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Аннотация
В этой книге рассказывается об этапах построения успешной

торговли и законах ее выгодных решений. Торговля зародилась
на заре человечества; тогда же возникли отношения, которые
мы называем «купля-продажа». Суть их заключается в том,
что один человек предлагает тот товар или услугу, в которой
нуждается другой. Торговля – это вид предпринимательской
деятельности, связанный с куплей-продажей товаров и оказанием
услуг покупателям.
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ОСОБЕННОСТИ
ПРОЦЕССА ПРОДАЖ

 
Торговля зародилась на заре человечества; тогда же воз-

никли отношения, которые мы называем «купля-продажа».
Суть их заключается в том, что один человек предлагает тот
товар или услугу, в которой нуждается другой.

Торговля – это вид предпринимательской деятельности,
связанный с куплей-продажей товаров и оказанием услуг по-
купателям.

В более широком смысле торговля – это отрасль хозяй-
ства, экономики и вид экономической деятельности, объек-
том, полем действия которых является товарообмен, «куп-
ля-продажа» товаров, а также обслуживание покупателей в
процессе продажи товаров и их доставки, хранение товаров
и их подготовка к продаже.



 
 
 

 
МЕТОДИКА

ПРОЦЕССА ПРОДАЖ
 

Процесс продаж – это серия этапов, последовательно про-
ходя которые сотрудники компании создают прочную кли-
ентскую базу и стимулируют повторные продажи, увеличи-
вая при этом прибыль предприятия. Каждый этап состоит из
нескольких шагов, на каждом из которых можно предсказать
и измерить результат.

Четкое определение процесса продаж (или его формали-
зация) необходимы для того, чтобы помочь торговому пер-
соналу определять и оценивать преимущества, находить до-
полнительные возможности для повторных продаж, вести
переговоры и заключать больше сделок, а также наладить
процесс постпродажного отслеживания удовлетворенности
клиента и предоставления дополнительных услуг.

Формальный процесс продаж также помогает понять ком-
мерческие затруднения каждого клиента, определить их
необходимость в предоставляемых продуктах и услугах, а
также представить доказательства того, что именно ваша
продукция могут удовлетворить их требованиям. Налажен-
ный процесс продаж помогает более точно оценивать воз-
можности получения дохода от работы с конкретным клиен-
том. Например, имея перед глазами сводную информацию



 
 
 

по всем клиентам своего канала продаж, можно сравнивать
предложения своей компании с предложениями конкурен-
тов, а также создавать более крепкие отношения с клиента-
ми и деловыми партнерами.

Методика процесса продаж состоит из пяти этапов:
1) поиск клиентов,
2) оценка клиентов,
3) разработка предложения,
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