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Аннотация
Книга состоит из 50 самых актуальных возражений клиентов,

начиная от "дорого" и  заканчивая "отсутствием времени". На
каждое возражение менеджер найдет варианты их причин,
алгоритм действий, аргументы в переговорах и не менее 10
скриптов. Чтобы ключи для переговоров имели максимальную
пользу, я постарался их делать общими. Таким образом, каждое
возражение клиента, как и ответ на него можно использовать вне
зависимости от того, какая специфика вашего бизнеса.
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Введение
 

Добро пожаловать в мир продаж, где каждое "нет" может
стать удивительной возможностью. В этой книге я предлагаю
вам незаменимый инструментарий – скрипты продаж и ме-
тоды отработки возражений, которые помогут вам стать ква-
лифицированным продавцом и превратить даже самые слож-
ные ситуации в положительную для вас сторону.

Мир продаж постоянно меняется, развивается, и оста-
ваться конкурентоспособным требует постоянного совер-
шенствования и освоения новых навыков и техник. Важное
мастерство продавца – быть готовым эффективно отвечать
на возражения и преодолевать преграды на пути к успешной
сделке.



 
 
 

В этой книге собраны лучшие скрипты продаж, которые
помогут вам уверенно вести диалог с клиентами, выявлять
их потребности, аргументировано предлагать свои товары и
услуги и заключать выгодные сделки. Вы научитесь преоб-
разовывать каждое возражение в возможность продажи, вза-
имодействуя с клиентами на эмоциональном и логическом
уровнях.

Я представлю вам эффективные методы отработки 50
(пятьдесят) основных возражений, которые помогут анали-
зировать и понимать их причины, а затем предоставлять убе-
дительные аргументы и решения, способные переубедить да-
же самых настойчивых сомневающихся клиентов. Вы научи-
тесь строить доверительные отношения и общаться настоль-
ко эффективно, что клиенты будут воспринимать вас как на-
дежного советника и партнера.

Итак, добро пожаловать в путешествие по миру продаж,
где каждая страница будет наполнена полезными рекоменда-
циями и практическими инструментами (скриптами). Неза-
висимо от вашего опыта, этот гид поможет вам уверенно об-
щаться с клиентами, превратить возражения в ваши преиму-
щества и достичь по-настоящему впечатляющих результа-
тов.



 
 
 

Готовы ли вы погрузиться в удивительный мир продаж
и научиться эффективным скриптам и методам отработки
возражений? Тогда начнем наше путешествие!



 
 
 

 
1.Цена слишком высока.

 
Возможны различные причины, почему люди могут воз-

ражать по поводу высокой цены:
1. Финансовые возможности: Люди могут считать, что им

не по карману покупка товара или услуги по данной цене,
особенно если они имеют ограниченный бюджет.

2. Неоправданная стоимость: Покупатели могут возра-
жать, если они считают, что предлагаемая цена не соответ-
ствует реальной стоимости товара или услуги. Если качество
не оправдывает высокую цену, это может вызвать недоволь-
ство.

3. Конкуренция: Если на рынке есть альтернативные то-
вары или услуги с более низкой ценой, клиенты могут воз-
ражать, что найти альтернативу, которая подходит по цене и
соответствует их требованиям гораздо интересней.

4. Перегиб: Если цена явно завышена относительно дру-
гих продуктов или услуг в данном сегменте рынка, клиенты
могут считать, что они переплачивают и отвергнут покупку
по этой причине.

5. Доверие к бренду и компании: Если клиенты не счита-
ют, что бренд или компания заслуживают доверия, возмож-
но, они будут более критичны к ценам и склонны к возраже-
ниям.

В целом, возражение по цене может возникать у клиентов,



 
 
 

если они почувствуют, что предлагаемое значение не оправ-
дывает стоимость или если они имеют ограниченный бюд-
жет.

Варианты решения:
Предложите альтернативные варианты оплаты, такие как

гибкие графики платежей или скидки при оплате полной
стоимости вперед. Это может сделать ваше предложение бо-
лее привлекательным для клиента, позволяя им разделить
платежи или сэкономить деньги.

Укажите на дополнительную ценность вашего предложе-
ния, которая компенсирует стоимость. Выделите особенно-
сти, функции или преимущества вашей продукции или услу-
ги, которые делают ее уникальной и ценной для клиента.

Предоставьте доказательства в виде отзывов клиентов или
успехов, которые показывают, что ваше предложение стоит
своей цены. Когда вы можете подтвердить, что другие кли-
енты получили значительную ценность от вашего предложе-
ния, это может помочь смягчить опасения клиента относи-
тельно стоимости.

Проведите сравнительный анализ с конкурентами и пока-
жите, что ваше предложение является наиболее выгодным
по соотношению цены и качества. Поясните, что клиент по-
лучает больше ценности при работе с вами, чем с другими
компаниями.

Рассмотрите возможность предоставления дополнитель-
ных услуг или обслуживания в рамках стоимости, чтобы уси-



 
 
 

лить восприятие цены. Позвольте клиенту видеть, что они
получают не только продукт или услугу, но и дополнитель-
ные выгоды и поддержку.

Предложите временную скидку, акцию или специальное
предложение, чтобы сделать стоимость более привлекатель-
ной на определенный период времени. Это может побудить
клиента принять решение быстрее.

Покажите клиенту результаты или экономическую выго-
ду, которую они могут получить, используя ваше предложе-
ние. Если оно поможет клиенту сэкономить деньги или уве-
личить прибыль, продемонстрируйте это конкретными чис-
лами и фактами.

Обратитесь к длительности и долгосрочной ценности ва-
шего предложения. Покажите, что вложение сейчас может
принести значительные выгоды в будущем или привести к
существенным сэкономленным средствам в долгосрочной
перспективе.

Предложите клиенту различные пакеты или варианты
продукта/услуги с разной стоимостью, чтобы дать им больше
выбора и возможность выбрать оптимальную цену для своих
потребностей и бюджета.

Если возможно, попробуйте переговорить о цене и найти
компромиссное решение, которое будет удовлетворять обе
стороны. Возможно, вы сможете установить новые условия
или предложить дополнительные услуги, которые могут сни-
зить цену и повлиять на решение клиента.



 
 
 

Работа над этими примерами поможет вам убедительно
аргументировать и отстаивать цену вашего предложения в
переговорах с клиентами.

Скрипт переговоров:
–
Я полностью понимаю вашу озабоченность ценой. Но да-

вайте рассмотрим вопрос с другой стороны. Когда предлага-
ется продукт высокого качества, цена отражает его ценность.
Наш продукт обладает уникальными особенностями и пре-
имуществами, которые привнесут значительную пользу и ре-
зультаты для вашего бизнеса. Рассмотрите его как вложение,
которое окупится в виде повышения эффективности и при-
были.

–
Я понимаю, что цена может показаться высокой на пер-

вый взгляд. Однако, давайте рассмотрим весь объем преиму-
ществ, которые вы получите с нашим продуктом. Он помо-
жет вам сэкономить время и ресурсы, увеличит вашу про-
изводительность и конкурентоспособность. Долгосрочно это
будет вложение, которое окупится и принесет вам большую
прибыль.

–
Согласен, наш продукт имеет высокую цену. Но при этом

вы получите не только продукт, но и нашу поддержку и экс-



 
 
 

пертизу в использовании его наилучшим образом. Мы забо-
тимся о каждом клиенте и готовы прислушаться к вашим по-
требностям, чтобы увеличить преимущества продукта и по-
мочь вам достичь максимальных целей.

–
Могу понять, что цена вызывает у вас сомнения. Одна-

ко, позвольте мне поделиться данными об аналогичных про-
дуктах на рынке. Наш продукт может предложить лучшую
ценность, так как мы использовали передовые технологии и
уникальные функции, которые помогут вам достичь ваших
целей быстрее и эффективнее, а в итоге это приведет к зна-
чительным экономическим выгодам.

–
Я понимаю, что цена вызывает у вас опасения. Однако,

один из наших главных принципов – это предоставление от-
личного качества продукта и опыта обслуживания. Наш про-
дукт поддерживается гарантией и надежностью, что обеспе-
чивает вам долгосрочную пользу и минимизирует возмож-
ные риски. Помимо этого, мы также предоставляем гибкие
варианты оплаты, чтобы помочь вам справиться с финансо-
выми ограничениями

(если таковые имеются).

