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РУСЛАН ПЕТРЕНКО

35 ЛЕТ

В ПРОДАЖАХ БОЛЬШЕ 13 ЛЕТ

БИЗНЕС-ТРЕНЕРОМ РАБОТАЮ 
БОЛЬШЕ 6-ТИ ЛЕТ

ОПЫТ РАБОТЫ

РЕАЛИЗОВАННЫЕ ПРОЕКТЫ
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КАК КЛИЕНТ ПРИНИМАЕТ РЕШЕНИЕ О ПОКУПКЕ?

«ЭМОЦИОНАЛЬНЫЙ

ИМПУЛЬС»

УВИДЕЛ – ЗАХОТЕЛ -
КУПИЛ

В ДАННОМ СЛУЧАЕ ДЕЙСТВУЕТ 
ПРИНЦИП «ПОФИГ ЦЕНА». 

ТАКОЙ МОТИВ АКТУАЛЕН ДЛЯ 
НЕБОЛЬШИХ ПРОДАЖ.



КАК КЛИЕНТ ПРИНИМАЕТ РЕШЕНИЕ О ПОКУПКЕ?

ОСНОВНЫЕ 

ПОТРЕБНОСТИ

ЯВНЫЕ СКРЫТЫЕ
ПОТРЕБНОСТИ КЛИЕНТОВ ЯВЛЯЮТСЯ КРАЕУГОЛЬНЫМ 
КАМНЕМ В ПРОДАЖАХ. ЕСЛИ ЕСТЬ СООТВЕТСВУЮЩИЕ 

ПРОБЛЕМЫ И НЕУДОВЛЕТВОРЕННОСТЬ, ЕСЛИ ЕСТЬ 
ПОТРЕБНОСТИ, ТО КЛИЕНТ ГОТОВ ЭТИ ПОТРЕБНОСТИ 

УДОВЛЕТВОРЯТЬ И ПЛАТИТЬ ЗА ЭТО ДЕНЬГИ.



ОСНОВНЫЕ 
ПОТРЕБНОСТИ

1.Престиж 
(гордость)

2.Экономия

3.Новизна

4.Безопасность

5.Комфорт

6.Привязанность

ЯВНЫЕ ПОТРЕБНОСТИ КЛИЕНТОВ



ПОТРЕБНОСТЬ В ПРЕСТИЖЕ



ПОТРЕБНОСТЬ В ЭКОНОМИИ



ПОТРЕБНОСТЬ В НОВИЗНЕ 



ПОТРЕБНОСТЬ В БЕЗОПАСНОСТИ 



ПОТРЕБНОСТЬ В КОМФОРТЕ 



ПОТРЕБНОСТЬ В ПРИВЯЗАННОСТИ 



• ЗАДАЮТ МАЛО ВОПРОСОВ

• ЧИТАЮТ МЫСЛИ КЛИЕНТА

ПЛОХИЕ 

ПРОДАВЦЫ

• ПЫТАЮТСЯ ПРОДАТЬ 

ЛЮБОЙ ЦЕНОЙ, НЕ 

ЗАДУМЫВАЯСЬ О 

ПОТРЕБНОСТЯХ КЛИЕНТА

• СЧИТАЮТ НЕОБХОДИМЫМ 

МЕНЬШЕ СЛУШАТЬ И 

БОЛЬШЕ ОБЪЯСНЯТЬ, 

ПРОСВЕЩАТЬ КЛИЕНТА



МЕТОДЫ ВЫЯВЛЕНИЯ ПОТРЕБНОСТЕЙ







ПОТРЕБНОСТИ, 
О КОТОРЫХ 
КЛИЕНТ НЕ 

ЗАДУМЫВАЕТСЯ

1.Проблемы

2.Заблуждения

3.Неудовлетворенность

4.Издержки

5.Неудобства

СКРЫТЫЕ ПОТРЕБНОСТИ КЛИЕНТОВ
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СИТУАЦИОННЫЕ ВОПРОСЫ

ПРОБЛЕМНЫЕ ВОПРОСЫ

ИЗВЛЕКАЮЩИЕ ВОПРОСЫ

НАПРАВЛЯЮЩИЕ ВОПРОСЫ
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WWW.SVTRADE.COM.UA

г. Харьков, ул. Ак. Павлова, 271
Радмир - Экспохолл, 5 этаж, офис 5.1

+38 (066) 79-73-700
+38 (097) 28-00-100
+38 (063) 07-01-997 


