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Спартак Андриешин

Чек-лист: как применять психологию покупателя в продажах

Перед встречей с клиентом:
☐ Я понимаю, какую проблему клиент пытается решить?
☐ Я знаю, какой результат для него действительно важен?
☐ Я могу объяснить ценность продукта без перечисления характеристик?
☐ У меня есть похожие кейсы клиентов?
☐ Я понимаю возможные сомнения покупателя?

Во время разговора:
☐ Я больше слушаю, чем говорю?
☐ Я задаю вопросы о целях и последствиях?
☐ Я понимаю эмоциональную причину интереса клиента?
☐ Я помогаю клиенту принять решение, а не просто продаю?
☐ Я показываю ценность раньше, чем обсуждаю цену?

После разговора:
☐ Клиент понимает следующий шаг?
☐ У него осталось ощущение доверия?
☐ Я отправил полезную информацию, а не просто коммерческое предложение?
☐ Я зафиксировал реальные мотивы покупки

Если ваш отдел продаж сталкивается с проблемами низкой конверсии, сложными
переговорами, зависимостью от отдельных менеджеров или отсутствием системного подхода,
часто причина находится не в продукте, а в самой организации процесса продаж.Первый шаг

— бесплатная консультация на 30 минут, по итогам которой вы получите конкретные
рекомендации для вашей ситуации — для этого оставьте заявку

на сайте Московской Академии Продаж.
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