
ФИО 
______________________________________________

 «__» ________________  

ГК ИНТЕРКОМ Строго конфиденциально

 Тетрадь стажера

Тренер ________________________________

Привет! Меня зовут 
Интерсёнок.

Я буду тебе помогать и 
подсказывать все твое 

обучение.

ИНТЕРКОМ
ЦЕНТР ОБУЧЕНИЯ
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Структура компании

Директор
РОЗНИЦЫ:

_____________________________
_____________________________

Денис Ли

_______________________

Григорий Кисильгоф

_______________________

Директор
Дивизиона - ДД

_____________________
_____________________

(отвечает за ТЕЛЕ2 
Москва)

Руководитель группы продаж - РГП
____________________________
____________________________

(отвечает за группу салонов)

Директор магазина - ДМ
____________________________
____________________________

(отвечает за салон продаж)

Узнаю
 на стаж

ировке

День 1

_________________________________

_________________________________

_________________________________

Директор
Дивизиона - ДД

_____________________
_____________________

(отвечает за Мегафон,
МТС и Билайн)

Директор
Дивизиона - ДД

_____________________
_____________________

(отвечает за ТЕЛЕ2
в регионах)



Заработная плата
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ПОКАЗАТЕЛИ ПРЕМИЯ



Салон
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Сотрудник

Для клиентов наш салон – это и есть сотовый оператор.
Вот почему важно:

Ты и твои коллеги – это лицо компании и бренда.
Именно поэтому важно:

______________      _________________       ________________
______________      _________________       ________________

______________      _________________       ________________
______________      _________________       ________________

______________      _________________       ________________
______________      _________________       ________________

______________      _________________       ________________
______________      _________________       ________________



Стандарты безопасности и
трудовой дисциплины
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Сигнализация: ______________________________
____________________________________________
____________________________________________

Журнал ТМЦ: _______________________________
____________________________________________
____________________________________________

При продаже: _______________________________
____________________________________________
____________________________________________

Деньги, купюры: ____________________________
____________________________________________
____________________________________________

Касса. Сейф. Инкассация: ___________________
____________________________________________
____________________________________________

Продажа товаров: __________________________
____________________________________________
____________________________________________



Стандарты безопасности и
трудовой дисциплины
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Руководитель службы безопасности – Добрынин Роман 
Васильевич: № тел. _________________________ (лучше по sms)

Идентификация: ____________________________
____________________________________________
____________________________________________

Нестандартные ситуации: ___________________
____________________________________________
____________________________________________

Визиты контролирующих органов: ____________
____________________________________________
____________________________________________

Персональные данные: ______________________
____________________________________________
____________________________________________

Материальная ответственность (ДКМО):______
____________________________________________
____________________________________________
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Вопрос - 
ответ

Почему сеть называется «сотовой»?
_____________________________________________________
_____________________________________________________

Как узнать, где ловит сеть?
____________________________________________________
____________________________________________________

Что такое 2G/3G/4G? В чём отличие?
__________________________________________________________
____________________________________________________

Что влияет на качество 
связи?

Далеко не всегда дело на стороне оператора.
Гораздо чаще качество связи зависит от:

______________      _________________       ________________
______________      _________________       ________________

______________      _________________       ________________
______________      _________________       ________________
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Фишки 
тарифа

Интерн
ет 

трафик

SMS

Минуты

Стоимо
сть

Назван
ие 

тарифа

Категор
ия ТП

Без 
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кой 
платы

С абонентской 
платой

Безлими
тный 

интерне
т

Премиа
льные 

ТП
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ГК ИНТЕРКОМ 10 Строго конфиденциально

Стили продаж

_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________
_________________________________________________

 День 2. 
Техника продаж

Продажа - __________________________________
__________________________________________

Продажа, как неотъемлемая часть нашей 
жизни.
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Задание для самостоятельной работы
№ Описание действий специалиста Стиль продаж
1 Специалист долго и увлеченно рассказывает клиенту о 

причинах глобального сбоя в «Мегафоне». Клиент его 
завороженно слушает.

