
Инструменты профессиональных 
продаж



Ожидания Результат

Продолжение 
пути

Путь обучения



Роли и зоны ответственности

Тренер Слушатель





Отношение (виды установок)



“ Я не ОК “
= Страх, Стыд, Вина
= Беспомощность 

“Ты не ОК “
= Обвинение, Враждебность, 
Недоверие
 = Ненависть





Убийство как идея (история одного решения)







Среда враждебна Всё есть Возможность 

Основа успеха: отношение

РОЛЬ: “Жертва”

О чём думаю: “Как это 
уничтожить/избежать”

РОЛЬ: “Лицо, принимающее 
решения”

О чём думаю: “Чего я хоу?”, “Что 
для этого нужно сделать?”, “Каким 

образом?”



Внутренняя мотивация и 
“Теория 

самодетерминации”



  Узнать больше >> >> >> 

https://medium.com/@elenamakarova_95110/%D1%80%D0%B0%D0%B7%D1%83%D0%BC%D0%BD%D1%8B%D0%B9-%D1%8D%D0%BD%D1%82%D1%83%D0%B7%D0%B8%D0%B0%D0%B7%D0%BC-2c7ab6be8586


Врождённые 
потребности 
человека

1. Потребность в самодетерминации (в 
автономии) — стремление чувствовать 
себя инициатором собственных действий и 
самостоятельно контролировать своё 
поведение.

2. Потребность в компетентности — 
желание достичь определённых 
результатов, стремление быть 
эффективным в чём-либо.

3. Потребность во взаимосвязи с 
другими людьми — стремление к 
установлению надёжных отношений.



Вдохновение

Энтузиазм







Что делать:



1 Может и хочет работать производительно (прикладывать 
дополнительные усилия).

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

2 Может и хочет учиться (осваивать новое и изменяться). 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

3 Имеет представление о системе, в которой находится, и 
существующем в ней порядке.

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

4 Способен терять достигнутое; оставлять знакомое и привычное. 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

5 Обладает устойчивой уверенностью 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

6 Может работать автономно, совмещая сотрудничество с 
самоуправлением

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

7 Может принимать качественные  решения и работать над их 
улучшением, стремясь к оптимальному выбору

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Чек - лист  для оценки уровня зрелости сотрудника

Узнать подробнее >> >> >> 

#
#
#
#
https://medium.com/@elenamakarova_95110/%D0%B2%D0%BB%D0%B0%D1%81%D1%82%D1%8C-%D0%B8-%D1%82%D0%B2%D0%BE%D1%80%D1%87%D0%B5%D1%81%D1%82%D0%B2%D0%BE-%D0%B2-%D0%BE%D1%80%D0%B3%D0%B0%D0%BD%D0%B8%D0%B7%D0%B0%D1%86%D0%B8%D0%B8-a614ac7c77a6


Торговля — это самая легкая низкооплачиваемая 
работа. И самая тяжелая — высокооплачиваемая. 

Зиг Зиглар





Процесс достижения результата



Как работает 
вопрос

В О П Р О С 



НАИБОЛЕЕ ЧАСТЫЕ ОШИБКИ:
1. Нарушение последовательности 

этапов процесса) операций
2. Низкая операционная 

эффективность (невыполнение 
задач, нерациональное 
использование ресурсов)



Ролевая модель 
компетенций

«Эксперт» - консультирует
«Доверенное лицо» - помогает, поддерживает
«Менеджер» - управляет процессом продажи 



Ролевая модель 
“Доверенное лицо”: 
помогает, поддерживает

Ожидаемое поведение:
Доброжелательность, открытость, 
искренность

Необходимые навыки
1.Улыбка, естественность

2. Свободная речь

3. Умение устанавливать контакт

Консультативная продажа:
помощь в принятии важного 
решения, связанного с возможными 
рисками (например: о покупке 
дорогого и технически сложного 
продукта или сложной медицинской 
услуге)



Ролевая модель 
“Эксперт”: 
консультирует

Ожидаемое поведение:
Уверенное, статусное  поведение
 эксперта-профессионала 

Необходимые навыки
1.Уверенность в себе,уравновешенность

2. Свободное  ориентирование  в вопросах профессиональных

и технических знаний

Что такое “Эффективная 
презентация”?



Ролевая модель 
“Менеджер”: управляет 
процессом продажи

Ожидаемое поведение:
Качественное управление 

Необходимые навыки
1.Умение коммуницировать

2. Умение ставить и решать задачи

3. Умение видеть взаимосвязи

Главный инструмент - информация.
Какая?



По сравнению с тем, чем мы должны быть в 
действительности, мы раскрылись лишь наполовину.

Уильям Джеймс, 

профессор, Гарвардский университет



● Автономия
● Компетентность 
● Взаимодействие с 

другими
______________________
основа внутренней 
мотивации

Компетенции будущего
● Сотрудничать
● Мыслить
● Учиться
● Управлять собой

© Elena Makarova-Sccheglova, 2020


