
 

 

 

 

Наблюдение за клиентом, подход  

(2 метра, 10 секунд). Приветствие + 

Представление + Привлечение внимания. 

Обращаться к Клиенту по имени. 

Приветствие 

Установление 

контакта 

Выявление и 

подтверждение 

потребностей 

Презентация 

товара 

 

Подготовка               

Чистота в зале, 

аккуратные ценники, 

опрятный внешний 

вид, знание продукта 

Визуальный контакт, 

УЛЫБКА, открытая поза, 

«Доброе утро/день/вечер», 

«Здравствуйте»  

 

Что, кто, когда, где, почему, как? 

«Итак, если я Вас правильно понял, 

Вам необходимо…» 

Связь: «Потребность – Характеристика –

Выгода». Продемонстрировать в действии, 

дать товар Клиенту в руки, узнать мнение 

Клиента о товаре 

Выслушиваем, соглашаемся, анализируем 

ситуацию, предлагаем решение. 

«Что из предложенного Вам понравилось?» 

«Остались ли у Вас еще вопросы?» 

 

 

Расположить клиента к себе, 

создать доброжелательную 

атмосферу в магазине 

 

Заинтересовать покупателя, 

установить доверительный контакт 

Максимально точно выяснить 

потребности Клиента 

Используя язык выгод, предложить 

товар таким образом, чтобы у 

покупателя появилось желание его 

купить 

 

Работа с 

возражениями, 

стимулирование 

покупки 

Предложение 

дополнительных  

услуг, 

аксессуаров 

Завершение 

сделки 

Привести убедительные 

аргументы в пользу товара в 

случае возражений, помочь 

принять решение о покупке 

 

Увеличить среднюю сумму по чеку, 

порекомендовать дополнительные 

товары, отвечающие потребностям 

Клиента 

Оставить о себе 

приятное впечатление, 

сохранить у покупателя 

желание вернуться к нам 

снова 

 

                           Аксессуары не менее трех. 

«Спасибо за покупку! 

Приходите снова!» 

Подготовить себя и магазин к 

появлению Клиентов и общению с 

ними для создания позитивного 

впечатления о Компании 
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