–



 
 
 

Полностью понимаю вашу озабоченность по поводу це-
ны. Но предлагаемая нами цена отражает истинную ценность
и качественные характеристики нашего продукта. Помимо
этого, мы также предоставляем дополнительные бонусы и
услуги, которые включены в общую стоимость продукта. Это
поможет вам получить значительные выгоды и результаты,
превышающие вашу начальную инвестицию.

–
Я понимаю, что цена может показаться высокой сразу. Од-

нако, давайте вспомним, что наш продукт обладает высокой
надежностью и длительным сроком службы. Это означает,
что вы получите долгосрочные возвраты от вашей инвести-
ции. К тому же, мы готовы проработать с вами индивидуаль-
ные финансовые решения, чтобы помочь вам легко интегри-
ровать наш продукт в ваш бюджет.

–
Цена действительно важный фактор для принятия ре-

шения, и я понимаю вашу озабоченность. Однако, давайте
посмотрим на долгосрочную перспективу. Вложение в наш
продукт может привести к значительным снижению затрат
и повышению эффективности вашего бизнеса. Мы также
предоставляем гарантии качества и отличный сервис под-
держки, чтобы увеличить ваши выгоды от продукта.



 
 
 

–
Я слышу ваши опасения по поводу цены. Однако, стоит

учитывать, что наш продукт дает преимущества, которые по-
могут вам увеличить продажи, привлечь новых клиентов и
укрепить вашу позицию на рынке. Это может стать катали-
затором для роста вашего бизнеса и принести значительную
выгоду в будущем.

–
Цена может показаться высокой, но учтите, что наш про-

дукт имеет длительный срок службы и экономит ваши затра-
ты на обслуживание и замену. К тому же, мы готовы рассмот-
реть варианты гибких платежей или скидок для повторных
покупок, чтобы сделать наше предложение еще более при-
влекательным для вас.



 
 
 

 
2. У нас нет достаточных средств.

 
Возможные причины возражения:
1. Финансовые трудности: партнеры могут иметь финан-

совые обязательства или долги, из-за которых у них не оста-
ется достаточно средств для определенных расходов или ин-
вестиций.

2. Ограниченный бюджет: многие могут иметь ограничен-
ный бюджет, который не позволяет им себе позволить опре-
деленные расходы или инвестиции. Например, они могут
иметь ограниченный доход, который не позволяет им откла-
дывать средства для будущих расходов.

3. Приоритеты: некоторые люди могут считать, что у них
нет достаточных средств для определенных расходов, пото-
му что они считают другие расходы или инвестиции более
приоритетными. Например, они могут решить, что нужно
сначала оплатить счета за жилье и питание (корпоративные
платежи внутри компании, для юридических лиц), а потом
уже думать о других расходах.

4. Неуверенность в будущем: некоторые люди могут бо-
яться вложить свои деньги или потратить их на определен-
ные расходы из-за неуверенности в будущем. Они могут опа-
саться, что у них могут возникнуть неожиданные расходы
или финансовые трудности, и поэтому предпочитают сохра-
нить свои средства.



 
 
 

Это лишь несколько причин, из-за которых могут возни-
кать возражения. Настоящая (истинная) причина будет за-
висеть от конкретной ситуации и индивидуальных обстоя-
тельств.

Варианты решения:
Предложите финансовые опции, такие как рассрочка пла-

тежей или гибкий график, чтобы клиент мог справиться с
финансовыми обязательствами без значительных затрат в
моменте.

2. Подчеркните экономическую выгоду и потенциальную
прибыль, которую клиент может получить, работая с вашим
предложением. Объясните, как инвестиции в вашу продук-
цию или услугу могут привести к увеличению дохода или
снижению расходов в долгосрочной перспективе.

3. Предложите альтернативные варианты сниженной сто-
имости или более доступные продукты/услуги для клиента,
которые могут лучше соответствовать их текущему бюджету.

4. Разделите предложение на фазы или этапы, чтобы кли-
ент мог начать с более доступного варианта и постепенно пе-
рейти к полному предложению с увеличением средств.

5. Предложите пересмотр деталей предложения или усло-
вий, чтобы снизить стоимость без значительного ущерба для
качества или функциональности.

6. Обратитесь к возможности получить внешнее финанси-
рование или гранты, которые могут помочь клиенту покрыть
расходы на ваше предложение. Указывайте на доступные ре-



 
 
 

сурсы, на которые они могут рассчитывать.
7. Предложите выгоды долгосрочного сотрудничества или

договора, которые могут снизить стоимость продукта или
услуги на длительное время.

8. Проведите анализ возврата на инвестиции и покажите
клиенту, что вложение в ваше предложение может привести
к значительной прибыли или экономии.

9. Предложите условия гарантии и возможность вернуть
средства, если клиент не получит запланированных выгод от
вашего предложения.

10. Установите демонстрацию продукта или предоставь-
те бесплатный пробный период, чтобы клиент мог оценить
ценность вашего предложения перед тем как сделать окон-
чательное финансовое решение.

Помните, что важно понять обстоятельства клиента и най-
ти индивидуальный подход к решению их финансовых про-
блем. Варианты, представленные выше, помогут вам нала-
дить диалог и найти общие пути для достижения цели кли-
ента.

Скрипт переговоров:
–
Я понимаю ваше беспокойство по поводу доступных

средств. Разработанные нами финансовые планы помогут
вам решить эту проблему. Мы можем предложить различные
варианты оплаты, гибкие расписания платежей или даже фи-
нансирование, чтобы помочь вам приобрести наш продукт



 
 
 

без ущерба для вашего бюджета.

–
Мы полностью осознаем, что у каждой компании есть

свои ограничения в бюджете. Однако, давайте обсудим на-
ши возможности сотрудничества – гибкие скидки или спе-
циальные предложения для новых клиентов. Мы готовы ра-
ботать вместе, чтобы найти оптимальное решение, которое
будет соответствовать вашим финансовым возможностям.

–
Полностью понимаю, что у вас ограниченные ресурсы.

Наше предложение включает не только сам продукт, но и до-
полнительные услуги, которые помогут вам увеличить зна-
чимость вашей инвестиции. Мы можем подготовить индиви-
дуальный план, соответствующий вашему бюджету и обес-
печивающий вас необходимой поддержкой.

–
Мы полностью осознаем, что финансовые ограничения

могут быть сложной проблемой. Однако, рассмотрите наше
предложение со стороны вложения. Инвестиция в наш про-
дукт может иметь значительные выгоды для вашего бизнеса,
включая повышение эффективности, сокращение затрат и
увеличение прибыли. В конечном итоге, это может окупить
ваши затраты и принести вам значительную выгоду.



 
 
 

–
Я понимаю, что у вас ограниченные финансовые возмож-

ности. Но давайте посмотрим наши предложения для клиен-
тов с ограниченным бюджетом. Мы можем предложить вам
пакет или опции по сниженной стоимости, которые будут
отвечать вашим потребностям, позволяя использовать наш
продукт и в то же время соблюдать бюджет.

–
Мы полностью понимаем, что средства являются важным

фактором. Но давайте рассмотрим это как инвестицию. Наш
продукт имеет потенциал принести вам значительные выго-
ды и возвратить ваши деньги. Мы готовы предоставить вам
информацию о ROI (рентабельность инвестиций), чтобы по-
казать, какие результаты вы можете ожидать от использова-
ния нашего продукта.

–
Полностью понимаю вашу озабоченность финансовыми

возможностями. Но не забывайте, что наша компания ценит
долгосрочные отношения с клиентами. Мы можем предло-
жить вам специальные условия, беспроцентное финансиро-
вание или даже сверхбыстрые возвраты издержек по сделке,
чтобы удовлетворить ваши потребности по бюджету.



 
 
 

–
Мы понимаем ваше ограничение по финансам. Позвольте

нам показать экономический эффект, который наш продукт
может принести вашему бизнесу. Наша компания предостав-
ляет расчет ожидаемой рентабельности и возврата инвести-
ций, чтобы вы могли оценить, каким образом наш продукт
может значительно увеличить вашу доходность.

–
Я понимаю, что ограниченный бюджет может быть про-

блемой. Мы можем предложить вам финансовые решения,
включая гибкие платежные планы, аренду или лизинг. Это
поможет вам получить доступ к нашему продукту, не превы-
шая ваши бюджетные ограничения.

–
Мы
понимаем, что каждая компания имеет возможные фи-

нансовые ограничения. Мы готовы работать с вами, чтобы
найти наилучшее решение в соответствии с вашим бюдже-
том. Рассмотрим варианты снижения стоимости, предостав-
ление специализированных пакетов или создание индивиду-
ального плана оплаты, который будет отвечать вашим фи-
нансовым возможностям.



