
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рабочая тетрадь к тренингу 

«Стратегия и тактика больших продаж» 

 

 
 

 

 

 
 

ФИО 

Контактный телефон 
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Программа тренинга 
 

 

 

Личные цели и ожидания 
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Области создания ценности Вашего решения – это цели, задачи и трудности клиента с учетом его 
роли внутри бизнес-процессов, в которых он участвует или которыми «владеет». 
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Для заметок 
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Заполни меня Должность: 

 
Общий портрет (профессиональный): 
 
 
 
 
Общий портрет (психологический): 
 
 
 
 
 

 
 

Зона ответственности:   
 
 
 
 
 

 
Задачи:   

 
 
 
 
 

 
Трудности и предмет беспокойства:   

 
 
 
 
 

 
 

   

 
 
 
 
 

 
 

Ключевые факторы принятия решений: 
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Заполни меня Должность: 

 
Общий портрет (профессиональный): 
 
 
 
 
Общий портрет (психологический): 
 
 
 
 
 

 
 

Зона ответственности:   

 
 
 
 
 

 
Задачи:   

 
 
 
 
 

 
Трудности и предмет беспокойства:   

 
 
 
 
 

 
 

   

 
 
 
 
 

 
 

Ключевые факторы принятия решений: 
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Заполни меня Должность: 

 
Общий портрет (профессиональный): 
 
 
 
 
Общий портрет (психологический): 
 
 
 
 
 

 
 

Зона ответственности:   
 
 
 
 
 

 
Задачи:   

 
 
 
 
 

 
Трудности и предмет беспокойства:   

 
 
 
 
 

 
 

   

 
 
 
 
 

 
 

Ключевые факторы принятия решений: 
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Для заметок 
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Технологии работы с потребностями клиентов 

 

 

Скрытые потребности: клиент не осознает или не признает их как свои потребности, однако при этом 
он испытывает трудности, проблемы, неудобства или недовольство тем, что у него есть (или 

отсутствует). 

Скрытые потребности должны быть не слишком очевидными для клиента, окрашены эмоционально 
негативно, рационализируемы. В таком случае они можно развить до Явных потребностей. 

Явные потребности: сильная необходимость, желание или намерение клиента изменить свою текущую 
ситуацию.  
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Для заметок 
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Для заметок 
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Для заметок 
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Для заметок 
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Для заметок 
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Заполни меня С кем я общаюсь: 

 
Цель встречи: 
 
 
Самоустановка (на что необходимо обратить внимание, с учетом анализа предыдущих встреч): 
 
 
 

 
К чему нужно прийти в разговоре, 

какие выгоды показать: 
 
 
 
 
 
 

Необходимая информация о текущей работе клиента: 

 
Тема для разговора (Проблемные вопросы):  Почему это важно (Извлекающие и Направляющие вопросы): 

 
 
 

 
Тема для разговора (Проблемные вопросы):  Почему это важно (Извлекающие и Направляющие вопросы): 

 
 
 

 
Тема для разговора (Проблемные вопросы):  Почему это важно (Извлекающие и Направляющие вопросы): 

 
 
 

 
Тема для разговора (Проблемные вопросы):  Почему это важно (Извлекающие и Направляющие вопросы): 

 
 
 

 
Тема для разговора (Проблемные вопросы):  Почему это важно (Извлекающие и Направляющие вопросы): 

 
 
 

                                                                                                                       Привязывайте вопросы: к собственным наблюдениям, к словам клиента, к ситуациям 3-й стороны 

 
Как резюмировать разговор и что предложить: 
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Заполни меня С кем я общаюсь: 

 
Цель встречи: 
 
 
Самоустановка (на что необходимо обратить внимание, с учетом анализа предыдущих встреч): 
 
 
 

 
К чему нужно прийти в разговоре, 

какие выгоды показать: 
 
 
 
 
 
 

Необходимая информация о текущей работе клиента: 

 
Тема для разговора (Проблемные вопросы):  Почему это важно (Извлекающие и Направляющие вопросы): 

 
 