2 К специалисту обратился клиент с вопросом: «У вас есть 
IPhone 11 Pro?», специалист сообщил об отсутствии 
данной модели и вернулся за ресепшн. Клиент еще в 
течение минуты осмотрел витрину и потом ушел.

3 Клиент обратился к специалисту с просьбой помочь ему 
поменять его действующий тариф на другой. 
Специалист не стал помогать клиенту и сообщил, что 
поменять тариф можно только через службу поддержки. 
Сам же специалист направился к клиенту, который 
остановился около стенда c тарифными планами.

4 Специалист продал защитную пленку на экран 
смартфона, а когда клиент попросил его наклеить, 
специалист ответил: «У нас эта услуга платная, и я плохо 
клею. Зайдите в соседний салон, там вам девушка 
бесплатно сделает и очень красиво. У нее рука легкая ».

5 Клиент попросил специалиста показать ему кнопочные 
телефоны, но специалист сообщил, что в их офисе 
продаж они отсутствуют (но на самом деле кнопочные 
телефоны были) После этого специалист предложил 
клиенту посмотреть недорогие смартфоны, однако 
клиент отказался и ушел.

6 Клиент обратился к специалисту с просьбой продать 
ему недорогую зарядку для Samsung. Специалист 
уточнил, что случилось со старой зарядкой, и узнал, что 
она перестала заряжать через 2 месяца после начала 
использования.
Продавец предложил клиенту два разных варианта: 
оригинальную зарядку и универсальную, описав их 
отличия. Клиент выбрал оригинальную и купил ее.

7 Специалист начинает подходить к клиентам только тогда, 
когда директор магазина за ним наблюдает.
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Этапы техники продаж

______________________________

• _______________________________________

• _______________________________________

• _______________________________________

______________________________

______________________________

1 этап - Установление контакта
Цель: _________________________________________________

Поведение продавца

1. _____________________

2. _____________________

3. _____________________

4. _____________________

5. _____________________

1. Приветствие
Фраза:________________________

_______________________________

2. Подход (контактная фраза)
Витрина:
_______________________________
Зал/ресепшн:
_______________________________
Терминал:
_______________________________

Невербальное Вербальное
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1 этап - Установление контакта
Схема этапа Установление контакта

Запрещенные контактные 

фразы:_______________________________________________________

__________________________________________________________

______________________________________________________________

______________________________________________________________

______________________________________________________________

______________________________________________________________

______________________________________________________________

Запрещенные фразы 

приветствия:_________________________________________________

______________________________________________________________

__

______________________________________________________________

______________________________________________________________

______________________________________________________________

______________________________________________________________

______________________________________________________________
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2 этап - Выявление потребностей
Цель: _________________________________________________

Типы вопросов:

___________________

___________________

___________________

___________________

___________________

___________________

___________________

___________________

___________________

Какие вопросы задаем клиенту на данном этапе?

Товар SIM – карта Обслуживание

________________

________________

________________

________________

________________

________________

________________

________________

________________

________________

________________

________________

________________

________________

________________

________________

________________

________________

________________

________________

________________

________________

________________

________________

________________

________________

________________

________________

________________

________________
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3 этап - Презентация

Цель: _________________________________________________

Презентация

1._________________________2

._________________________3.

_________________________

1.________________________2

.________________________3.

________________________

Демонстрация Рассказ о товаре
Правила:

Алгоритм «Потребность – Свойство – Выгода»

Оформляе
м?
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Самые страшные возражения:

1. __________________________________________________________

2. __________________________________________________________

3. __________________________________________________________

4. __________________________________________________________

5. __________________________________________________________

4 этап – Работа с возражениями
Цель: _________________________________________________

Алгоритм работы с возражениями

1

2

3

4

5
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Особые требования операторов
Условия для MNP:

1. ___________________________________________________________

2. ___________________________________________________________

3. ___________________________________________________________

4. ___________________________________________________________

5. ___________________________________________________________

6. ___________________________________________________________

Выгоды от 

MNP:_________________________________________________________

______________________________________________________________

______________________________________________________________

Алгоритм предложения 

ЛК:__________________________________________________________

_____________________________________________________________

Выгоды:

1. __________________________________________________________

2. __________________________________________________________

3. __________________________________________________________

4. __________________________________________________________

5. __________________________________________________________

6. __________________________________________________________
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Особые требования операторов
Акции -________________________________________________

1. __________________________________________________________

2. __________________________________________________________

3. __________________________________________________________

Инструменты для предложения MNP, ЛК, Акций
«Вопрос-крючок» позволяет моментально заинтересовать 

покупателя. 