 
 
 

 
3. Нам не нужно это
в данный момент.

 
Возможные причины возражений:

1. Высокая стоимость: Возможно, предложение или идея
требует значительных финансовых вложений, которые ком-
пания не готова или не может себе позволить в данный мо-
мент.

2. Приоритеты: Компания может иметь другие текущие
приоритеты и проекты, которые считает более важными или
срочными. В результате, предложение может быть отложено
до более подходящего времени.

3. Ограниченные ресурсы: Компания может столкнуться
с ограниченными ресурсами, такими как персонал или ма-
териалы, и не может взяться за новый проект или идею.

4. Недостаток информации: Возможно, руководство ком-
пании не чувствует достаточной уверенности или осведом-
ленности о предложении или идее, чтобы сделать обоснован-
ное решение. Это может быть связано с недостатком данных,
исследований или понимания влияния предложения на ком-



 
 
 

панию.

5. Риски и неопределенность: Руководство компании мо-
жет опасаться возможных рисков или неопределенности,
связанных с реализацией нового предложения или идеи. Это
может включать финансовые, операционные или репутаци-
онные риски, которые могут повлиять на компанию.

6. Недостаток времени: Руководство компании может
не видеть необходимости внедрять новое предложение или
идею в данный момент, учитывая ограниченное время, до-
ступное для его реализации или оценки его целесообразно-
сти.

В целом, возражение "Нам не нужно это в данный мо-
мент" может отражать различные факторы, которые могут
ограничивать или затруднять внедрение новых идей или
предложений в компании.

Варианты решения:
1. Объясните, как ваше предложение может решить теку-

щие проблемы или улучшить ситуацию клиента. Покажите,
что ваше предложение может принести значимую ценность,
даже если клиент не осознает этого в данный момент.

2. Подчеркните долгосрочную значимость и выгоду ваше-
го предложения. Объясните, что вложение времени и ресур-



 
 
 

сов сейчас может дать клиенту преимущества в будущем.
3. Укажите на ограниченность предложения и возмож-

ность упущения. Если вы можете дать понять, что это уни-
кальная возможность или ограниченное предложение, кли-
ент может задуматься о принятии решения сейчас, чтобы не
упустить это.

4. Предложите пробный период или демонстрацию ваше-
го предложения, чтобы клиент мог собственными глазами
увидеть его пользу и ценность.

5. Проведите анализ рисков и покажите клиенту, что дей-
ствия сейчас могут помочь избежать проблем или неудач в
будущем. Разъясните, что предлагаемое вами решение мо-
жет быть проактивным шагом для смягчения будущих по-
тенциальных проблем.

6. Приведите примеры успехов других клиентов, кото-
рые воспользовались вашим предложением даже в началь-
ной стадии. Объясните, как их ситуация улучшилась благо-
даря вашему предложению, даже если они не считали его
необходимым в начале.

7. Предложите гибкость в условиях предложения, чтобы
подстроиться под непосредственные потребности клиента.
Это может сделать ваше решение более привлекательным
для клиента, который сейчас не видит необходимости.

8. Проведите сравнение с конкурентами и покажите, что
ваше предложение является наилучшим вариантом для кли-
ента. Демонстрируйте уникальные особенности и преиму-



 
 
 

щества вашего продукта, которые делают его привлекатель-
ным даже в данный момент.

9. Предложите дополнительные преимущества или бону-
сы, которые клиент может получить, если примет ваше пред-
ложение сейчас. Подчеркните уникальные выгоды, которые
могут быть упущены, если клиент отложит принятие реше-
ния.

Скрипт переговоров:
–
Понимаю, что в данный момент у вас нет потребности в

этом. Однако, разрешите мне поделиться некоторыми пре-
имуществами нашего продукта, которые могут заинтересо-
вать вас. Наш продукт может помочь вам улучшить эффек-
тивность, сэкономить время и ресурсы, а также привести к
увеличению прибыли. Возможно, стоит задуматься о буду-
щей пользе, которую может принести наш продукт.

–
Я прекрасно понимаю ваше решение о том, что в данный

момент у вас нет необходимости в данном продукте. Однако,
разрешите мне задать некоторые вопросы, чтобы лучше по-
нять вашу ситуацию. Возможно, что наш продукт может ре-
шить проблемы, с которыми вы столкнетесь в будущем. Что
думаете, если мы обсудим детали?

–



 
 
 

Понимаю, что в данный момент у вас нет необходимости
в этом продукте. Однако, позвольте мне рассказать вам о
том, как наш продукт помог другим клиентам получить зна-
чительные выгоды. Мы можем найти способы адаптировать
наш продукт к вашим потребностям в будущем, чтобы вы
могли извлечь пользу, когда будете готовы.

–
Я понимаю, что вам сейчас не нужно это. Однако, мне

интересно узнать, какие факторы влияют на ваше решение?
Может быть, есть какие-то аспекты, о которых мне не извест-
но? Я готов услышать ваши потребности и обсудить, как наш
продукт может стать ценным активом для вас в будущем.

–
Я понимаю, что в данный момент у вас нет потребности

в нашем продукте. Однако, предлагаю посмотреть на это с
другой стороны. Наш продукт может предложить вам новые
возможности, увеличить эффективность и помочь вам до-
стичь бизнес-целей. Мы готовы поддержать вас, когда вы бу-
дете готовы сделать следующий шаг.

–
Я полностью понимаю, что вам сейчас не нужно это. Од-

нако, рекомендую иметь информацию о нашем продукте в
запасе. Наш продукт имеет лидирующие позиции на рынке



 
 
 

и приносит реальную ценность нашим клиентам. Если в бу-
дущем у вас возникнет потребность, вы уже будете знать, к
кому обратиться.

–
Понимаю, что вам не нужно это в данный момент. Но да-

вайте рассмотрим это как возможность планирования на бу-
дущее. Наш продукт может предложить вам преимущества
и улучшения, которые могут быть полезными в перспективе.
Работая с нами, вы будете всегда на шаг впереди.

–
Я понимаю, что вам это сейчас не нужно. Однако, давай-

те рассмотрим это как возможность взглянуть на проблему
с другой стороны. Наш продукт может предложить уникаль-
ные возможности и преимущества, которые могут стать клю-
чевыми для вашего бизнеса в будущем. Разрешите мне рас-
сказать вам немного больше о наших инновационных реше-
ниях.

–
Понимаю, что в данный момент вы не видите необходимо-

сти в данном продукте. Однако, предлагаю вам рассмотреть
это как возможность изучения новых рыночных тенденций
и технологий. Наш продукт может быть полезным вам в бу-
дущем, и лучше знать о нем сейчас, чтобы быть готовым к



 
 
 

изменениям.

–
Я понимаю, что вам сейчас не нужно это. Но рассмотрите

эту возможность как инвестицию в ваши будущие потребно-
сти. Наш продукт может поддержать вас в росте и прогрессе
вашего бизнеса. Почему бы не рассмотреть его как стратеги-
ческую опцию на будущее?



 
 
 

 
4. У нас уже есть

другой поставщик.
 

Причины возражения:
1. Лояльность к текущему поставщику: Клиент может

быть доволен качеством услуг или товаров, которые предла-
гает текущий поставщик, и поэтому не видит необходимости
менять его.

2. Устоявшиеся отношения: Если фирма поддерживает
долгосрочные отношения с другим поставщиком, она может
считаться лояльной к нему и предпочитать держаться ста-
бильности в бизнесе.

3. Сопротивление переменам: Люди вообще не любят ме-
няться и могут возражать просто из-за страха перед чем-то
новым и неизвестным. Они могут считать, что изменение по-
ставщика принесет лишние хлопоты или риски, которые хо-
телось бы избежать.

4. Картельная или монопольная позиция текущего постав-
щика: Некоторые поставщики могут иметь доминирующее
положение на рынке и предотвращать конкуренцию через
различные способы, такие как установка высоких цен или
препятствия для входа других поставщиков. В таких случаях
клиент может не видеть необходимости менять поставщика,
поскольку это может быть неоправданно сложно или дорого



 
 
 

сделать.
5. Недостаточно информации: Возможно, что клиент не

располагает достаточным количеством информации о пред-
лагаемых вами услугах или товарах. В этом случае клиент
может возражать, поскольку ему неизвестны все выгоды ва-
шего предложения по сравнению с другим поставщиком.

