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Вы бы хотели иметь на расстоянии вытянутой руки шпаргалку, 

написанную успешным профессиональным менеджером по 

продажам, чтобы в трудную минуту можно было в нее заглянуть за 

советом? 

Теперь у Вас есть такая возможность! 

В этой небольшой книге мы собрали 100 подсказок, которые 

охватывают все этапы продаж, начиная от холодных звонков, 

заканчивая заключением сделки.  

Эту электронную книгу можно свободно распространять, раздавать с 

вашего сайта, загружать на другие сайты, распространять в сети – но эту 

электронную книгу нельзя продавать. 
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10 ПОДСКАЗОК ПО ХОЛОДНЫМ ЗВОНКАМ 

1. «Замостите дорогу» перед холодным звонком. Отправьте 

интересующему вас человеку несколько писем по обычной и 

электронной почте, пару факсов и открытку; только после этого 

начинайте звонить. 

2. Не пытайтесь сразу продавать холодным звонком. Ваша цель на 

первом этапе убедиться, что информация, которую вы отправляли 

перед холодным звонком,  дошла, и узнать сумел ли клиент найти 

время для ознакомления с ней. Если то, что вы предлагаете в принципе 

клиенту интересно – договоритесь о встрече, чтобы  поподробнее 

обсудить это.  Телефон хорошее средство, чтобы отказать. На личной 

встрече глядя человеку в глаза, отказать уже не так просто.  Поэтому 

вместо того, чтобы продавать по телефону, добивайтесь встречи. 

3. Соберите максимум информации о фирме и о человеке, с которым 

Вы собираетесь говорить.   Это добавит вам уверенности, а так же 

поможет лучше понять потребности потенциального клиента. 

4. Перед холодным звонком убедитесь, что располагаете достаточной 

информацией по продукту, ценам и условиям поставки. Очень 

непрофессионально, если вы по любому вопросу клиента теряетесь или 

ищете нужную информацию. 

5. Узнайте, кто принимает решение о покупке. Спросите секретаря, на 

чье имя можно выслать информации по поводу … (подставьте то, что 

хотите продать). Если секретарь начнет задавать дополнительные 

вопросы, спросите: «это вы принимаете решения по закупке…?». В 9-ти 

из 10-ти случаев вам назовут того, кто принимает решение. 
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6. Спросите, удобно ли человеку в данный момент разговаривать. 

Человек не ждал вашего звонка. Часто нам говорят «Нет» только 

потому, что заняты в данный момент и хотят от вас поскорее отвязаться. 

7. Если вы позвонили не вовремя, спросите,  когда можно 

перезвонить.  Так вы получите преимущество перед следующим 

звонком: «Здравствуйте, мы договаривались, что я вам позвоню» 

8. Чаще называйте собеседника по имени (имени отчеству). Это 

позволяет удерживать его внимание во время телефонного разговора. 

9. Напишите «сценарий» для холодных звонков». Изложите на бумаге 

все: приветствие, как будете представляться, ваши преимущества, 

возможные возражения и ответы на них. Сценарий поможет справиться 

с волнением и направить разговор в нужное русло. Но не вздумайте 

читать с бумаги, этим вы все испортите. 

10. Что делать, если вам ответили по телефону «у нас все хорошо, нам 

ничего не нужно, мы уже работаем с другими».  Лучшее что можно на 

это сказать: «И вы полностью  удовлетворены качеством, ценами, 

сервисом и считаете, что ничего улучшить уже нельзя?» 
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10 ПОДСКАЗОК ПО ОБРАБОТКЕ ВХОДЯЩИХ ЗВОНКОВ 

1. Ведите себя как консультант, а не как справочная. Перестаньте 

просто отвечать на вопросы потенциальных клиентов «сколько стоит эта 

штучка?». Задавайте им встречные вопросы. Спросите, как он 

собирается эту штучку использовать, почему он спрашивает именно про 

эту модель. Узнайте, какую проблему он хочет решать с помощью этой 

штучки. Скажите ему, что эту проблему можно решить лучше и быстрее 

с помощью других штучек. 

2. Выделитесь из длинного ряда ваших конкурентов. Если человек 

звонит к вам, вероятно, он так же будет звонить и вашим конкурентам. 

Постарайтесь чем-то выделиться и запомниться. Ведите себя как живой 

человек, а не робот. Разговорите клиента, установив с ним максимально 

личный контакт. Покажите, что понимаете его проблемы.   

3. Спросите позвонившего, как его зовут. Спросите: «как мне к вам 

обращаться?». Затем называйте человека по имени (или имени 

отчеству) как можно чаше. Не забудьте представиться сами! 

4. Пригласите клиента приехать лично к вам. Скажите, что в 

назначенное время Вы будете ждать его лично. Вам будет приятно его 

видеть, и Вы приложите все усилия, чтобы решить интересующие его 

вопросы. Клиент скорее предпочтет компанию, где хотят видеть лично 

его, чем компанию, где хотят видеть только его деньги. 

5. Напроситесь сами к потенциальному клиенту на встречу. Если 

клиент позвонил в несколько мест, то преимущество может получить 

тот продавец, который сам приедет к заказчику в офис.  
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6. Никогда не говорите «перезвоните позже». Если вы не располагаете 

нужной клиенту информацией, скажите что перезвоните в течении 10 -

15 минут и попросите номер телефона.  