 

 
Тема для разговора (Проблемные вопросы):  Почему это важно (Извлекающие и Направляющие вопросы): 

 
 
 

 
Тема для разговора (Проблемные вопросы):  Почему это важно (Извлекающие и Направляющие вопросы): 

 
 
 

 
Тема для разговора (Проблемные вопросы):  Почему это важно (Извлекающие и Направляющие вопросы): 

 
 
 

 
Тема для разговора (Проблемные вопросы):  Почему это важно (Извлекающие и Направляющие вопросы): 

 
 
 

                                                                                                                       Привязывайте вопросы: к собственным наблюдениям, к словам клиента, к ситуациям 3-й стороны 

 
Как резюмировать разговор и что предложить: 
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Заполни меня С кем я общаюсь: 

 
Цель встречи: 
 
 
Самоустановка (на что необходимо обратить внимание, с учетом анализа предыдущих встреч): 
 
 
 

 
К чему нужно прийти в разговоре, 

какие выгоды показать: 
 
 
 
 
 
 

Необходимая информация о текущей работе клиента: 

 
Тема для разговора (Проблемные вопросы):  Почему это важно (Извлекающие и Направляющие вопросы): 

 
 
 

 
Тема для разговора (Проблемные вопросы):  Почему это важно (Извлекающие и Направляющие вопросы): 

 
 
 

 
Тема для разговора (Проблемные вопросы):  Почему это важно (Извлекающие и Направляющие вопросы): 

 
 
 

 
Тема для разговора (Проблемные вопросы):  Почему это важно (Извлекающие и Направляющие вопросы): 

 
 
 

 
Тема для разговора (Проблемные вопросы):  Почему это важно (Извлекающие и Направляющие вопросы): 

 
 
 

                                                                                                                       Привязывайте вопросы: к собственным наблюдениям, к словам клиента, к ситуациям 3-й стороны 

 
Как резюмировать разговор и что предложить: 
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Для заметок 
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Работа с критериями выбора клиентов 

 

 

 

 

Для заметок 
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Стратегии работы с критериями выбора клиентов 

 

 

Суть стратегии формирования критериев из потребностей: 

1) сформировать потребности там, где у Вашего предложения сильные позиции; 

2) заставить клиента согласиться, что эти потребности необходимо использовать как критерии 
принятия решения о покупке. 

В более мягкой форме: Скажите пожалуйста, данный аспект «называется потребность» важен при 
принятии решения? Как Вы будете оценивать его в поступающих предложениях (по какому критерию)? 

Суть стратегии усиления существующих критериев выбора:  

1) задать Направляющие вопросы о Выгоде для клиента от удовлетворения тех критериев, в которых 
Ваше предложение превосходит конкурентов;  

2) если Вы уже говорили о критериях с клиентом – используйте Расширяющие Направляющие вопросы, 
если не говорили – Определяющие Направляющие вопросы.  

Направляющие Вопросы, заданные в отношении Ваших сильных сторон, увеличивают их ощущаемую 
важность и заставляют придать им больший вес. 

Суть стратегии «вброса критерия»:  

Используя социальное подкрепление, предложить клиенту использовать новые или другие критерии 
выбора, являющиеся сильной стороной Вашего предложения. 

- Часто клиенты спрашивают меня о «наличии критерия, являющегося Вашей сильной стороной», 
будете ли Вы также учитывать это при сравнении предложений (является ли это важным и для Вас в 

этом проекте)? 