Пример: ____________________________________________________

_____________________________________________________________

_____________________________________________________________

Схема составления вопросов-крючков

_____________________________________________________________

_____________________________________________________________

_____________________________________________________________

_____________________________________________________________

_____________________________________________________________

_____________________________________________________________

_____________________________________________________________

_____________________________________________________________

_____________________________________________________________
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5 этап – Дополнительные продажи 

Ключевые правила допродажи:

1. __________________________________________________________

2. __________________________________________________________

3. __________________________________________________________

Цель: __________________________________________________

Вопросы на выявление 
потребности Услуги Аксессуары

Вы планируете долго 
пользоваться телефоном?

Вы ездите за рулем?

Вы часто совершаете 
поездки в другие страны?

Смотрите ли видео в 
интернете?

Вы зарегистрированы с 
социальных сетях?
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5 этап – Дополнительные продажи 

1. __________________________________________________________

_____________________________________________________________

Пример:_____________________________________________________

____________________________________________________________

2. ___________________________________________________________

_____________________________________________________________

Пример:_____________________________________________________

____________________________________________________________

Техники предложения дополнительных товаров и услуг 
(презентация)

6 этап – Завершение контакта
ВАЖНО! Каждому покупателю озвучивать следующее:

1. __________________________________________________________

2. ___________________________________________________________ 

3. ___________________________________________________________

Если продажа не состоялась, то ВАЖНО с ним договориться 

_____________________________________________________________

_____________________________________________________________

_____________________________________________________________
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СКРИПТ - подсказка
Задание: заполнить этапы продаж конкретными фразами 
сотрудника так, чтобы получилась целостная продажа.

1. Установление контакта
_______________________________________________________
_______________________________________________________
____________________________________________________
2. Выявление потребностей
_______________________________________________________
_______________________________________________________
_______________________________________________________
_______________________________________________________
_______________________________________________________
_________________________________________________
3. Презентация
_______________________________________________________
_______________________________________________________
_______________________________________________________
_______________________________________________________
_______________________________________________________
_________________________________________________
4. Работа с возражениями
_______________________________________________________
_______________________________________________________
_______________________________________________________
_______________________________________________________
_______________________________________________________
_______________________________________________________
________________________________________________
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5. Дополнительная продажа
_______________________________________________________
_______________________________________________________
_______________________________________________________
_______________________________________________________
_______________________________________________________
_______________________________________________________
_______________________________________________________
_______________________________________________________
_______________________________________________________
_____________________________________________
6. Особые требования операторов (MNP, ЛК, акции и т.д.)
_______________________________________________________
_______________________________________________________
_______________________________________________________
_______________________________________________________
_______________________________________________________
_______________________________________________________
_______________________________________________________
_______________________________________________________
_______________________________________________________
____________________________________________
7. Завершение контакта
_______________________________________________________
_______________________________________________________
_______________________________________________________
___________________________________________________ 
 _____________________________________________________

22



Домашнее задание (СДО)
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Как ты приветствуешь 
клиента?_____________________________________________
_____________________________________________________

Какие вопросы ты используешь, когда выявляешь 
потребность?_________________________________________
_____________________________________________________
_____________________________________________________
_____________________________________________________
Как ты презентуешь 
товар?_______________________________________________
_____________________________________________________
_____________________________________________________
_____________________________________________________
_____________________________________________________
Как ты отрабатываешь 
возражения?______________________________________________
___________________________________________________________
_____________________________________________________
_____________________________________________________
_____________________________________________________
Как ты предлагаешь 
допродажу?__________________________________________
_____________________________________________________
_____________________________________________________
_____________________________________________________
Как ты прощаешься с 
клиентом?____________________________________________
_____________________________________________________



Для заметок
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