7. Реагируйте на запросы быстро. Перезванивайте максимально 

быстро. Кто поверит, что вы сделаете поставку в срок, если на простой 

вопрос клиента не можете ответить 5 часов? 

8. Используйте «удержание вызова».  Если во время разговора вас 

вдруг отвлекает коллега, нажмите кнопку удержания вызова, а не 

просто прикрывайте трубку ладонью. Иначе клиент может потерять к 

вам доверие. Например, услышав в трубке ваш диалог с коллегами про 

брак или просроченный заказ. 

9. Снимайте трубку после третьего гудка. Если поднять трубку сразу, 

можно человека испугать. Если заставлять его долго ждать он может 

подумать, что вы и без него очень заняты и не сможете уделить его 

должного внимания. 

10. Фиксируйте контакты всех тех, кто к вам обратился. Всегда 

спрашивайте у них е-мейл и телефон. Вам нечего терять, поэтому 

спрашивайте. Предложите выслать дополнительную информацию. 

Скажите, что хотели бы уточнить у руководства о возможных скидках и 

потом перезвонить клиенту. Е-мейл адреса всех, кто звонил вам, но 

ничего не купил, вносите в специальную базу и время от времени 

информируйте их о новинках и спецпредложениях. Не купили сегодня, 

возможно, купят потом. 
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10 ПОДСКАЗОК ПО НАПИСАНИЮ ПРОДАЮЩИХ ПИСЕМ 

1. Используйте заголовки. Заголовки помогают привлечь внимание к 

вашему письму. Укажите заголовке вашу главную выгоду. Пример 

такого заголовка, который я сам часто использую для продажи своих 

тренингов: «как легко и быстро научиться продавать крупным 

клиентам» 

2. Пишите письма так, как будто разговариваете с человеком один на 

один. Пишите от первого лица. Не пишите «мы предлагаем», пишите «я 

предлагаю». Это добавит в письмо больше личного участия. 

3. Пишите конкретному человеку. Не пишите никогда «уважаемые 

господа» или «директору». Узнайте, как зовут человека. Используйте 

имя человека в письме несколько раз.  

4. Пишите о пользе, которую получит человек. Люди покупают не 

сверла, а дырки. И даже дырки им как таковые не нужны, на самом 

деле людям нужно что-то на стену повесить. Пишите о пользе, а не о 

характеристиках. Пишите, что человек получит в итоге, купив ваш 

продукт или услугу.  

5. Пишите простым языком. Несмотря на то, что вы пишите взрослым 

людям, даже третьеклассник должен понять, о чем ваше письмо. Жизнь 

и так тяжела, не нужно усложнять ее еще больше вашим будущим 

клиентам, отправляя им тяжелые для понимания  письма. Используйте 

короткие предложения, чем короче, тем лучше. 
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6. Сверстайте письмо так, чтобы его было легко читать. Используйте 

короткие абзацы. Через каждые 5-6 абзацев ставьте подзаголовок. 

Используйте фотографии, маркированные списки, отступы. Избегайте 

витиеватых шрифтов.  

7. Пишите много. Как ни странно чем длиннее текст, тем он лучше 

продает. Продающий текст, это ваша презентация на бумаге, чем 

полнее она будет – тем лучше. Поэтому опишите все ваши 

преимущества, пользу, почему нужно работать именно с вами,  отзывы 

и т.п. Напишите больше, чем нужно, и потом сократите лишнее. 

8. Заканчивайте письмо призывом к действию. Скажите человеку, 

чтобы перезвонил вам, написал или приехал в ваш магазин.  

9. Не отправляйте письмо сразу. Дайте ему немного полежать, а потом 

свежим взглядом еще раз просмотрите его и исправьте недочеты. 

Многие показывают свои письма детям. Дети часто замечают в письмах 

то, чего не замечают взрослые. 

10. Пройдите тренинг копирайтинга. Ваше письмо – это ваша 

презентация на бумаге. Научитесь писать письма правильно. Хорошо 

написанное письмо поможет продать. Плохо написанное письмо может 

все испортить. Подробную информацию о тренинге копирайтинга в 

корпоративном формате можно получить на сайте g-marketing.ru 
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10 ПОДСКАЗОК ПО ВСТУПЛЕНИЮ С КЛИЕНТОМ В ПЕРВЫЙ 

КОНТАКТ НА ЛИЧНОЙ ВСТРЕЧЕ 

1. Нет двух возможностей оставить первое впечатление. Продумайте 

заранее начало разговора. Улыбайтесь – суровое лицо не говорит о 

наличии ума.  

2. Установите зрительный контакт. Одновременно с приветствием 

посмотрите человеку в глаза на 2-3 секунды. Периодически 

поддерживайте зрительный контакт в течение всей встречи. 

3. Представьтесь первым. Скажите, как вас зовут, и компанию, которую 

представляете. Если вы договорились о встрече по телефону, это не 

значит, что человек должен вас сразу узнать. Возможно, он ждет 

нескольких посетителей и вы один из них.  

4. Не протягивайте первым руку. Вы можете оказаться в глупом 

положении, поскольку по бизнес-этикету хозяин решает, здороваться ли 

за руку. Это правило действует даже если гость женщина.  

5. Сядьте чуть сбоку от клиента. Идеально, если сядете по левую руку 

от него. Если сядете, друг напротив друга, вы можете создать ненужную 

вам  конфронтацию.  

6. Первым дайте визитку. Гость визитку дает первым. Убедитесь до 

встречи, что взяли визитки! 

