
• Списки клиентов и партнеров

• Беседа – презентация

• Система работы

ИНСТРУМЕНТЫ ПРОДАЖИ



№

п/п
Ф.И.О.

Род

занятий

Семейное 

положение,

дети

E-mail Телефон Дата

встречи

ПРИМЕР СПИСКА КЛИЕНТОВ

Результат

(прим.)



.. По своему сегодняшнему и прежним местам работы ?

.. По школе, университету, курсам, семинарам и др. ?

.. В связи со своими увлечениями, хобби или спортом ?

.. По настоящему и предыдущим местам жительства ?

.. Нынешние и прежние соседи?

.. В связи с моим автомобилем ?

.. В моей повседневной жизни ?

.. Через моих детей ?

.. Через моих партнеров и родственников ?

.. Членство клубов, союзов, ассоциаций , общественных организаций и др.?

..  Только по имени, по рассказам других людей !! ?
 СОВЕТ: Приготовьте отдельные листы, на каждом из которых вы запишете

имена, связанные с определенными периодами Вашей жизни. Если же один и тот же

клиент попал на разные листы, это все же лучше, чем если бы он никуда не попал !

СПИСОК КОНТАКТОВ ИЗ ПЕРИОДОВ ЖИЗНИ



• Вы уже составили список?

• Сколько в нем имен?

• Создавайте свою сеть контактов!

МОИ КОНТАКТЫ ПО СПИСКУ КЛИЕНТОВ



Клиент__________________________  Дата встречи_________

 Подготовка

 Документы

 Первый контакт

 Беседа через вопросы

 Ход

 Качество описания

 Аргументы и преимущества

 Взятие рекомендаций

 Прощание

 Договоренность

 Вопросы клиента

 Контрольный вопрос о

принятии решения

По каждому пункту задайте себе 

следующие вопросы

 На что я обратил внимание?

 Все ли я сделал так, как планировал?

 Чего не доставало?

 Не говорил ли я слишком много и долго?

 Что мне удалось лучше всего?

 Что бы мне хотелось улучшить?

 Каким образом можно это сделать?

 Относительно чего мне нужен совет 

моего наставника?

ЕЖЕДНЕВНЫЙ АНАЛИЗ МОИХ КОНТАКТОВ

Технология консультации



1.   Поздравьте клиента с его решением. 

2.   Обоснуйте, почему его решение было правильным!

3.   Не уходите сразу, поговорите еще несколько минут.

4.   Возьмите рекомендации.

5.   Прежде чем уйти, сообщите собеседнику дату

получения  услуги или товара.

ПОСЛЕ  БЕСЕДЫ-КОНСУЛЬТАЦИИ



• Овладение инструментами продажи

• Достижение профессиональной ступени

• Создание первой линии, группы, структуры
(построение бизнеса)

• Вознаграждение

• Вхождение в систему работы: создание 
навыков, опыта

РЕЗУЛЬТАТЫ СИСТЕМНОЙ РАБОТЫ (1 МЕСЯЦ)


