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Етапи продажів

1. Планування. Встановлення цілі. Підготовка до
зустрічі.

2. Встановлення особистого контакту

3. Виявлення та створення потреб

4. Презентація

5. Робота з реакцією

6. Заключення угоди

7. Бонус для клієнта

8. Підсумок із клієнтом

9. Оцінка переговорів. План на майбутнє.
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ГРА
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1. Планування. Встановлення цілі. Підготовка
до зустрічі.

S M A R T – Правило встановлення цілей

(S) Specific / Конкретність

(М) Measurable / Вимірюваність

(А) Achievable / Досягнення “важко, але можливо”

(R) Relevant / Значимість

(Т) Time bound / Терміни

Ми не можемо знати, чого хоче

Клієнт, поки не

запитаємо його про це!
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2. Встановлення особистого контакту

Рапорт (підстройка)

• По позі

• По жестам

• По емоційному стану

• По цінностям

Психотипи

СИЛОВИК
Мотив: Я ПРАВ

так = так

Вплив: «Слабо»

МОТОР
Мотив: Я САМИЙ

так ≠ так

Вплив: «Компліменти»

АНАЛІТИК
Мотив: ЦЕ ПРАВИЛЬНО

ЦЕ НЕ ПРАВИЛЬНО

так = так

Вплив: факт, числа,
аргумент

ВІДНОСИНИ
Мотив: БУТИ У ВІДНОСИНАХ

так ≠ так

Вплив: БУТИ У ВІДНОСИНАХ
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3. Виявлення та створення потреб

С П Д Н
Ситуаційні запитання

Роз'яснення фактів про існуючу ситуацію

Які предмети ви будуєте / розробляєте?
Хто ваш клієнт?
Яку роботу ви робите самостійно, які з них ні?
З якими продуктами нашого сегменту ви працюєте?

Проблемні запитання

Про проблеми, труднощі чи незадоволення покупця

Чи задоволені ви ..?
Які труднощі виникають з ..?
Що ти ..?

Добувальні запитання

Про вплив, наслідки або прихований мотив покупця

Як це вплинуло ..?
До чого це призводить ..?
Які відгуки мають ваші клієнти в цьому випадку ..?

Наводящі запитання

Про цінність та переваги запропонованого рішення

Ви вважаєте, що такий продукт допоможе вирішити цю проблему?
Чи буде вам цікаво дізнатися про технічні рішення, які ми пропонуємо в
таких випадках?
Для вас важливо дізнатися про можливі рішення ..?
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4. Презентація

А П П А – техніка аргументації

Аргумент Варто замовляти контекстну рекламу в компанії
iWeb!

Причина

Тому що компанія iWeb:
● може надати контакти своїх клієнтів, для

зворотнього зв’язку по якості їх роботи
● є офіційним партнером Google
● новим клієнтам бонус-купон 10 000 грн
● професійна команда, яка сертифікована

Google

Приклад
До речі, наш загальний знайомий - Микола
Васильович, працює з нами вже більше 2-х
років.

Аргумент Ось чому, варто замовляти контекстну рекламу
в компанії iWeb!
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Презентація:
1. Себе

2. Продукту

3. Компанії

5. Работа з реакцією

Заперечення — це добре…

Саме вони говорять нам про те, що ми повинні
змінити свою роботу і чого саме клієнту
недостатньо для придбання.

Мистецтво продавця - це ставлення до
заперечення конструктивно:

● з готовністю вносити зміни до вашої роботи
● з пошуком додаткових пояснень клієнту
● зі здатністю будувати стосунки, незважаючи ні

на що
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Робота з запереченнями

Щоб правильно орієнтуватися у
запереченнях, вам потрібно:

1. Уважно слухати

2. Спокійно сприймати критику

3. Спробувати зрозуміти справжню причину

заперечення клієнта

4. Не передайте все в особисту сферу і не

перетворюйте заперечення у форму питання
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Техніка роботи з запереченнями

ТАК

Я вас розумію

і

СПДН

“Пара фраз” Давайте вирішимо
разом...

Мотив АППА

Не дешево Вибачте...
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Робота з мотивами
Що може стояти за наступними запереченнями?

1. Є об'єкти, де були проблеми з подібним продуктом, що

буде з вашим?

2. Я не вірю у надійність вашого продукту!

3. Дівчино! / Хлопче! Я працюю в цьому бізнесі вже 20 років,

що ви можете сказати мені?!

4. У вас дуже дорого!

5. Мені повідомили, що з вами можуть виникнути проблеми.

6. Ваш офіс не по дорозі мені, я не буд їхати до вас.

7. Я хочу поговорити з вашим директором?

8. Мені потрібно в комплексі з монтажом. Ви же не робите

монтаж?

9. Я роблю так, як це зручно для мене! Я звик, мені все

підходить.

10. Зараз грошей немає, поговоримо після війни.

Якщо клієнт каже: “Це дорого” - які мотиви можуть стояти за

цим.
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6. Заключення угоди
Що важливо врахувати при заключенні угоди?
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
________________________________________

7. Бонус для клієнта
Які бонуси ви можете надати клієнту?
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
________________________________________

8. Підсумок із клієнтом
Чому важливо отримувати ОС від клієнта після доставки
товарів? Про що важливо поговорити з клієнтом, коли
продажа здійснена?
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
________________________________________

9. Оцінка переговорів. План на
майбутнє.
Чому важливо проаналізувати переговори відразу після
зустрічі? Чому потрібно складати плани на майбутнє?
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
________________________________________
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Дякую за увагу!

З повагою,
Кравчук Василь
+38 (063) 919 23 83
vk@i-web.top
www.facebook.com/vasesuali
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