7. Ведите себя уверенно. Не бойтесь собеседника, даже если он 

занимает должность выше, чем вы. В конце концов, он всего лишь 

человек, так же как и вы.  
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8. Если предложили чай, кофе, воду – возьмите воду. Уровень 

волнения на первой встрече помноженный на горячий чай может 

вызвать у вас выделение пота.  Если это не про вас, то попросите то же 

самое, что заказал ваш клиент. 

9. Отключите мобильник на время встречи.  По закону Мерфи он 

может зазвонить в самый ответственный момент встречи.  

10. Одевайтесь и выглядите так, как выглядит продукт высшего 

качества. Если хотите чтоб к вам относились более серьезно, забудьте 

про джинсы. Как бы нам это ни нравилось, но деловой костюм влияет 

на первое впечатление. Еще как влияет. 
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10 ПОДСКАЗОК КАК ПРОВЕСТИ ВСТРЕЧУ С КЛИЕНТОМ 

1. Слушайте. Если не будете слушать, Вы будете говорить о своих 

услугах (не о потребностях клиента) и вообще «про свое». Ваша задача 

на первом этапе не начать продавать, а определить потребности 

клиента. 

2. Создайте диалог. Монолог – худшее что можно сделать на встрече с 

клиентом. 

3. Повторяйте за клиентом ключевые вещи. Это поможет вам  

убедиться в том, что Вы правильно понимаете. 

4. Задавайте вопросы. Вопросы покажут глубину вашего понимания. 

Вопросы помогут вам не только глубже понять потребности клиента, но 

и помогут вовлечь клиента в процесс до такой степени, что вас нельзя 

будет сравнивать с конкурентами. Задавайте «открытые вопросы». Это 

те вопросы, на которые нельзя ответить односложно «да» или «нет». 

Клиент на такой вопрос ответит более развернуто, и вы получите 

максимум информации.  

5. Внимательно наблюдайте за собеседником. Его невербалика, 

выражение лица, поза подскажут вам, нравится ему то, что вы говорите 

или нет.   

6. Консультируйте клиента. Ведите себя так, как будь-то вы хотите 

решить его проблему, а не продать ему что-то. 
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7. Никогда не спешите сказать клиенту «нет». Все можно обсудить. 

Иногда пожелания клиентов нестандартные, но это может означать и 

гонорар повыше, и профессиональный вызов, и идею для 

тиражирования. Подстраивайтесь под требования клиента, даже если 

для этого придется пренебречь некоторыми правилами, 

установленными в Вашей компании, но в итоге это принесет прибыль. 

8. Всегда выясняйте полномочия вашего собеседника. Спросите, как 

выглядит система принятия решений в его компании. Спросите, с кем 

ему еще нужно будет посоветоваться по поводу совершения покупки.  

9. Не обещайте то, чего не сможете выполнить, даже если это 

приносит заказы. Лучше иметь довольного клиента и 1000 рублей, чем 

недовольного и 2000. Стоит ли обещать «воздушные замки» сегодня 

ради получения заказа, чтобы завтра получить «геморрой» от 

недовольного клиента и негативные отзывы? 

10. Составьте заранее список самых часто задаваемых вам вопросов и 

ваших правильных ответов на них. Что говорит вам ваш опыт: по каким 

причинам ваши предложения принимали/ отвергали. Если не знаете 

ответ: обязательно спросите у тех, кто стали/ не стали Вашими 

клиентами. Тогда никакие вопросы клиентов не застигнут вас врасплох. 
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10 ПОДСКАЗОК КАК ПРОВЕСТИ ПРЕЗЕНТАЦИЮ 

1. Готовьтесь. Типичная ошибка: «у меня презентация готова», «я это 

делал много раз». 

2. Узнайте заранее, кто будет в аудитории на презентации. Кто на вас 

будет смотреть и вас слушать? Каковы их потребности? Каковы их 

ожидания? Для разных людей внутри одной компании у вас должен 

быть разный набор аргументов. Например, для владельцев бизнеса, 

таким аргументом может быть «с нами ваша компания заработает 

(сэкономит) больше денег». Для рядовых сотрудников аргумент может 

быть «с нами вам будет легче работать, это облегчит вашу жизнь». 

3. Упоминайте клиента и его отрасль в презентации чаще. В 

стандартную презентацию добавьте  на слайдах или на словах факты, 

привязанные к конкретной публике. Так люди будут слушать более 

внимательно. 

4. Не перегружайте информацией. Вы должны передать ключевую 

информацию: не всю, а только ключевую. 

5. Объясните клиенту наглядно его пользу и выгоду. Покажите 

графики, расчеты, письма довольных  клиентов и т.п. 

6. Ваша цель продать. Всегда помните, что целью презентации является 

не презентации как таковая, а заключение контракта. 

  



100 Подсказок менеджеру по продажам  | 17 

 

 www.g-marketing.ru  

www.infobusiness2.ru  

2011 © Евгений Колотилов, Андрей Парабеллум 

7. Продавайте не товар, а решение проблемы клиента. С помощью 

вашего предложения вы можете избавить человека, от какой-то 

проблемы, или сделать его более счастливым. Об этом и говорите. 

Покажите, что чем раньше они купят, тем быстрее избавятся от 

проблемы или станут счастливее. Используйте для презентации схему 

«проблема-решение». 

8. Объясните, почему нужно купить именно у вас. Объясните, чем вы 

лучше конкурентов. Дайте людям рациональные причины, почему им 

нужно покупать именно у вас. 

