, отправить его и получить письмо с ответами на данные вопросы. Еще раз проверьте домен. Таким образом, у Вас на руках будут письменные ответы на интересующие Вас вопросы, что позволит избежать возможного возникновения непонимания в случае, если бы Вы выясняли данные вопросы по телефону. 
Ниже Вы можете ознакомится с образцом письма:

Уважаемый …!

Наша компания планирует начать деловые отношения с компанией Х. Поскольку Ваша компания указана как одна из тех, которые могут дать рекомендации по данной компании,  мне хотелось бы попросить Вас предоставить полезную информацию об этой компании, известную Вам. Мы были бы весьма признательны, если бы Вы ответили на нижеперечисленные вопросы:
- продолжительность деловых отношений
- условия кредита

- максимальный размер кредита

- возникали ли какие-то осложнения в ходе работы с данной компанией
- как бы Вы оценили рейтинг кредитоспособности данной компании по шкале от 1 до 10 (10 – лучший результат)

- любая дополнительная информация, которую Вы считаете нужным сообщить 

Благодарим Вас за сотрудничество. 

Пожалуйста обратите внимание на то, что даже если компания, с которой Вы начали работать, платит без проблем, следует проверять трейд-референции каждые 2-3 месяца. Это связано с тем, что финансовое положение компании может изменятся по различным причинам. Таким образом, для того, чтобы предотвратить возможные потери следует проверять, чтобы финансовое состояние новой компании оставалось стабильным и благополучным. 
Если у Вас возникли какие-либо сомнения, то не следует стесняться связаться с компанией и выяснить все интересующие Вас вопросы. И только когда Вы будете на 100% уверены, что компания будет оплачивать инвойсы, можно провести тестирование и открывать роуты. И не забывайте о том, что ничто так не укрепляет доверие между партнерами, как вовремя сделанная оплата. 