- Подскажите, является ли для Вас важным также «критерий, являющийся Вашей сильной стороной»? 
Меня часто просят отразить это в предложении. 
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Для заметок 
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Заполни меня С кем я общаюсь: 

 
Цель встречи: 
 
 
Самоустановка (на что необходимо обратить внимание, с учетом анализа предыдущих встреч): 
 
 
 

 
Процесс принятия решения (кого можно предложить привлечь к обсуждению и аргументы для встречи с руководством): 
 
 
 
 

 
Ваши сильные стороны (какие критерии можно 
предложить): 
 
 
 
 
Какие критерии необходимо конкретизировать: 
 
 
 
 
 

Потенциальная уязвимость (какие критерии необходимо ослабить): 
 
 
 
 
Какие стратегии необходимо для этого применить: 

 
Какие критерии планирует использовать клиент: 
 
 
 

 
Возможности: 
 
 
 
 
 
 

Угрозы: Удача: 
 
 
 

 
Дополнительные требования к коммерческому предложению: 
 
 
 
 
 
 

 
Следующие действия (о чем в итоге договорились): 
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Заполни меня С кем я общаюсь: 

 
Цель встречи: 
 
 
Самоустановка (на что необходимо обратить внимание, с учетом анализа предыдущих встреч): 
 
 
 

 
Процесс принятия решения (кого можно предложить привлечь к обсуждению и аргументы для встречи с руководством): 
 
 
 
 

 
Ваши сильные стороны (какие критерии можно 
предложить): 
 
 
 
 
Какие критерии необходимо конкретизировать: 
 
 
 
 
 

Потенциальная уязвимость (какие критерии необходимо ослабить): 
 
 
 
 
Какие стратегии необходимо для этого применить: 

 
Какие критерии планирует использовать клиент: 
 
 
 

 
Возможности: 
 
 
 
 
 
 

Угрозы: Удача: 
 
 
 

 
Дополнительные требования к коммерческому предложению: 
 
 
 
 
 
 

 
Следующие действия (о чем в итоге договорились): 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 



 
 

 

27
 

Заполни меня С кем я общаюсь: 

 
Цель встречи: 
 
 
Самоустановка (на что необходимо обратить внимание, с учетом анализа предыдущих встреч): 
 
 
 

 
Процесс принятия решения (кого можно предложить привлечь к обсуждению и аргументы для встречи с руководством): 
 
 
 
 

 
Ваши сильные стороны (какие критерии можно 
предложить): 
 
 
 
 
Какие критерии необходимо конкретизировать: 
 
 
 
 
 

Потенциальная уязвимость (какие критерии необходимо ослабить): 
 
 
 
 
Какие стратегии необходимо для этого применить: 

 
Какие критерии планирует использовать клиент: 
 
 
 

 
Возможности: 
 
 
 
 
 
 

Угрозы: Удача: 
 
 
 

 
Дополнительные требования к коммерческому предложению: 
 
 
 
 
 
 

 
Следующие действия (о чем в итоге договорились): 
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Тренировка чемпиона 

 

 

Используйте Направляющие вопросы, для того чтобы: 

1) сфокусировать внимание клиента на том, как поможет Ваше предложение в решении проблем и задач 
его компании, а не на подробной информации о Вашем предложении.  

2) заставить клиента самого объяснять Вам выгоды, а не наоборот. Для покупателя лучшая тренировка 
– активно описывать выгоды самому, а не пассивно слушать, как это делаете Вы.  

3) вызвать у клиента энтузиазм и уверенность в решении. А эти качества будут продавать вместо Вас, 
когда Вас не будет рядом.  

 

Для заметок 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

29
 

Работа с нерешительностью и сомнениями клиентов 

 

 

Для заметок 
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Для заметок 
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Чего мы хотим (наши интересы): 
 
 
 

 
 
 
 

Чего они хотят (их интересы): 

 
Желаемый вариант соглашения (лучшее, что мы можем 

получить): 
 
 
 

 
 
 

Варианты соглашений, которые «могли бы устроить 
всех» (думайте об интересах, а не о позициях): 

 
Какую критерии или «стандарты» принятия решения можно 

использовать в поддержку желаемого и альтернативного 
вариантов (они убедительны для «их руководства»): 

 
 
 
 
 
 

Варианты соглашений, которые может предложить 
клиент (Вы бы предложили на его месте) и чем бы Вы 

обосновывали справедливость таких соглашений: 
 
 
 
 
 
 

 
 

Какие обязательства мы готовы на себя взять и каких ожидаем от них: 
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Для заметок 
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Для заметок 
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Для заметок 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