9. Говорите своими словами. Никогда не читайте слайды или по 

бумажке, если не хотите, чтобы аудитория через 5 минут вашей 

презентации уснула.  

10. В конце презентации предложите возможное продолжение. Это 

может быть, например согласованный список действий (со сроками и 

исполнителями), дополнительная презентация  (узкий круг, узкая тема), 

пробный контракт  и т.п.  
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10 ПОДСКАЗОК КАК ВЕСТИ ПЕРЕГОВОРЫ О ЦЕНЕ 

1. Люди платят за результат и выгоду, а не за товар. А если выгода 

велика, то за нее не жалко и заплатить больше. Говорите о том, какую 

выгоду получит оппонент, приобретая то, что вы продаете, это поможет 

продавать дороже.  

2. Никогда не путайте факты и предположения, все проверяйте. 

Например, если оппонет начинает давить, ссылаясь на другого 

поставщика, который якобы дешевле, это может быть как правдой так и 

блефом со стороны оппонента.   

3. Не начинайте снижать цену сразу если оппонент об этом попросил.  

Возможно это просто   дежурная   попытка   поторговаться.   Проверьте,   

а   вдруг   покупатель   купит   по заявленной вами цене.  

4. Вместо снижения цены предложите альтернативу. Вы можете 

предложить бесплатные дополнительные услуги,  бонусы и подарки,  

сокращение сроков поставки,  увеличенную гарантию и т.п. Всегда 

лучше получить 100 рублей, чем 90. 

5. Не ведитесь на пустые обещания покупателя. Если он говорит “а что 

если я куплю 10 вагонов, какая будет скидка” не радуйтесь. Скорее 

всего 10 вагонов ему не нужно и он проверяет какую максимальную 

скидку вы сможете дать. Вместо того чтобы предложить скидку задайте 

уточняющие вопросы: к какому времени ему нужно 10 вагонов, возьмет 

ли он все 10 вагонов если договоритесь по цене и т.п.   
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6. Никогда не идите на уступку не попросив ничего взамен. 

Используйте гипотетический подход "а если вы сможете пойти на это, 

то тогда я …"  

7. Подчеркивайте и делайте значимыми уступки на которые вы уже 

пошли. 

8. Скажите с элементами юмора,  что ваш оппонент хороший человек,  

и потому вы ожидаете от него шаг навстречу. 

9. Если   на   вас   начинают   давить,   возьмите   паузу.  Попросите   

перерыв   или   вообще предложите оппоненту на время приостановить 

переговоры,  для получения инструкций из центрального офиса и 

дополнительных консультаций.  У оппонента могут появиться опасения, 

что пересмотр может пойти "не в ту сторону". 

10. Все достигнутые договоренности фиксируйте на бумаге. В 

дальнейшем это позволит избежать разночтений.  
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10 ПОДСКАЗОК КАК РАБОТАТЬ С ВОЗРАЖЕНИЯМИ 

1. После того как поступило возражение не отвечайте сразу. Повторите 

возражение за клиентом, чтобы убедиться, что правильно поняли его.  

2. Покажите, что вы понимаете клиента. Например на возражение о 

том, что у покупателя не   хватает  бюджета,   скажите,   что  прекрасно   

его  понимаете,  потому  что   что   вы  сами недавно были в роли 

покупателя и вам не хватило денег. 

3. Разговаривайте дружески, а не агрессивно. Старайтесь помочь 

клиенту разобраться. Не старайтесь доказать клиенту, что его 

возражение является последствием его незнания или тупости. Ваша 

цель чтобы у вас купили, а не доказать что вы правы. Никогда не 

говорите клиенту, что он не прав. Помогите ему сохранить лицо. 

4. Не воспринимайте возражение как личную обиду. Относитесь к 

нему как к неясности у покупателя   по   конкретному   вопросу.   

Возможно,   за   возражением   стоит   нехватка информации, неверное 

толкование или предубеждения.  

5. Никогда   не   спорьте.  Вместо   того   чтобы   спорить   с   клиентом   и   

утверждать,   мягко спросите у клиента, что он думает о …. (подставьте 

ваши аргументы). 

6. «Закрывайте»   возражения   с   помощью   отзывов.  Пусть   

реальный   человек,   ваш покупатель напишет в отзыве:  «я сам раньше 

думал,  что это очень дорого,  но когда я купил, оказалось что оно 

окупает себя в 4 раза…» 
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7. Помогите  клиенту   определить,  что  именно   ему  принесет  

работа   с  Вами:   больше плюсов   или   минусов.   Бывают   

возражения,   которые   нельзя   устранить,   но   можно договориться с 

клиентом, что он сможет с  этим жить. 

8. Если   приводите   аргументы   закрывающие   возражение,   

спросите   в   конце   у покупателя,  ответили ли вы на его вопрос. Тем 

самым вы ментально подчеркиваете, что на самом деле это было не 

возражение со стороны клиента, а всего лишь вопрос.  

9. Создайте   папку   с   типичными   возражениями   клиентов   и   

ответами   на   них.  Это придаст Вам уверенности. А если у Вас есть два 

ответа, то Вы всегда можете предложить второй, если первый не 

сработает.  

