


Мягкие или жёсткие продажи?



Мягкие продажи

Разведка

Понимание клиента

Умение слушать

Человечность

Экспертность

Свобода в принятии решения

Жесткие продажи

Попытка быстро закрыть сделку

Давление

Использование сложных терминов

Каверзные вопросы

Фильтрация клиентов

Ограничение по времени



Каждый получает тех клиентов, которых заслуживает

Экспертность Доверие  



КОГДА УДОБНО 
ВСТРЕТИТЬСЯ?



Невыполнение обещаний

*Слово чести!



Непунктуальность



Нескромность



Низкий интеллект



«Когда обращаешься с людьми
исходя из того, какие они есть,
они становятся хуже. Когда
обращаешься с ними исходя из
того, какими они могли бы быть,
они становятся лучше»

*Гёте



Обращение на «ты»



Привыкли давать скидки?



Скрипты продаж прописаны?



ДЕЛАЕТЕ 
АНАЛИЗ 
СЛОВ?



• Вы должны…

• Индивидуальный подход…

• Я не знаю…

• Договорчик, звоночек, минуточка

Нельзя говорить:



ВСТРЕЧА НИ 
К ЧЕМУ НЕ 

ОБЯЗЫВАЕТ



ПРОДАВАЙТЕ 
НА ЭМОЦИЯХ



Счастье — это когда то, 

что ты думаешь, 

говоришь и делаешь, 

находится в гармонии.

Махатма Ганди



КАК КЛИЕНТЫ ПРИНИМАЮТ РЕШЕНИЯ?

Продавец

Цена

Сервис



Эмоциональный 

выбор

70%

Рациональный 

выбор

30%



ПРИЧИНА УХОДА КЛИЕНТОВ

3% уходят безо всяких видимых причин;

5% параллельно развивают отношения с другими
продавцами (поставщиками) и плавно переходят к ним;

10% прекращают сотрудничество из-за причин, которые
следует назвать конкурентными (характеристики товара,
цена, сервис, гарантии и пр.);

14% не удовлетворены качеством продукта;

68% уходят из-за неадекватного отношения со стороны
компании (руководства, персонала и пр.).



«Овцу можно стричь много 
раз, но снять шкуру — лишь  
однажды»

Карл Сьюэлл



turgunov.ru

Восточный продавец

Восточный продавец

murat.turgunov

#мураттургунов

#восточныйпродавец

#первыйпослебога

#партизанскиепродажи


