


Продажи и переговоры

План вебинара:

1. Правила взаимодействия с клиентами

2. Вопросы в продажах

3. Возражения и обработка

4. Стратегии продажи и блоки разговоров

5. Скрипты



Правила взаимодействия с 
клиентами



Продажи и переговоры
17 правил взаимодействия
1. Сделайте за клиента работу по максимуму
2. Задавайте вопросы
3. Представьтесь
4. Уточните, удобно ли разговаривать (для теплых или повторных 

разговоров)
5. Рамки разговора
6. Называйте по имени
7. Без «паразитов»



Продажи и переговоры
17 правил взаимодействия
8. Переводите проф. язык на язык клиента

9. Не понял – уточни

10. Рекомендация, а не уточнения

11. Закрывай сделку!

12. Остались ли вопросы?

13. Улыбаемся и машем

14. Язык выгод клиента: не «мы», а «вы»



Продажи и переговоры

17 правил взаимодействия

15. Самое плохое предложение лучше самого крутого «непредложения».

16. Настойчивость и гибкость

17. Ответственность и адекватность



Вопросы в продажах



Вопросы в продажах

Задай правильный вопрос – получишь правильный 
ответ.

1. Задавайте вопросы

2. Задавайте правильные вопросы

3. Задавайте вопросы правильно



Вопросы в продажах
Когда задавать вопросы?
1. Когда вы не уверены, что правильно интерпретировали слова оппонента
К: Даже не знаю, у меня вроде сейчас продвигается сайт, но надо смотреть

М: Имя, я правильно понимаю, что вас в целом интересует работа с нашей компанией, но вам необходимо сравнить текущих специалистов по 
продвижению с нами?

2.     После называния цены услуги
Стоимость тарифа «Комплексный» 20 350 рублей. Кстати, Сергей, по каким регионам вы хотите продвигаться?

3. Уточнение информации

4. Чтобы натолкнуть на мысль (альтернативные вопросы)
Вам как лучше начать работать сейчас: точечные работы проводить или в комплексе сразу проработать все недочеты?

5.       Конфликтные ситуации



Вопросы в продажах

Какие вопросы задавать?
1. Открытые

2. Закрытые
― Скажите «да»

«Александр, Вы же заинтересованы в том, чтобы ноги не болели после пробежки?»

― Скажите «нет»
«Подскажите, вам, наверное, не хочется чтобы сайт попал под фильтр и все средства, которые вы потратили на 
продвижение, вылетели в трубу?»

― Альтернативные
«Когда вам удобно будет встретиться, завтра до обеда или после?»



Вопросы в продажах

Как задавать вопросы?

1. Выдерживайте паузу

2. Задавайте вопросы по одному

3. Дайте ответить клиенту

4. Не перебивайте

5. Будьте уверены

6. Задавайте вопросы



Возражения и обработка



Возражения и обработка

Сделай все правильно, и возражения не возникнут.

Возражения:

1. Явные

2. Скрытые



Возражения и обработка

Как снизить вероятность возникновения 
возражений?

1. Следуйте чек-листу взаимодействия с клиентом

2. Выясните потребности

3. Задавайте правильно правильные вопросы

4. Дайте клиенту то, что ему нужно



Возражения и обработка



Возражения и обработка



Стратегии продаж и блоки 
разговоров



Стратегии продажи и блоки 
разговоров

Структура продажи с аудитом.
1. Найти сайт и провести его аудит по чек-листу. Аудит необходим для создания ценности нашего контакта и 
2. Выйти на ЛПР и продать ему бесплатный аудит
3. Во время аудита продать свой профессионализм и выяснить необходимую информацию:
― как сейчас продвигается сайт
― какие проблемы есть с сайтом и его продвижением/сопровождением
― какие результаты
― каких результатов хотели бы добиться
4. Разговор должен быть в форме диалога, чтобы, как минимум, клиент не отвлекался и не заснул.
5. На основе аудита и информации, которую выяснили при разговоре дать заключение и предложить наши 
услуги. Те, которые решат проблемы клиента и принесут ему счастье.
6. Отправить КП/зарегистрировать личный кабинет



Стратегии продажи и блоки 
разговоров

Структура продажи без предварительного аудита
1. Выйти на ЛПР и продать ему бесплатный аудит

2. Выяснить вопросы:

― как сейчас продвигается сайт

― какие проблемы есть с сайтом и его продвижением/сопровождение

― какие результаты

― каких результатов хотели бы добиться

3. Продать идею аудита или сразу компанию и услуги

4. Провести аудит и отправить его вместе с КП клиенту

5. При необходимости, зарегистрировать ЛК



Стратегии продажи и блоки 
разговоров

Блоки разговора с аудитом:
1. Приветствие

2. Инфоповод

3. Вопросы

4. Продажа профессионализма

5. Рекомендации по исправлению недочетов/продажа Сервиса и услуг

6. Следующий шаг



Стратегии продажи и блоки 
разговоров

Блоки разговора без предварительного аудита:
1. Приветствие

2. Инфоповод

3. Вопросы

4. Продажа бесплатного аудита

5. Следующий шаг



Скрипты



Скрипты



Скрипты



Скрипты



Скрипты



Домашнее задание

Посмотреть 3 вебинара «Летняя школа 2014»

― Общая схема продвижения сайтов

― Оптимизация сайта Часть 1. Техническая сторона

― Оптимизация сайта Часть 2. Контент.

https://drive.google.com/drive/folders/0Bybzpc6YF3sZbHBKWVA1UWJjWkU?usp=sharing

https://drive.google.com/drive/folders/0Bybzpc6YF3sZbHBKWVA1UWJjWkU?usp=sharing


Вопрос-ответ



Контакты

E-mail: admin@1ps.ru

ivan@1ps.ru

Тел.: 8 (800) 500-89-91         

8 (499) 50-44-169

mailto:admin@1ps.ru
mailto:ivan@1ps.ru