10. Если не знаете,  как ответить на возражение,  а похоже,  что оно 

очень значимо для вашего клиента - возьмите тайм-аут.  Скажите,  что 

вам нужно выйти.  У вас появится дополнительное время, чтобы 

подумать, а то и позвонить коллеге за советом. 
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10 ПОДСКАЗОК КАК ПОЛУЧИТЬ ЗАКАЗ 

1. Всегда будьте «оборудованы».  Имейте с собой все документы, 

счета, контракты. Будьте готовы заключить контракт в любой момент. 

Если вам понадобится время на подготовку этих документов, клиент 

может и передумать. 

2. Не предлагайте клиенту большой выбор. Если у вас имеется целых 

10 или 20 моделей (услуг, решений), удовлетворяющих потребности 

клиента, предлагайте ему на выбор только две. Чем более широкий 

выбор вы предлагаете,  тем больше вероятность что клиент запутается и 

ему будет труднее принять решение о покупке. 

3. Если клиент еще выбирает, сделайте так, чтобы он проводил с Вами 

больше времени. Если у клиента не четко определен метод принятия 

решения, то у него в процессе будут вопросы, сомнения, пожелания. 

Выиграет тот, с кем он это будет обсуждать. 

4. Ведите себя так, как будто Вы уже получили заказ. Никогда не 

говорите «если вы нас выберете, я пришлю вам договор». Говорите 

просто «я пришлю вам договор» т.д.  

5. Подчеркните источник срочности. Сообщите о спец. бонусах и 

подарках, действующих только в ближайшее время, о грядущем 

повышении цен или малом количестве товара.  

6. Устраните опасения клиента. Дайте конкретные гарантии, объясните, 

как Вы намерены избежать зону риска, приведите примеры. Покажите 

отзывы клиентов, которые «закроют» опасения клиентов: «…я сначала 

думал, что это мне не поможет, но оказалось…» 
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7. Будьте смелее. Если видите по ментальным признакам, что клиент со 

всем согласен, смело говорите: похоже, это именно то, что вам нужно, 

когда начинаем? 

8. Сделав клиенту окончательное предложение – замолчите. Это 

«золотое правило в продажах». Молчите столько сколько нужно.  

Ошибка – начать заполнять паузы после окончательного предложения. 

Если клиент молчит – то, скорее всего он думает над вашим 

предложением. Может быть, он думает, каким способом ему заплатить 

или откуда взять деньги для покупки. Так что молчите и ждите. Если вы 

начнете говорить после окончательного предложения, это будет 

выглядеть как оправдание. 

9. Если клиент говорит что ему надо еще подумать. Спросите, что 

именно его смущает, какие вопросы остались незакрытыми.   

10. Если клиент говорит, что со всем согласен, но не хочет покупать 

прямо сейчас. Спросите, что именно мешает ему принять решение 

прямо сейчас. Чего именно ему не хватает: данных, денег, полномочий?  
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10 ПОДСКАЗОК КАК СТАТЬ ЛУЧШИМ В ПРОДАЖАХ 

1. Будьте честны с клиентами. Сообщайте им и плохие новости и 

хорошие. 

2. Выполняйте свои обещания. Если пообещали, что поставка будет во 

вторник, поставьте компанию на уши, чтобы она состоялась во вторник. 

Станьте адвокатом клиента в вашей компании. Не ссылайтесь на 

третьих лиц (других сотрудников или поставщиков), которые вас 

подводят. Это ваша работа заставить этих третьих лиц выполнить заказ 

вовремя, а не ссылаться на них клиенту. 

3. Готовьте предложение клиенту по вечерам и выходным. Рабочее 

время лучше потратить на общение с клиентами «лицом к лицу». 

4. Делайте для клиента даже то, за что Вам не платят. Это поможет 

вывести ваши отношения на новый уровень. Клиенту будет тяжело уйти 

от вас к конкурентам из за каких то пары процентов дополнительной 

скидки, если вы проявляете о клиенте заботу. 

5. Знайте продукты конкурента лучше, чем он сам. Если клиент начнет 

говорить, что у конкурентов и лучше и дешевле, вы всегда сможете 

знать, правда это или нет.  

6. Не сидите на рабочем месте – работайте “в поле”. Надежда на то, 

что клиенты сами начнут искать вас, еще никого не делала успешным 

продавцом. Если нет потока входящих звонков – сами идите к 

клиентам.  
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7. Будьте доступны для ваших клиентов. Если с вами трудно связаться, 

клиенты, скорее всего, променяют вас не раздумывая, на кого-то более 

доступного. 

8. Сделайте так, чтобы клиенту нравились Вы, а не только 

предлагаемый Вами продукт. Когда продукты, услуги и цены у всех 

одинаковые – то единственный способ выделиться в лучшую сторону, 

нравиться клиентам больше, чем продавцы у конкурентов.  

9. Заранее приходите на встречи. Однажды я опоздал из-за пробки на 

встречу с клиентом и этот клиент больше никогда со мной не работал. Я 

потерял кучу денег. Не повторяйте мою ошибку. 

10. Проявляйте упорство. Для победы нужно много большее, чем 

просто захотеть. 
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ОБ АВТОРАХ 

Евгений Колотилов  

Бизнес-тренер по продажам и маркетингу. 

Эксперт в области партизанского маркетинга. Консультант.  

Опыт работы бизнес-тренером: с 2005 года. 

Опыт работы в продажах и маркетинге с 1994 года по настоящее время 

(ГК «Мир рекламы»). 

Преподает на программе МВА в РУДН. 

Специализация тренингов: продажи В2В, маркетинг, переговоры, 

презентации. 

Возможен выезд в регионы. 

Нужно обучить менеджеров по продажам? 