6. Удовлетворенность текущим поставщиком: Если теку-
щий поставщик полностью удовлетворяет потребности кли-
ента и предлагает все необходимые товары или услуги, кли-
ент может не видеть причин для смены поставщика.

7. Стоимость перехода: Переключение на нового постав-
щика может потребовать времени, ресурсов и средств. Ес-
ли клиент считает, что эти затраты непропорциональны по-
тенциальным преимуществам нового поставщика, он может
возражать против смены.

Вот 10 примеров того, как можно отработать возражение
"У нас уже есть другой поставщик":

1. Покажите, что ваше предложение имеет уникальные
особенности или преимущества, которых нет у текущего по-
ставщика. Укажите на конкретные различия и объясните,
как эти преимущества могут принести клиенту дополнитель-
ную ценность.

2. Проведите сравнительный анализ существующего по-
ставщика и покажите, в чем ваше предложение превосходит
их. Укажите на недостатки или ограничения текущего по-
ставщика и предложите альтернативу, которая лучше соот-



 
 
 

ветствует потребностям клиента.
3. Предложите пробный период или демонстрацию ва-

шей продукции/услуги, чтобы клиент мог сравнить ее с про-
дукцией/услугами текущего поставщика. Позвольте клиен-
ту самостоятельно оценить качество и преимущества вашего
предложения.

4. Обратитесь к отзывам клиентов, которые уже сотрудни-
чают с вами. Предоставьте реальные истории успехов и при-
меры результатов, которые другие клиенты достигли после
перехода к вам.

5. Подчеркните надежность и качество вашего обслужи-
вания. Объясните, что ваша компания готова предоставить
высокий уровень поддержки и готова решать проблемы кли-
ентов быстро и эффективно.

6. Предложите конкурентоспособные цены или дополни-
тельные скидки, чтобы сделать переход от текущего постав-
щика более выгодным для клиента. Покажите, какую эконо-
мическую выгоду он может получить, выбрав вас.

7. Укажите на инновационные разработки, технологии
или новые возможности, которые ваша компания предлага-
ет. Показывайте, что ваше предложение может помочь кли-
енту быть впереди конкурентов и оставаться в тренде.

8. Предложите упрощенный процесс перехода от текуще-
го поставщика к вам. Работайте над минимизацией времени
и усилий, которые должен вложить клиент в замену постав-
щика, и покажите, что это плавный процесс.



 
 
 

9. Укажите на возможные риски или недостатки, связан-
ные с текущим поставщиком. Поясните, что переход к вам
может устранить эти проблемы и обеспечить более надежное
решение для клиента.

10. Установите продолжительные и продуктивные отно-
шения с клиентом, показав, что вы готовы быть партнером на
долгосрочной основе. Объясните, что ваша компания стре-
мится к сотрудничеству и развитию отношений, а не просто
продажам.

Скрипт переговоров:
–
Понимаю, что у вас уже существует договоренность с дру-

гим поставщиком. Однако, разрешите мне рассказать вам о
наших особенностях и преимуществах. Возможно, после то-
го, как вы ознакомитесь с нашим предложением, у вас воз-
никнет желание провести сравнительный анализ и выбрать
лучшую опцию для своего бизнеса.

–
Понимаю, что вы уже работаете с другим поставщиком.

Однако, наш продукт имеет уникальные особенности, кото-
рые могут принести вам дополнительные преимущества. Я
бы хотел рассказать вам об этих особенностях и обсудить,
как они могут поддержать ваш бизнес эффективнее.

–



 
 
 

Я понимаю, что у вас есть текущий поставщик. Тем не ме-
нее, я предлагаю рассмотреть нас как дополнительного по-
ставщика. Это может помочь вам диверсифицировать риски
и получить больше гибкости в вашем бизнесе. Мы готовы
предложить вам нашу экспертизу и качественные продукты,
которые могут стать ценным дополнением к вашей текущей
поставке.

–
Я понимаю, что вы предпочитаете работать с другим по-

ставщиком. Однако, разрешите мне рассказать вам о наших
конкурентных преимуществах. Мы предлагаем инновацион-
ные решения, высокое качество и выгодные условия, кото-
рые могут быть интересны для вашего бизнеса. Может быть,
стоит рассмотреть возможность сотрудничества с нами, что-
бы получить лучшие результаты.

–
Понимаю, что у вас уже есть партнер. Однако, наша ком-

пания считает, что конкуренция – это здорово и она стиму-
лирует рост. Мы готовы предоставить вам уникальные пред-
ложения, которые могут улучшить вашу текущую ситуацию.
Разрешите нам продемонстрировать, какие преимущества
мы можем внести в ваш бизнес.

–



 
 
 

Понимаю, что вы уже сотрудничаете с другим поставщи-
ком. Однако, хотелось бы поделиться с вами некоторыми
примерами успеха наших клиентов, которые видели значи-
тельные улучшения в своем бизнесе после перехода к нашим
продуктам и услугам. Мы готовы предоставить вам презен-
тацию с подробной информацией, чтобы вы смогли оценить,
как мы можем помочь вам достичь ваших целей.

–
Я понимаю, что у вас есть предпочтение к другому постав-

щику. Однако, наша компания имеет репутацию надежного
партнера и готова предложить вам лучшее сочетание каче-
ства, цены и сервиса. Можем мы договориться о пробном
периоде или тестовой покупке, чтобы вы сами убедились в
нашей ценности?

–
Понимаю, что вы предпочитаете работать с другим по-

ставщиком. Однако, есть несколько вещей, которые вы мо-
жете потерять, не рассмотрев наше предложение. Наша ком-
пания предлагает инновационные решения и персонализи-
рованный сервис, дополняющий вашу текущую поставку.
Мы готовы предоставить вам консультацию и пройти вместе
с вами путь к высоким результатам.

–



 
 
 

Я понимаю, что у вас уже есть другой поставщик. Однако,
разрешите мне рассказать вам о наших уникальных решени-
ях, которые могут принести вам дополнительные преимуще-
ства. Нам важно предложить вам высокую степень индиви-
дуальности и внимания, чтобы помочь вам достичь ваших
целей

.

–
Понимаю, что у вас уже есть поставщик. Однако, наш про-

дукт предлагает новый уровень инновации и функциональ-
ности, который может быть интересен вашему бизнесу. Мы
готовы предоставить вам демонстрацию и подробное обсуж-
дение о том, как наш продукт может создать дополнительные
преимущества и добавить ценность к вашей компании.



 
 
 

 
5. Вы предлагаете не

то, что нам нужно.
 

Люди могут возражать против предложений, если счита-
ют, что они не отвечают их потребностям или ожиданиям.
Возможные причины возражений могут включать:

1. Несоответствие ожиданиям: Люди могут иметь опре-
деленные представления о том, что им нужно, и если пред-
ложение не соответствует этим представлениям, они могут
возражать против него.

2. Недостаточная информация: Люди могут сомневаться
или не быть уверенными в том, как предложение будет по-
лезно для них. Если им предоставлена недостаточная инфор-
мация, возникают сомнения или непонимание, что может
привести к возражениям.

3. Недоверие: Если люди не доверяют предлагающей сто-
роне или сомневаются в ее намерениях, они могут возражать
против предложения, даже если оно имеет потенциальную
пользу для них.

4. Отсутствие уникальности: Клиенты могут видеть пред-
ложение как нечто обычное или стандартное, и поэтому счи-
тать, что оно не может предложить им ничего нового или от-
личного от того, что они уже имеют.

5. Различие в приоритетах: Люди могут иметь различные



 
 
 

приоритеты и ценности, и поэтому считать, что предложение
не соответствует их потребностям или интересам.

Все эти факторы могут вызывать возражения и приводить
к несогласию с предложением. Решение этой проблемы мо-
жет включать предоставление более подробной информации
о предложении, адаптацию предложения к потребностям и
ожиданиям клиентов или установление доверительных отно-
шений, чтобы убрать сомнения и неуверенность.

Варианты решения:
1. Уточните потребности и требования клиента, чтобы

точнее понять, что именно им нужно. Показывайте готов-
ность адаптировать предложение под их потребности и пред-
лагать более подходящие решения.

2. Проведите более подробную демонстрацию или объяс-
нение вашего предложения, чтобы клиент лучше понимал,
как оно может удовлетворить их нужды. Подчеркните осо-
бенности и преимущества вашего предложения, которые со-
ответствуют их потребностям.

