
Технология Продаж



Этапы продаж:

1) Настрой

Зачем необходим настрой на работу?

1. Встретить покупателя в позитивном настроении
2. Создать позитивную атмосферу в магазине, в коллективе
3. Верить в себя, товар и компанию.

Как настроиться на работу?

1. Настроить свои мысли на успех
2. Подготовить рабочее место
3. Сделать друг другу комплименты
4. Хорошей шуткой поднять настроение себе и коллегам ☺



Этапы продаж:

2) Установление контакта
✔ Если Вы установили контакт с покупателем – 80% продажи Вы 

сделали!
✔ С установления контакта с покупателем                                    

начинается благополучие продавца!!!

                 Как эффективно установить контакт?
✔ Я улыбаюсь покупателю
✔ Я приветствую каждого покупателя: «Доброе утро/день/вечер!» 

или «Здравствуйте»
✔ Я сообщаю важную и приятную информацию для покупателя:    о 

подарках и новинках в торговой группе - после выявления 
потребностей, об акциях - ближе к завершению сделки.

✔ Если покупатель не расположен к общению, я сопровождаю его 
речью: «Если Вам необходима консультация, то я подойду 
позже…»

✔ Я делаю искренние комплименты покупателям!
✔ Для меня покупатель самый дорогой и желанный гость!
✔ Приоритет всегда первому покупателю!



Этапы продаж:

Задавать 
вопросы Активно слушать

1. Открытые
2. Закрытые
3. Альтернативные
4. Риторические
5. Обоснованные
6. Контрольные

1. Внимание
2. Уточнение
3. Отзеркаливание
4. Развитие диалога
5. Обобщение

Как эффективно выявить потребности?



Как задавать вопросы?



Как активно слушать:



Этапы продаж:

4) Презентация
Зачем необходимо проводить презентацию компании и товара 

для покупателя?

✔ Показать особенности и свойства продукта
✔ Представить товар как лучший способ удовлетворения 

потребностей
✔ Вызвать желание обладать этим товаром

                 Важно при проведении  презентации:
✔ Дорогостоящий товар предлагать в первую очередь
✔ Предотвращать возражения и негатив покупателя, вовремя 

предоставляя необходимую информацию
✔ Рассказывать о выгодах и свойствах товара
✔ Рассказывать убедительно с верой в товар и компанию.
✔ Показывать уникальность предложения (фишки, изюминки)
✔ Демонстрировать товар эмоционально с энтузиазмом и давать 

покупателям возможность посмотреть, потрогать, понюхать и т. д.
✔ Если у клиента есть потребность в личной рекомендации - дать ее
✔ Рассказывать на языке, понятном покупателю



ВЫГОДА/ 
Польза 
клиента

СВОЙСТВО 
продукта

СВЯЗУЮЩАЯ 
ФРАЗА

благодаря…

Этапы продаж:

Техника «Выгода-Свойство»

Пример: 

ВЫГОДА – описание того, как продукт, его характеристика или его 
преимущество удовлетворяет потребность покупателя 
СВОЙСТВО – характеристика  продукта.  Характеристика совершенно 
неубедительна для покупателя и вызывает вопрос: «Ну и что?» 



Этапы продаж:

5) Работа с возражениями
Как относиться к возражениям?

✔ Работа с возражениями – часть работы продавца. Возражения 
могут возникать на любом этапе продажи. 

✔ Клиенту нужны факты и уверенность в своей правоте. Последнее 
гораздо важнее. 

✔ В основе появления возражения всегда лежит элемент проверки 
или провокации в хорошем смысле слова. Как правило, в форме 
«разведки боем». Возражения естественны и неизбежны.

✔ То, как держится продавец, отвечая на возражение, иногда говорит 
клиенту больше, нежели  цена и другие факты «за».

✔ Надо дать понять клиенту, что его вопрос – это «общее место» в 
проводимой продаже. («Очень хороший вопрос…», «Этот вопрос 
задают многие наши покупатели», «Спасибо за вопрос…»)



Этапы продаж:

Частичное 
согласие

Связка-
переход

Аргументац
ия

✔ Спасибо, что затронули эту тему… (Вы затронули очень 
важный вопрос)

✔ Очень приятно, что Вы так серьезно подходите к такому 
ответственному шагу как …

✔ Да, я с Вами согласна, корм для животного – очень важный 
вопрос…

✔ Действительно, это очень важный вопрос, давайте вместе 
подумаем…

✔ Я понимаю Ваши сомнения…

Формула работы с возражениями:



Этапы продаж:

6) Закрытие продажи

✔ Акция заканчивается
✔ Это хит продаж
✔ Скоро повышение цен
✔ Выгодное предложение

Задавайте завершающие вопросы:
«Это то, что вы хотели? Нравится? 

Пройдемте к кассе..»
В случае сомнения
« В чем сомневаетесь?»

Ускорение продажи:

Речевые модули для продавца-консультанта:
«Акция на …. скоро заканчивается.  Сейчас  самая 
выгодная цена!
«Это хит продаж! Этот …… очень любят  животные!»
«Скоро повышение цен на ……. Выгодное предложение
 по цене именно сейчас!»
«Вы сделали прекрасный выбор (о товаре)!»
«Будем рады видеть вас снова!»
«Приходите к нам еще! Доброго вам дня!» и т.д.


