
Эф ф ективные 

коммуникации 

В продажах

-через переписку

-через звонок

-через презентации



Что по домашке?



Что такое продажа?



Что такое продажа по мнению гугла?

• Продажа (sale, selling) – процесс (событие, 
сделка) и сам факт обмена предмета 

маркетинга на его денежный эквивалент.

• процесс переноса восхищение продуктом 

из головы и сердца продавца в голову и 

сердце покупателя



ПРО ДАТЬ (про то, чтобы дать)



Продажа продукта – продажа веры, 

идеи

• Пример – рекомендация кафе или кино

• Продажа – получение согласия и совершение действия



Мы продаем каждый день

• Ночевка у подруги

• Идея собрать игрушки с ребенком

• Желание сходить в ресторан с любимым

Эф ф ективно или нет – зависит от построения коммуникации



•Кто задает вопросы, тот ведет разговор

ВАЖНО!



Ценности

ценности

ценности

• Честность

• Держать слово

• Семья

• Деньги

• Полезно



Триггер – это 

психологический посыл, который на 
подсознательном уровне подталкивает 
клиента сделать покупку

триггеры воздействуют на эмоции: страх, жадность, зависть и 
другие. Если задеть правильную струнку в душе покупателя, 
она тут же срезонирует, – и человек 
зарегистрируется/запишется/закажет товар или 
услугу/захочет стать партнером



Использование психологических 

триггеров для создания 

эф ф ективных коммуникаций

•Результат – До/после

•Обращение - «Это для Вас, если», 

•Персонализация – «Асель, здравствуйте»

•Страх



Использование психологических 

триггеров для создания 

эф ф ективных коммуникаций

•Взаимная благодарность –чек-лист

•Сравнение – конкуренты, прошлый опыт

•Конкретика - цифры

•Стадный инстинкт



Использование психологических 

триггеров для создания 

эф ф ективных коммуникаций

•Социальное доказательство - отзыв

•Авторитет – публичные личности

•Взаимодействие

•Уникальность



Использование психологических 

триггеров для создания 

эф ф ективных коммуникаций

•Общий враг

•Дедлайн

•Неожиданность

•Жадность



Использование психологических 

триггеров для создания 

эф ф ективных коммуникаций

•Привлекательность

•Моментальная выгода

•Участие

•Интрига



Использование психологических 

триггеров для создания 

эф ф ективных коммуникаций

•Сторителлинг

•Дефицит

•Обоснование

•Стереотип



Три техники создания эфф ективной 

коммуникации в переписке и звонке



Бутерброд



Выбор без выбора



Техника «хорошо?»



Эф ф ективные 

коммуникации в 

Звонке
• -Привествие

• -Определение запроса

• -Заинтересованность



Первый контакт:

- Здравствуйте, Татьяна? 

- Да

- Меня зовут Юлия, рада знакомству, звоню по…



Продолжение разговора:
-Это Дарья, менеджер студии Gettape! Вы вчера были у 
нас на вебинаре, все понравилось?

- Да, спасибо

Супер! В анкете о Вас я прочитала… Получается Вы бы 
хотели…



Эф ф ективные коммуникации в 

Переписке

Скрипты

Составлен

ие 

сообщени

я

Быть 

главным 

в  

разговор

е

Вопрос в 

конце

Выбор 

без 

выбора

























Домашнее задание

1. создать 

эф ф ективную 

коммуникацию через 

переписку

2. протестировать 

эф ф ективную 

коммуникацию через 

звонок

3. Выписать 5 

психологических 


