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СТРУКТУРА 
ПЕРЕГОВОРОВ 

Существуют общие правила ведения переговоров, соблюдение 
которых позволяет добиться необходимого результата с большей долей 
вероятности. 

Введем понятия - этапа сделки и части переговоров. 

Нередко переговоры не завершаются при первом контакте, и тогда 
требуется повторный контакт с клиентом, а, может, и неоднократное 
общение до принятия решения о сделке. Каждый из этих контактов мы 
определяем как ЭТАП СДЕЛКИ. 

Этапами могут быть телефонные переговоры , встречи , 
демонстрация товара, презентации, семинары и иные мероприятия, целью 
которых является контакт с клиентом для заключения с ним сделки. 

В то же время, каждый этап имеет свою структуру. Так телефонные 
переговоры (тема «Легкий звонок») и переговоры при встрече имеют 
следующее содержание (части): 

1.Приветствие (знакомство) и обозначение рамок беседы. 
Включает знакомство, представление себя и собеседника, 

формулирование темы переговоров, определение временных или иных 
границ данного этапа общения. 

2.Определение потребностей (тема «Определение потребностей»). 
Необходимо для более точного 
понимания, в чем именно потребность 
клиента. Какова структура его действий 
при решении данного вопроса. Что 
мотивировало его при выделении 
времени для беседы с Вами.  

3.Предложение-презентация (тема 
«Продающая презентация»). 
То, что Вы хотите предложить клиенту в 
развернутом виде. Отражает СУТЬ и 
СТРУКТУРУ ваших взаимодействий. 

4.Фиксация этапа (тема «Фиксация 
этапа/сделки»). 
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ЭТАП – каждый 
последующий 
контакт с 
клиентом, 

который мы или он 
инициирует для 
заключения сделки.
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Часто данный этап называют «завершением сделки», но это не всегда 
верно. По объективным причинам не каждая встреча заканчивается 
решением о сделке. Но нам необходимо определить и зафиксировать 
отношение собеседника к нашему товару на данный момент. На этом 
этапе выявляется подлинное отношение клиента к предложению. Нам 
необходимо ответить на вопросы, на которые клиент так и не получил 
исчерпывающей информации, помочь развеять его сомнения или 
обозначить темы для обсуждения в ближайшем будущем. 

Зачастую, исключая из переговоров какую-то часть, мы 
проигрываем их. С чем это связано, мы будем рассматривать при 
изучении каждой из частей переговоров. В тоже время, инструменты, 
которые мы предлагаем, дают возможность успешнее проводить 
переговоры, но не требуют догматизма. Это как мелодия в джазе. Мы 
имеем структуру и мелодию, но в праве использовать различные 
инструменты, обыгрывать её. В этом проявляется мастерство и искусство 
исполнителя. 

На страницах этого пособия мы обязательно обсудим вопрос 
мотивации клиентов на каждом этапе переговоров (Тема «Как 
мотивировать к сделке») и коснемся проблемы преодоления возражений 
клиентов (Тема «Работа с возражениями»). 

Что вы вынесли для себя при прочтении данной темы?  
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________ 

Что вы измените в своей работе, исходя из той информации, которую 
получили при прочтении данной темы? 
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
______

2

Заметки