3. Спросите клиента, какие аспекты именно не соответ-
ствуют их ожиданиям. Это поможет вам выяснить, какие из-
менения или дополнения можно внести в ваше предложение,
чтобы оно лучше соответствовало их потребностям.

4. Предложите более гибкие условия или настраиваемые
варианты, которые могут быть более соответствующими для
клиента. Подчеркните, что вы готовы работать с ними, чтобы
адаптировать предложение под их уникальные требования.



 
 
 

5. Предоставьте примеры успешных проектов или клиен-
тов, которые были в похожей ситуации и нашли вас подходя-
щими для своих нужд. Демонстрируйте, что ваше предложе-
ние может быть эффективным решением для клиента, даже
если они не видят этого сразу.

6. Предложите дополнительные возможности или функ-
циональность, которые могут быть внедрены в ваше пред-
ложение, чтобы удовлетворить специфические потребности
клиента. Покажите гибкость и адаптивность вашей компа-
нии к их требованиям.

7. Сфокусируйтесь на результате и преимуществах, кото-
рые клиенту может принести ваше предложение, даже если
оно отличается от их исходных ожиданий. Объясните, как
ваше предложение может решить их проблемы или улуч-
шить ситуацию.

8. Предложите испытательный период или ограниченную
версию вашего предложения (товара), чтобы клиент мог про-
верить его соответствие своим потребностям. Это поможет
клиенту и вам оценить, насколько ваше предложение соот-
ветствует их ожиданиям.

9. Обратитесь к доверию и репутации вашей компании.
Укажите свой успешный опыт работы с другими клиентами
и показывайте, что ваша компания имеет экспертизу и пре-
стиж в своей области.

10. Установите открытый диалог с клиентом и найдите
компромиссное решение. Спрашивайте, что именно им нуж-



 
 
 

но и совместно ищите варианты, которые могут удовлетво-
рить их потребности. Будьте готовы к адаптации и измене-
нию вашего предложения, чтобы оно лучше соответствовало
их ожиданиям.

Скрипт переговоров:
–
Я понимаю, что наше предложение может не совпадать с

вашими текущими потребностями. Однако, разрешите мне
уточнить, какие именно функциональности или решения вы
ищете. Мы готовы адаптировать наше предложение (товар,
услугу) и найти подходящее решение, которое полностью со-
ответствует вашим требованиям.

–
Понимаю, что наше предложение может не соответство-

вать вашим текущим потребностям. Но разрешите мне за-
дать несколько вопросов и понять, какие именно решения
или функциональности вам требуются. Мы можем работать
вместе, чтобы настроить наше предложение и предоставить
вам именно то, что вам нужно.

–
Понимаю, что наше предложение может не соответство-

вать вашим требованиям. Однако, я бы хотел узнать боль-
ше о ваших потребностях и требованиях, чтобы лучше по-
нять, как мы можем помочь вам. Мы готовы адаптировать



 
 
 

наше предложение и предоставить вам решение, которое бу-
дет точно соответствовать вашим ожиданиям.

–
Я понимаю, что наше предложение может не соответство-

вать вашим текущим потребностям. Однако, может быть, вы
можете рассказать мне больше о том, что именно вам нуж-
но? Мы готовы работать с вами, чтобы настроить наше пред-
ложение и предоставить вам решение, которое будет полно-
стью соответствовать вашим требованиям.

–
Я слышу ваше замечание о том, что наше предложение не

соответствует вашим потребностям. Давайте уточним, какие
именно решения вы ищете и какие проблемы вам требуется
решить. Мы готовы прислушаться к вашим требованиям и
предоставить вам наиболее подходящее решение.

–
Понимаю, что наше предложение может не полностью со-

ответствовать вашим ожиданиям. Однако, мы готовы взять
на себя роль партнера и активно работать с вами, чтобы
определить ваш точный набор требований. Расскажите нам
больше о вашем бизнесе и целях, и мы найдем решение, при-
носящее максимальную пользу для вас.



 
 
 

–
Понимаю, что наше предложение может не соответство-

вать вашим текущим потребностям. Но я хотел бы получить
более подробную информацию о том, что именно вам нужно,
чтобы мы могли приспособить наше предложение к вашим
требованиям. Мы готовы принять обратную связь и адап-
тировать наше предложение, чтобы оно соответствовало ва-
шим ожиданиям.

–
Я слышу ваше замечание о том, что наше предложение

не соответствует вашим потребностям. Позвольте нам луч-
ше понять, какие именно решения или функциональности
вам требуются, и мы сможем предложить вам индивидуаль-
ное решение, которое будет полностью отвечать вашим тре-
бованиям.

–
Я понимаю, что наше предложение может не подходить

под ваши текущие потребности. Но я бы хотел попросить вас
рассмотреть нас как потенциального партнера, который мо-
жет адаптировать наше предложение под ваши требования.
Расскажите нам, какие функциональности или решения вы
ищете, и мы сможем работать вместе, чтобы найти оптималь-
ное решение для вас.



 
 
 

 
6. Мы не готовы принимать

решение прямо сейчас.
 

Возможные причины возражения:
1. Недостаток информации: У них может быть ощущение,

что у них недостаточно информации или данных, чтобы при-
нять обоснованное решение. Они могут считать, что им нуж-
но провести дополнительные исследования или обсудить во-
прос с другими людьми, прежде чем сделать окончательный
выбор.

2. Потребность во времени для принятия решения: При-
нятие решений может быть сложным процессом, особенно
если вопрос важен или имеет долгосрочные последствия.
Люди могут чувствовать, что им нужно время для обдумы-
вания, взвешивания вариантов и обсуждения с другими за-
интересованными сторонами.

3. Волнение или неуверенность: Иногда люди боятся при-
нимать быстрые решения из-за опасений или неуверенности
в своих способностях. Они могут беспокоиться о возможных
последствиях или о том, что найдутся лучшие решения, если
им дать больше времени.

4. Отсутствие согласия: В некоторых случаях люди могут
быть не готовы принимать решение прямо сейчас, потому
что имеют различные взгляды, ценности или интересы. Они



 
 
 

могут желать обсудить вопрос в группе и добиться согласия,
прежде чем действовать.

В целом, причин возражения может быть много, и они мо-
гут зависеть от конкретной ситуации, вопроса и людей, во-
влеченных в процесс принятия решений.

Варианты решения:
1. Уточните, почему клиент не готов принимать реше-

ние. Спросите, какие причины или ограничения могут быть
у них, и покажите понимание и готовность принять во вни-
мание их обстоятельства.

2. Предложите дополнительную информацию или мате-
риалы, которые помогут клиенту принять взвешенное реше-
ние. Объясните, что ваша цель – предоставить им все необ-
ходимые данные, чтобы они могли принять решение, когда
будут готовы.

3. Предложите более гибкие условия или сроки, чтобы
снять прессинг с клиента и дать им больше времени на при-
нятие решения. Укажите на то, что ваше предложение оста-
нется открытым и доступным в течение определенного пе-
риода.

4. Обратитесь к преимуществам «действия» прямо сей-
час. Покажите, что быстрое принятие решения может при-
нести клиенту выгоду или предотвратить возможные потери
или проблемы в будущем.

5. Предложите бесплатную пробную версию или ограни-
ченное пользование, чтобы клиент мог самостоятельно оце-



 
 
 

нить ценность вашего предложения. Покажите, что они мо-
гут пользоваться вашим продуктом или услугой без времен-
ных обязательств.

6. Укажите на ограниченность предложения. Если вы мо-
жете показать, что это уникальная возможность или редкое
предложение, клиент может пересмотреть свое решение и
принять его прямо сейчас.

7. Проведите анализ рисков и покажите, что бездействие
или отсрочка решения также может иметь свои последствия.
Подчеркните потенциальные потери или упущенные воз-
можности, если клиент не принимает решение прямо сейчас.

8. Предложите гарантию или возможность возврата, что-
бы обезопасить клиента и дать им уверенность в принятии
решения. Это может уменьшить риск и неопределенность,
связанные с решением в данный момент.

9. Укажите на привилегии, которые клиент может полу-
чить, если примет решение прямо сейчас. Показывайте, что
они могут оставаться впереди конкурентов и иметь преиму-
щества благодаря вашему предложению.

10. Установите открытый и продуктивный диалог с кли-
ентом. Узнайте, какие факторы мешают им принять реше-
ние и работайте вместе с ними, чтобы найти решение. По-
казывайте готовность поддерживать клиента в принятии ре-
шения, когда они будут готовы.