• Корпоративный тренинг продаж «Эффективные продажи». 

• Тренинг продающих презентаций. 

• Тренинг переговоров: покупай дешево, продавай дорого. 

• Тренинг копирайтинга: письма, которые продают. 

• Семинар «Продвинутый маркетинг: стань в маркетинге выше на 

голову всех конкурентов». 

• Семинар «Партизанский маркетинг: больше прибыль, меньше 

затраты». 
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Разработка корпоративных тренингов под клиента. 

Узнать больше о моих корпоративных тренингах и семинарах можно на 

сайте g-marketing.ru 

Заказать корпоративное обучение можно по номеру:  

8 (495) 767-93-08, 8-903-627-35-65 

kolotiloff@reklamy.ru 

 

P.S. В силу занятости, я не берусь проводить больше 4-х тренингов в 

месяц. Поэтому поторопитесь с заказом тренинга, иначе у меня просто 

может не оказаться для вас свободных дат.  

  

mailto:kolotiloff@reklamy.ru
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Андрей Парабеллум 

В миру и внеинтернетной жизни - Косырин Андрей Алексеевич (Andrei 
Kossyrine). 

Бизнес-тренер. Бизнес-консультант. Практик инфобизнеса. 

 Занимается продвинутыми методиками организации, маркетинга и 
массовой продажи услуг, товаров и информационных продуктов. 

Убежденный сторонник практических навыков против теоретических 
знаний. 

Владелец и собственник 2х различных бизнесов: производство и 
продажа биометрических систем учета рабочего времени (Канада) и 
консалтингового проекта Infobusiness2.ru (Москва). 

 Автор и разработчик: 

 методики организации, упаковки и монетизации своих знаний, 
опыта, связей и навыков (инфобизнес); 

 методики 2хшаговых продаж; 

 комплексной методики удвоения продаж через агрессивную 
работу с ключевыми индикаторами; 

 методики конвейеризации отдела маркетинга и отдела 
продаж; 

 методики работы с VIP клиентами и Премиум сегментами 
рынка; 

 методики организации и автоматизации бизнеса; 

 многошаговой методики «Продажа без продажи» 
автоматической продажи продукта или услуги без принятия 
решения о покупке; 

 первой в России методики продаж со сцены во время 
публичных выступлений. 
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Автор ряда популярных книг бизнес-тематики (в том числе и 

бестселлеров): 

 Бизнес и ЖЖизнь: Правда, о которой не говорят 

 Бизнес и ЖЖизнь 2: Секретные материалы 

 Бизнес и ЖЖизнь 3: Нелегкое падение вверх 

 Продажи и ЖЖизнь: Жизненная правда о продажах 

 Оптимизация продаж 

 Премиум: Работа с верхними сегментами рынка 

 Бизнес без правил: Как разрушать стереотипы и получать 
сверхприбыль 

 Клиенты на халяву: 110 бесплатных способов приведения 
новых клиентов 

 Аутсорсинг и управление проектами 

 Золотые законы успешного консалтинга 

 Легкий способ удвоить продажи. Русская модель эффективного 
ИТ-бизнеса 

 Инфобизнес от А до Я: Упаковка и продажа своих знаний 

 Продавая воздух 

 Клонирование бизнеса: Лицензирование, франчайзинг и 
продажа Вашего бизнеса 

 Самодисциплина за 7 дней 

 Личная власть за 7 дней 

 Нужны деньги? Возьми и напечатай! 

Живет и работает в Торонто (Канада), Орландо (США) и Москве (Россия). 
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КЛИЕНТЫ НА ХАЛЯВУ 

Бесплатные тактики привлечения клиентов и получения прибыли. 

Быть агрессивным и успешным в маркетинге, не платя за это денег. 

Возможно ли это? 

Ответ: да, если знать как это правильно делается. 

Если вы: 

 Маркетолог, у которого бюджет на маркетинг урезали до нуля 

 Владелец бизнеса, и денег на рекламу сейчас у вас просто нет 

 Собираетесь начинать бизнес «с нуля» и вынуждены серьезно 

экономить 

В таком случае запись этого тренинга для вас! 

Скачайте бесплатно 

10 способов привлечения новых клиентов на халяву  

прямо сейчас! 

http://infobusiness2.ru/node/6131 

Тренинг провели: 

 я - Андрей Парабеллум; 

 Евгений Колотилов. Бизнес-тренер, эксперт в теме 

партизанского маркетинга, исполнительный директор группы 

компаний "Мир рекламы" (1994-2009). Провел более 600 

рекламных кампаний для малого бизнеса. Преподает на 

программе MBA в РУДН. По данным журнала "Управление 

http://infobusiness2.ru/node/6131
http://infobusiness2.ru/node/6131
http://infobusiness2.ru/node/6131
http://infobusiness2.ru/node/6131
http://www.reklamy.ru/
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сбытом" - в 2009 году признан одним из лучших бизнес-

тренеров России. 

Вы можете разместить рекламу в газете за 100 рублей, но это уже не 

будет бесплатно, а значит об этом на нашем тренинге вы ничего не 

услышите. Фактически мы будем использовать те ресурсы, которые у 

вас и так уже есть: телефон, факс, компьютер с доступом в интернет, 

принтер, пачка бумаги + мозги и немного терпения. 

Часть 1. Подготовка: 

 Маркетинговый план 

 Маркетинговый календарь 

 Нейминг 

 Ниша на рынке 

 Мем 

 Cлоган 

 Cписок выгод 

 Уникальное торговое предложение 

 Исследования 

 Целевая аудитория. 

