
7 ошибок в коммерческих 
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 План встречи



Коммерческие предложение (продающая презентация) — это 
маркетинговый документ, в котором подробно рассказывается об 
оказываемой услуге или товаре и адресату предлагается 
совершить желаемое отправителем действие (приехать в офис 
компании, позвонить менеджеру, купить товар и др.) здесь и сейчас. 

 Что такое коммерческое предложение



Для чего нужны КП?

Коммерческое предложение

• Продать товар или услугу

• Провести на следующий шаг продающей цепочки: звонок, 
встреча, консультация, знакомство с прайсом, расчет заказа

• Рассказать о преимуществах сделки здесь и сейчас

• Озвучить ограниченные предложения



Где чаще используются?

Коммерческое предложение

• Рассылка по базе ваших клиентов

• Рассылка по договоренности после личного контакта

• Партнерская рассылка



Коммерческое предложение отвечает на вопрос «почему выбрать 
услугу, товар или сделать следующее по цепочке продаж действие 
здесь и сейчас?»

Коротко о главном



 Виды коммерческих предложений



 Подготовительный этап работы над КП

Что анализируем?

• Товары и услуги
• Чем компания отличается от 

конкурентов
• Рынок
• Конкурентов
• Запросы клиентов
• Основы вашего бренда



Блок «Продажа предлагаемого решения»
• Что конкретно вы предлагаете
• Цена продукта или услуги и ее обоснование
• Какие выгоды будущий бизнес-партнер от этого получит
• Условия сотрудничества (порядок оплаты, гарантии, сроки 

поставки, условия доставки)
• Причина начать сотрудничать сейчас (акции, бонусы, привилегии)

Блок «Презентация компании»
• Кто предлагает продукт или оказывает услугу.
• Почему компании стоит доверять (цифры, факты, кейсы, 

сотрудники, сертификаты, награды и др.).
• Чем компания отличатся от конкурентов (технологии, гарантии, 

сервис и др.).

 На какие вопросы нужно обязательно 
ответить в КП



• Заголовок

• Лид (задача, статистика, вопрос, тест)

• Оффер

• Цена и ценность предложения

• Информация о компании

• Закрытие возражений (долго, дорого, гарантии, порядок 
оплаты, порядок предоставления документов)

• Призыв

• Постскриптум

Структура коммерческого предложения



• Формирует первое впечатление

• Показывает лицо товара

• Передает энергию команды

• Помогает подчеркнуть важное

• Формирует узнаваемый бренд

Зачем нужен дизайн КП?



 Топ ошибок, которое убивают продажи



 Ошибка №1. Продавать как Вася



• Сложный продукт

• Новый товар (услуга)

• Понятная продажа

• Я = КП, МК

 Ошибка №2. КП, МК – история не нашего 
романа



 Ошибка №3. Дружить со всеми



 Ошибка №4. КП – рассказ о компании 
(продукте) типовой формы



Желания, по которым совершают покупки:

• Заработать деньги
• Сэкономить деньги, время
• Быть успешным и популярным
• Получить конкурентное преимущество
• Получить удовольствие
• Коллекционировать ценные и редкие вещи
• Привлечь внимание противоположного пола.
• Устранить боль 
• Осуществить мечту

 Ошибка №5. Цена = ценность



Виды коммерческих предложений

• Холодное, теплое

• B2B, В2С

• Презентационное, поздравительное, пригласительное и др.

 Ошибка №6. Используем одно КП на все 
случаи жизни



• Цена

• Обоснование цены

• Закрытие возражений

• Призыв к действию

 Ошибка №7. Замалчивать скользкие 
моменты



 Время вопросов



Резюме:)

Эффектных и эффективных продаж!

С любовью, Галынская Юлия