Скрипт переговоров:
–



 
 
 

Полностью понимаю, что вы не готовы принять решение
прямо сейчас. Но давайте рассмотрим возможности для вас,
чтобы быть хорошо подготовленным, когда вы будете готовы
сделать выбор. Мы можем предоставить вам дополнитель-
ную информацию, показать демо или даже провести проб-
ный период, чтобы вы могли оценить наш продукт более де-
тально.

–
Я понимаю, что вы не готовы принять решение прямо

сейчас. Давайте вместе определим оптимальный план дей-
ствий. Мы можем предоставить вам дополнительные мате-
риалы, ответить на ваши вопросы и помочь вам оценить, на-
сколько наше предложение соответствует вашим требовани-
ям. Также, если вы хотите, мы можем оставить вам инфор-
мацию для будущего рассмотрения и контакты для связи.

–
Я полностью понимаю, что вы не готовы принимать реше-

ние прямо сейчас. Но давайте продолжим обсуждение и вы-
ясним все ваши вопросы и потребности. Мы можем предо-
ставить вам всю необходимую информацию, чтобы вы могли
принять решение основанное на знаниях и ваших реальных
потребностях, когда вы будете готовы.

–



 
 
 

Понимаю, что прямое решение сейчас неестественно. На-
ша цель – предоставить вам правильную информацию и по-
нять, как наше предложение может соответствовать вашим
потребностям. Мы готовы пройти с вами через всю необхо-
димую документацию и обсудить предложение в удобное для
вас время, чтобы вы могли принять взвешенное решение.

–
Полностью понимаю, что вы не готовы принять решение

прямо сейчас. Но давайте не торопиться и продолжать об-
суждение. Чем больше мы узнаем о ваших потребностях и
ожиданиях, тем лучше мы сможем предоставить вам реше-
ние, которое подходит именно вам. Мы готовы поддержать
вас на каждом этапе, когда вы будете готовы сделать выбор.

–
Я понимаю, что вы не готовы принять решение прямо сей-

час. Разрешите мне поделиться практическими примерами
успешных клиентов, которые также начали с горячего об-
суждения и множества вопросов. Мы готовы предоставить
вам все необходимые ресурсы и информацию для принятия
осознанного решения. Мы готовы поддерживать вас в вашем
темпе и ваших сроках.

–
Понятно, что вы не готовы принимать решение прямо сей-



 
 
 

час. Однако, мы готовы предоставить вам дополнительные
материалы и ресурсы, чтобы вы могли изучить наше предло-
жение более детально. Мы также готовы назначить встречу
или звонок в будущем, чтобы обсудить вашу ситуацию по-
дробнее и принять решение, которое будет лучше всего со-
ответствовать вашим потребностям.

–
Я понимаю, что вы сейчас не готовы принимать решение.

Мы хотим поддержать вас и предоставить вам всю необходи-
мую информацию и образцы, чтобы вы могли изучить наше
предложение подробнее. Мы можем оставить вам контакт-
ные данные, чтобы вы могли связаться с нами, когда будете
готовы рассмотреть вопрос дальше.

–
Я понимаю, что вы не готовы принять решение сейчас. Но

давайте продолжим обсуждение и я отвечу на все ваши во-
просы. Когда вы будете готовы, мы сможем предоставить вам
более подробный план или предложение, а также обсудить
наши условия сотрудничества.

–
Полностью понимаю, что вы не готовы ответить «Да» пря-

мо сейчас. Нам важно предоставить вам всю необходимую
информацию, чтобы вы могли изучить наше предложение



 
 
 

более детально. Мы готовы поддержать вас и быть готовыми
к дальнейшему обсуждению, когда вы будете готовы

к дальнейшему диалогу.



 
 
 

 
7. Это слишком сложно для нас.

 
Возможные причины возражения:
1. Недостаточные навыки или знания: Команда может

считать, что у них не хватает опыта или компетенций для
выполнения задачи. Они могут посчитать, что им требует-
ся дополнительное обучение или подготовка, чтобы успеш-
но справиться.

2. Ограниченные ресурсы: Выполнение сложных задач
может требовать большого количества времени, денег или
других ресурсов, которых может не хватать у команды. Это
может быть результатом ограничений бюджета, нехватки со-
трудников или других ограничений.

3. Низкая мотивация: Если у клиента низкий уровень мо-
тивации или отсутствуют сильные стимулы для выполнения
сложной задачи, они могут возразить, указывая на этот факт.
Они могут считать, что имеющиеся у них ресурсы и усилия
не оправдаются результатами.

4. Опасение в части неудачи: Сложные задачи могут вклю-
чать большой потенциал для ошибок. Клиент может боять-
ся, что не сможет успешно выполнить задачу и будет стал-
киваться с различными трудностями по ходу ее выполнения.
Это может привести к перегрузке или стрессу, а также сни-
жает мотивацию для любых амбиций.

5. Высокий риск: Сложные задачи часто связаны с вы-



 
 
 

сокими рисками, которые могут быть нежелательными или
иметь серьезные последствия в случае неудачи. Клиент мо-
жет возражать, указывая на этот факт и возможные негатив-
ные последствия для организации или себя лично.

Варианты решения:
1. Объясните, что ваша компания готова предоставить

полную поддержку и помощь в процессе внедрения или ис-
пользования сложного продукта или услуги. Укажите, что вы
имеете опыт работы с клиентами, которые имели те же опа-
сения, и успешно помогли им освоить новое решение.

2. Упростите свое предложение или разбейте его на более
мелкие и понятные этапы. Покажите клиенту, что сложность
не так страшна, когда вы проходите через каждый этап по-
степенно и подробно объясняете, как с ним справиться.

3. Предложите бесплатное обучение или обучающие ма-
териалы, которые помогут клиенту освоить сложное реше-
ние. Укажите, что вы готовы предоставить все необходимые
инструменты и ресурсы для обучения и поддержки.

4. Покажите клиенту конкретные примеры компаний
или клиентов, которые были в похожей ситуации и смогли
успешно освоить сложное решение. Это позволит клиенту
увидеть, как другие компании справились с вызовом и доби-
лись успеха.

5. Предложите пилотный проект или пробный период,
чтобы клиент мог оценить сложность реализации и исполь-
зования вашего решения. Укажите, что они могут испытать



 
 
 

его перед принятием окончательного решения. 6. Покажите,
что ваша компания имеет команду экспертов, готовых по-
мочь клиенту в решении всех сложностей. Укажите на свой
технический либо квалифицированный персонал, который
умеет обращаться со сложностями и всегда готов помочь.

7. Предложите консультацию или демонстрацию вашего
решения, чтобы клиент получил лучшее представление о
том, как оно работает и какие трудности он может встретить.
Покажите, что вы готовы объяснить все нюансы и поддер-
жать клиента на любом этапе.

8. Рассмотрите возможность настройки или кастомизации
вашего решения под уникальные потребности клиента. Под-
черкните, что вы готовы адаптировать продукт или услугу,
чтобы упростить процесс внедрения и использования.

9. Проведите презентацию или вебинар, на котором вы
разъясните все особенности и возможности вашего сложно-
го решения. Покажите, что вы готовы провести обзор и от-
ветить на все вопросы, чтобы клиент чувствовал себя ком-
фортно при принятии решения.

10. Подчеркните, что сложность – это относительное по-
нятие, и ваша команда готова поддержать клиента на каждом
шагу. Укажите на свою систему поддержки и помощи кли-
ентам, чтобы убедить их, что с вами решение потенциальной
сложности становится возможной и доступной.

Скрипт переговоров:
–



 
 
 

Я понимаю ваше возражение по поводу сложности. Одна-
ко, позвольте мне уточнить, какие именно аспекты кажутся
сложными для вас. Мы готовы предоставить дополнитель-
ное обучение или поддержку, чтобы помочь вам освоить наш
продукт или услугу. Наша команда экспертов будет рядом,
чтобы упростить процесс внедрения и использования.

–
Я слышу ваше опасение по поводу сложности. Наша ко-

манда приложит все усилия, чтобы оптимизировать процесс
внедрения и использования продукта для вашей компании.
Мы можем предоставить вам обучение и поддержку, чтобы
убедиться, что вы почувствуете себя комфортно и уверенно
при работе с нашим продуктом.

–
Я понимаю, что это может показаться сложным. Но давай-

те посмотрим на это с другой стороны. Наш продукт разра-
ботан с учетом пользовательской легкости и интуитивности.
Мы также предоставляем обучение и поддержку на каждом
этапе, чтобы вы могли успешно использовать наш продукт
без лишних сложностей.