 Личность (идентификация) компании. 
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Часть 2: Клиенты на халяву. 

 Бартер в обмен на рекламу. 

 «Техника щенка» 

 Реклама за счет ваших поставщиков 

 Реклама по откликам 

 Простои, остаточные площади 

 Бесплатная реклама в соц. учреждениях 

 Телемаркетинг 

 Директ-мейл 

 Реффералы 

 Сарафанное радио 

 Ваш круг знакомых 

 Участие в общественной жизни 

 Публичные выступления 

 Связи и знакомства 

 Участия в клубах и ассоциациях 

 Fusion-marketing 

 Попутная реклама 

 Контакты со СМИ 

 Посещение выставок 
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 Бесплатные консультации 

 Бесплатные семинары 

 Подарочные сертификаты 

 Спец.предложения 

 Виджеты 

 Активные продажи: торговые представители, агенты 

 Бесплатные сотрудники - стажеры 

 Связь с существующими покупателями 

 Комитет из ключевых клиентов 

 «Кам-бек» программа для ушедших клиентов 
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Часть 3. Продающие инструменты: 

 Продающая визитка 

 Буклет 

 Брошюра 

 Прайс-лист 

 Каталог 

 Листовка 

 Корпоративная газета 

 Статьи 

 Открытки 

 Маркетинг в режиме ожидания 

 Газеты бесплатных объявлений 

 Доски объявлений 

 Окна, витрины. 

 Внутренние вывески. плакаты 

 Дверные таблички 

 Рекомендательные письма, отзывы 

 Флип-чарты 

 Факс 

 Автоответчик 
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 Бесплатное записанное сообщение 

 Стикер на упаковку 

 Бейдж на публичном мероприятии 

 Стикер на авто 

 Промо-СD-DVD 

 Блиц речь для лифта 
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Часть 4: Халявные клиенты из интернета 

 Ваш существующий сайт: оптимизируем и докручиваем. 

 Доменное имя 

 Живое общение на сайте 

 Оптимизация под поисковые системы 

 Аватары 

 Управление информационным содержание сайта 

 Что делать, если нет своего веб-сайта 

 Мейл рассылки 

 Аудио-видео открытки 

 Собственный электронный журнал 

 Вебинары, касты 

 Ежемесячная веб-конференция директора 

 Вирусный маркетинг в он-лайне 

 Маркетинг в он-лайн форумах 

 Торренты 

 Блоги, ЖЖ 

 Нейтрализация негативных отзывов в ЖЖ 

 Тематические рассылки 

 Социальные сети 
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 Он-лайн доски объявлений 

 Обмен баннерами и линками 

 Партнерские программы 

 Электронные книги, буклеты, каталоги для скачивания в PDF 
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Часть 5: Дополнительная прибыль 

 Часы работы 

 Прием входящих звонков и посетителей 

 Опрятность и аккуратность во всем 

 Одежда ваших сотрудников 

 Скорость ответов на запросы 

 Схема: как к вам добраться, где припарковаться… 

 Тренинг персонала 

 Ваша репутация 

 Управление ожиданиями клиентов 

 Сервис и доп.услуги 

 Легкость и удобство работы с вами 

 Отслеживаем эффективность рекламы 

 ап-селл и кросс-селл. 

 Время контакта с посетителем 

 Как вы говорите «здравствуйте и «до свидания» 

 Сопровождение клиентов после покупки 

 Брендинг 

 Корпоративная легенда 

 Скрипты для сотрудников 
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 Корпоративная книга продаж 

 Внимание к деталям 

 Максимум способов оплаты 

Стоимость:  

Аудиозапись основного блока (2 полных дня): всего 12 тысяч рублей 

Скидки: МГ/МГ+ 

Гарантия:  

12 месяцев 100% гарантии полного возврата денег (смотри описание 

гарантии справа) 

Бонусы: 

С этой покупкой в подарок вам идет 1 месяц в Мастер-Группе (2 000 

рублей) и Мастер-Группе Плюс (6 000 рублей) для ответов на все 

вопросы и обратной связи по внедрению купленного материала. 

Заказать семинар и узнать подробности можно на странице 

http://infobusiness2.ru/FreeClients 

  

http://infobusiness2.ru/FreeClients
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21 ПРОДАЖА 

Затишье и безмятежность - мы радуемся этому в отпуске. Когда 

проблемы и заботы отпускают - нам остается только расслабиться в 

самых спокойных и теплых местах планеты. 

Но что, если уже который месяц то самое затишье царит у вас в офисе? 

Телефоны не разрываются от звонков клиентов? Факсы не трещат по 

швам от приема тонн реквизитов для выставления счетов? Соскучились 

по завалу заказов?  

Пора встряхнуть свою базу клиентов, что-нибудь им продать и 

"намутить" денег на отпуск, чтобы летом со спокойной душой можно 

было отдыхать. 

Лучше всего для этого подходят распродажи и спецпредложения. 

Только мало просто объявить об этом. Чтобы результатов распродажи 

хватило не только на Турцию, нужно позаботиться о нескольких важных 

деталях. 

И чтобы вы не ломали голову над этими деталями, не изобретали 

велосипед, не наступали на одни и те же грабли - мы обновили 

трехнедельный тренинг - 21 продажа! 

Что такое 21 продажа? 

Это три недели вашей жизни, полностью направленные на продажи. 

Каждый день вы будете получать задание на следующий день, 

обсуждать предыдущие задания и т.д. АБСОЛЮТНО все задания 

тренинга направлены на то, чтобы вы что-то кому-то продали. 

Вот результаты участников предыдущих версий тренинга: 
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Участник Результат тренинга 

Николай Мрочковский (mnikos) 217 360 руб. 

Сергей Жуковский (codeby) $ 5,500 

Фарит Насипов (NasF) 453 780 руб. 

+ постэффект 203 387 руб. 

Алексей Рудской (alrud) 69 500 руб. 

+ постэффект 75 000 руб. 

Алексей Дедков (lexus-rx) 1 279 200 руб. 

Отзывы этих и других участников вы можете почитать здесь: 

http://infobusiness2.ru/21Sales-Mar09  

Разумеется, самые лучшие результаты - у тех участников, кто имеет 

хороший продукт и уже достаточно большую базу клиентов. Как 

минимум - у вас уже должно быть что-то, что можно продать. 

И крайне желательно - наличие существующей базы клиентов, которые 

уже что-то когда-то у вас покупали. 

Но если существующих клиентов немного - это не беда. В этом году мы 

полностью переработали этот (и без того - отличный) тренинг. Добавили 

большое число новых инструментов, но самое главное - теперь это два 

тренинга в одном. 

Первая часть направлена на встряску существующих клиентов. 

http://infobusiness2.ru/21Sales-Mar09
http://infobusiness2.ru/21Sales-Mar09
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Вторая - на поиск и привлечение НОВЫХ клиентов. 

Это действительно два тренинга в одном, и для максимального 

эффекта - вы будете ПАРАЛЛЕЛЬНО заниматься продажами 

существующей базе клиентов и привлечением новых клиентов! 

Не будем пока раскрывать всех деталей нашей кухни - работа над 

новым тренингом все еще ведется. Но главное - теперь эффект 

значительного увеличения продаж не будет временным! Ведь у вас 

будет целая армия новых клиентов! 

Что конкретно будем делать в тренинге? 

Не будем раскрывать подробный план. 

Это тот самый тренинг, где мы не будем ничему учить. Будем сразу 
делать. 

Но некоторые детали вы можете узнать здесь (Как встряхнуть своих 
клиентов: http://infobusiness2.ru/node/4936)  и здесь (Где взять новых 
клиентов: http://infobusiness2.ru/node/4949) . 

Сколько стоит участие? 

Вы же видели результаты участников тренинга? Сколько вы готовы 

заплатить за то, чтобы получить заказов на несколько сотен тысяч 

рублей?)) 

Но не пугайтесь - нам самим очень нравится этот очень драйвовый и 

результативный тренинг, поэтому мы не хотим брать за него слишком 

дорого. 

Всего 9 тыс. рублей - ничто по сравнению с результатами этих трех 

недель! 

*Если вы зафиналили прошлогоднюю версию тренинга - для вас 

дополнительная скидка 20%. Если вы участник мастер-группы - для 

http://infobusiness2.ru/node/4936
http://infobusiness2.ru/node/4936
http://infobusiness2.ru/node/4936
http://infobusiness2.ru/node/4936
http://infobusiness2.ru/node/4949
http://infobusiness2.ru/node/4949
http://infobusiness2.ru/node/4949
http://infobusiness2.ru/mastergroup
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вас дополнительная скидка 10%. Если же вы участник мастер-

группы-плюс, то для вас дополнительная скидка 20%. 

Как участвовать? 

Первым делом - оплачивайте тренинг - внизу этой страницы есть кнопка 

"В корзину". Далее выбирайте удобный способ оплаты и следуйте 

инструкциям на экране. 

Для участия вам (помимо продукта и базы клиентов) нужны компьютер 

с интернетом и наушники/колонки. 

Каждый вечер, слушайте очередное занятие из списка аудиозаписей в 

разделе "Мои файлы". Смотрите задание в текстовом виде, читайте 

отчеты других участников: слева в меню "Мои продукты" нажимайте 

пункт Sales21-2010-w1 (станет доступен после оплаты). 

А чтобы вы не остались наедине с тренингом - вместе с тренингом вы 

БЕСПЛАТНО получаете целый месяц Мастер-Группы инфобизнес2.ру. 

Каждую неделю в прямом эфире Мастер-группы вы сможете обсуждать 

с тренером ваш прогресс, задавать вопросы, общаться с другими 

участниками. Занятия Мастер-группы проходят каждую неделю. О том, 

как участвовать (и вообще - о Мастер-Группе) в деталях написано 

здесь: http://infobusiness2.ru/MasterGroup 

Константин бенко 

Ведущий тренинга 21 продажа 

P.S. Даже если у вас мало существующих клиентов - теперь это не 

помеха. Ведь теперь 21 продажа - это два тренинга в одном: продажи 

существующим и привлечение новых клиентов! 

P.P.S. Не забывайте, что месяц Мастер-Группы инфобизнес2.ру вы 

получаете вместе с этим тренингом БЕСПЛАТНО! 

Заказать семинар и узнать подробности можно на странице 

http://infobusiness2.ru/Sales21-2010 

http://infobusiness2.ru/mastergroupplus
http://infobusiness2.ru/mastergroupplus
http://infobusiness2.ru/taxonomy/term/422
http://infobusiness2.ru/MasterGroup
http://infobusiness2.ru/Sales21-2010
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