–
Понимаю, что сложность может вызывать опасения. Од-

нако, наш продукт разработан с фокусом на простоте исполь-



 
 
 

зования и удобстве для пользователей. Мы готовы предоста-
вить вам демонстрацию и обучение, чтобы помочь вам разо-
браться и освоить продукт без лишних сложностей.

–
Я слышу ваши опасения относительно сложности. Наша

цель – сделать процесс максимально простым и понятным
для вас. Мы можем предоставить вам персональное обуче-
ние и поддержку, чтобы убедиться, что у вас не возникнет
никаких сложностей при использовании нашего продукта.

–
Я понимаю, что сложность может вызывать опасения. Да-

вайте обсудим, как мы можем снизить сложность и обес-
печить гладкое внедрение продукта в вашей компании. Мы
готовы предоставить дополнительные ресурсы, обучение и
поддержку, чтобы убедиться, что вы чувствуете себя ком-
фортно при использовании нашего продукта.

–
Я слышу ваше опасение относительно сложности. Одна-

ко, позвольте мне заверить вас, что мы готовы предоставить
вам всю необходимую поддержку и обучение для облегче-
ния процесса использования нашего продукта. Мы сотруд-
ничаем с компаниями различного уровня сложности и у нас
есть достойный опыт помощи и содействия клиентам успеш-



 
 
 

но осваивать и использовать наши решения.

–
Полностью понимаю, что ваша озабоченность касается

сложности. Но давайте рассмотрим это как возможность для
взаимодействия и обучения. Наша команда обладает экспер-
тизой по продукту и готова помочь вам полностью освоить
его. Мы сотрудничаем с клиентами разного уровня и разным
опытом и всегда идем на встречу с различными потребно-
стями.

–
Я понимаю, что сложность вызывает опасения. Однако,

давайте посмотрим на это как на возможность роста. Мы
предоставляем обучение, поддержку и дополнительные ре-
сурсы, чтобы убедиться, что вы комфортно осваиваете и ис-
пользуете наш продукт. Мы будем рядом на каждом шагу,
чтобы помочь вам преодолеть любые сложности.

–
Я слышу ваше опасение относительно сложности. Наша

цель – сделать процесс использования нашего продукта мак-
симально простым и интуитивным. Мы готовы предоставить
вам обучение, поддержку и дополнительные материалы, что-
бы вы могли успешно использовать наш продукт без лишне-
го напряжения и сложностей.



 
 
 

 
8. У нас нет достаточного

опыта в этой области.
 

Возможные причины возражения:
1. Отсутствие знаний: Организация может сомневаться,

что у ее сотрудников есть достаточные знания и навыки для
успешной реализации предложенного варианта. В таком слу-
чае, может потребоваться выяснить, какие именно области
знаний требуются и предложить конкретные решения, такие
как обучение или сотрудничество с экспертами.

2. Отсутствие опыта: Возможно, у организации нет опы-
та в данной области или схожих проектах, и они не увере-
ны в своей способности справиться с новыми задачами. В
этом случае, можно поделиться примерами успехов других
организаций, которые ввели подобные изменения, и указать
на наличие экспертов или партнеров, которые могут поддер-
жать внедрение и обеспечить успех.

3. Боязнь неудачи: Возможно, организация опасается, что
отсутствие опыта может привести к неудачам или нежела-
тельным последствиям. В таком случае, важно обратить вни-
мание на план развития, подготовку и ресурсы, которые мо-
гут помочь справиться с рисками и минимизировать воз-



 
 
 

можные негативные последствия.

4. Недостаток уверенности: Может быть, организация не
уверена в своих ресурсах или способностях эффективно
применять предлагаемые изменения. В такой ситуации, мо-
жет быть полезной более подробная информация о поддерж-
ке и сопровождении, которые организация может получить
при внедрении предложенного решения. Также важно обра-
щать внимание на успехи и позитивные результаты, которые
можно достичь при оправданном риске принятия новых вы-
зовов.

В любом случае, важно внимательно выслушать органи-
зацию, понять их опасения и ответить на них с учетом кон-
кретных обстоятельств.

Варианты решения:
1. Подчеркните свой собственный опыт и экспертизу в

данной области. Расскажите о своей компании, навыках и
знаниях, которые вы приобрели, работая с клиентами в дан-
ной сфере.

2. Предложите решение, которое основано на вашем су-
ществующем опыте, но приспособлено под уникальные по-
требности клиента. Объясните, что вам необходимо немного
адаптировать свои решения, чтобы они соответствовали их
ситуации.

3. Указывайте на свои успешные проекты или клиентов в



 
 
 

данной области. Покажите, что уже имели возможность ра-
ботать с клиентами, которые начинали с минимального опы-
та, и успешно помогли им достичь желаемых результатов.

4. Предложите консультацию или обучение, чтобы помочь
клиенту закрыть пробел в их собственном опыте. Укажите,
что ваша компания готова поделиться знаниями и опытом,
чтобы помочь клиенту в самостоятельном развитии.

5. Установите партнерство с другой компанией, которая
обладает необходимым опытом. Покажите, что вы готовы со-
трудничать с экспертами в этой области, чтобы предоставить
клиентам полный комплекс знаний и навыков.

6. Предложите пошаговое решение, которое позволит
клиенту приобрести необходимый опыт постепенно. Объяс-
ните, как ваше предложение будет строиться на уже имею-
щихся навыках и знаниях, и поможет клиенту развиваться.

7. Представьте свою команду, включая специалистов с
опытом в нужной области. Покажите, что у вас есть внут-
ренние ресурсы, которые могут помочь клиенту справиться
с вызовами, связанными с опытом.

8. Предложите случаи успеха из других отраслей или ана-
логичных ситуаций, где клиенты без предварительного опы-
та смогли достичь успеха. Это позволит клиенту увидеть, что
опыт в данной области не является абсолютно необходимым
для достижения целей.

9. Показывайте, что ваша компания готова предоставить
полную поддержку во время проекта, включая обучение,



 
 
 

консультации и руководство. Укажите, что они смогут рас-
считывать на вашу команду на каждом этапе и получать
необходимую помощь.

10. Подчеркните, что ваша компания готова и заинтересо-
вана в долгосрочном партнерстве с клиентом. Укажите, что
ваша цель – сотрудничать и развиваться вместе, и что вы го-
товы вкладывать свои ресурсы и экспертизу в их успех.

Скрипт переговоров:
–
Я понимаю ваше возражение относительно опыта в дан-

ной области. Однако, разрешите мне поделиться с вами ин-
формацией о том, как наш продукт помогал другим клиен-
там с ограниченным опытом в этой сфере. Мы готовы предо-
ставить вам обучение и поддержку, чтобы помочь вам при-
обрести необходимые навыки и достичь успеха.

–
Я слышу ваше опасение относительно опыта. Наша ком-

пания предлагает не только продукт, но и обширные обуча-
ющие программы для подготовки наших клиентов. Мы гото-
вы поддержать вас на каждом этапе и помочь вам развивать
свои навыки в данной области.

–
Понимаю, что у вас может быть ограниченный опыт в этой

области. Однако, наш продукт разработан с учетом разных



 
 
 

уровней опыта пользователей. Мы предоставляем подроб-
ную документацию, обучение и поддержку, чтобы помочь
вам научиться и успешно использовать наш продукт.

–
Я понимаю, что у вас нет достаточного опыта в этой обла-

сти. Однако, позвольте мне поделиться с вами успехами дру-
гих клиентов, которые начинали с минимальным опытом, но
смогли добиться значительных результатов при использова-
нии нашего продукта. Мы готовы обеспечить вас всей необ-
ходимой информацией, обучением и поддержкой, чтобы вы
смогли освоить продукт без проблем.

–
Я слышу ваше опасение относительно опыта в данной об-

ласти. Но позвольте мне заверить вас, что наша команда го-
това помочь вам приобрести необходимые навыки и знания.
Мы предоставляем документацию, обучающие материалы и
поддержку, чтобы вы смогли использовать наш продукт эф-
фективно, даже если у вас ограниченный опыт.

–
Понимаю вашу озабоченность относительно опыта. Но да-

вайте посмотрим на это с другой стороны. Наш продукт раз-
работан с учетом различных уровней опыта пользователей,
включая тех, у кого нет предыдущего опыта в данной обла-



 
 
 

сти. Мы готовы предоставить вам подробное обучение и под-
держку, чтобы помочь вам успешно использовать наш про-
дукт.

–
Я понимаю, что у вас нет достаточного опыта в данной

области. Но давайте рассмотрим это как возможность для
вас для развития и обучения. Наш продукт разработан для
удовлетворения потребностей клиентов с разными уровня-
ми опыта. Мы готовы предоставить вам обучающие матери-
алы, руководства и поддержку, чтобы помочь вам освоить и
использовать наш продукт.

–
Понимаю, что опыт может вызывать опасения. Однако,

наш продукт разработан с учетом людей с разными уровня-
ми опыта. Мы предоставляем обучение и поддержку, чтобы
помочь вам освоить продукт и развить необходимые навыки
в данной области. Мы будем рядом, чтобы поддержать вас
на каждом этапе.

–
Понимаю, что у вас может быть ограниченный опыт в дан-

ной области. Однако, позвольте мне заверить вас, что наш
продукт разработан с учетом пользователей с разными уров-
нями опыта. Мы готовы предоставить вам обучение, руко-



 
 
 

водства и поддержку, чтобы помочь вам освоить и использо-
вать наш продукт эффективно.

–
Я слышу ваше опасение относительно опыта. Но давайте

посмотрим на это как на возможность для роста и развития.
Мы готовы предоставить вам подробное обучение, примеры
использования и поддержку, чтобы помочь вам научиться и
успешно применять наш продукт, даже если у вас ограни-
ченный опыт.



 
 
 

 
9. Наш бюджет не

позволяет нам сделать это.
 

Возможные причины возражения:

1. Ограниченные финансовые ресурсы: Организация мо-
жет иметь ограниченный бюджет на текущий момент, что де-
лает невозможным финансирование предложенного проек-
та или изменений. В таком случае, можно рассмотреть воз-
можности снижения затрат или поэтапной реализации про-
екта, чтобы сделать его более доступным с финансовой точ-
ки зрения.

2. Приоритеты и конкуренция за ресурсы: В организации
могут быть другие проекты или инициативы, которые име-
ют более высокий приоритет и поэтому получают большую
часть финансирования. В таком случае, целесообразно обсу-
дить и аргументировать, как предложение будет иметь зна-
чительный положительный эффект на бизнес, чтобы убедить
руководство в выделении дополнительных ресурсов.

3. Недостаточное понимание ценности предложения: Ор-
ганизация может недооценивать потенциальную экономиче-
скую выгоду и результаты, которые могут быть достигнуты



 
 
 

с помощью предложенных изменений. Важно предоставить
реальные данные, провести анализ ожидаемых результатов и
демонстрировать прямую связь между инвестициями и ожи-
даемым возвратом.

4. Возможность поиска альтернативных источников фи-
нансирования: Иногда организации не рассматривают дру-
гие возможности, такие как гранты, инвестиции, партнер-
ства или кредиты, которые могут помочь обеспечить допол-
нительное финансирование. Может быть полезным провести
дополнительное исследование и предложить варианты фи-
нансовой поддержки.

Важно подчеркнуть ценность и потенциальные выгоды
предложенного решения, а также предложить возможные
альтернативные пути финансирования. В конечном итоге,
решение принимает руководство, и ваша задача – предоста-
вить достаточно информации и аргументов, чтобы помочь
им принять обоснованное решение.

Варианты решений:
1. Предложите альтернативные варианты или планы,

которые могут соответствовать бюджетным ограничениям
клиента. Укажите, что вы готовы работать с ними, чтобы
найти наилучшее решение, которое будет соответствовать их
финансовым возможностям.

2. Покажите клиенту ценность и преимущества вашего



 
 
 

предложения. Объясните, как ваше решение может привести
к экономии средств в будущем или обеспечить лучшую от-
дачу от инвестиций в долгосрочной перспективе.

3. Предложите гибкую оплату или финансовые условия,
которые помогут клиенту справиться с бюджетными ограни-
чениями. Это может включать рассрочку платежей, сниже-
ние стартовых затрат или другие адаптированные варианты.

4. Укажите на возможности для получения дополнитель-
ных финансовых ресурсов или грантов, которые клиент мо-
жет использовать для организации проекта или реализации
вашего предложения. Предложите рекомендации или по-
мощь в получении таких финансовых возможностей.

5. Предоставьте клиенту информацию о результатах и
успешных кейсах использования вашего решения в других
компаниях или организациях. Это может помочь клиенту
убедиться в целесообразности инвестиций в ваш продукт
или услугу, несмотря на ограниченный бюджет.

6. Предложите поэтапную реализацию проекта или услу-
ги, чтобы распределить затраты во времени и сделать их бо-
лее управляемыми. Покажите, что клиент может начать с ос-
новных функций или возможностей и постепенно дополнять
их по мере роста и развития.

7. Проведите анализ эффективности вложений (ROI) или
оценку стоимости-бенефита (CBA), чтобы показать клиен-
ту, какие выгоды или результаты они могут получить от ин-
вестиций в ваше решение. Дайте им конкретные цифры и



 
 
 

факты, чтобы помочь им оценить потенциал возврата.
8. Предложите исследование конкурентной среды или

анализ рынка, чтобы помочь клиенту выявить преимущества
и выгоды, которые они могут получить, внедряя ваше реше-
ние. Покажите, что вложения в ваш продукт или услугу мо-
гут дать конкурентное преимущество и улучшить результа-
ты их деятельности.

9. Рассмотрите возможность партнерства или сотрудни-
чества с другими организациями или поставщиками, чтобы
снизить затраты или разделить финансовые риски. Предло-
жите примеры таких партнерств и покажите клиенту, что
они не одни в своем стремлении сделать это.

10. Подчеркните, что вы готовы работать с ограниченным
бюджетом клиента и готовы найти наиболее оптимальное ре-
шение для их финансовой ситуации. Покажите гибкость в
планировании и согласовании предложения, чтобы оно со-
ответствовало их обозначенным ограничениям.

Скрипт переговоров:
–
Я понимаю ваше возражение относительно бюджета. Да-

вайте обсудим ваши финансовые возможности более по-
дробно. Мы готовы предложить различные гибкие вариан-
ты, такие как оплату в рассрочку или предоставление специ-
альных скидок, чтобы сделать наше предложение доступным
для вашего бюджета.



 
 
 

–
Я слышу ваше опасение относительно бюджета. Мы по-

нимаем важность финансовой составляющей. Давайте обсу-
дим ваши требования и посмотрим, как мы можем настроить
наше предложение, чтобы сделать его более доступным для
вас. Можем рассмотреть варианты гибких платежей, скидок
или альтернативных планов оплаты.

–
Понимаю, что бюджет является важным фактором. Мы

готовы обсудить, как можем настроить наше предложение,
чтобы оно соответствовало вашим финансовым возможно-
стям. Можем предложить вам гибкие опции оплаты, специ-
альные условия или пересмотреть предложение, чтобы сде-
лать его более доступным для вас.

–
Понимаю ваше опасение относительно бюджета. Мы це-

ним каждого клиента и готовы рассмотреть возможные вари-
анты, чтобы наше предложение соответствовало вашим фи-
нансовым возможностям. Давайте обсудим ваши требования
и посмотрим, как мы можем настроить цены или предоста-
вить специальные скидки в рамках вашего бюджета.

–
Я слышу ваше возражение относительно бюджета. Мы



 
 
 

полностью осознаем важность здравой финансовой страте-
гии. Мы готовы обсудить возможные варианты, чтобы наше
предложение соответствовало вашим финансовым возмож-
ностям. Рассмотрим опции снижения стоимости, предостав-
ления гибких платежей или альтернативных планов оплаты.

–
Понимаю ваше опасение относительно бюджета. Мы це-

ним ваше мнение и готовы работать с вами, чтобы найти ре-
шение, которое будет соответствовать финансовым возмож-
ностям. Давайте обсудим, где мы можем сделать компромисс
и как получить наше решение в пределах вашего бюджета.

–
Я понимаю, что ваш бюджет ограничен. Мы готовы рас-

смотреть гибкие варианты и найти решение, которое будет
соответствовать вашим финансовым возможностям. Мы мо-
жем предложить специальные скидки, оплату в рассрочку
или пересмотреть наше предложение, чтобы сделать его бо-
лее доступным для вас.

–
Я слышу ваше возражение относительно бюджета. Важно

найти соответствующее решение. Мы готовы работать с ва-
ми, чтобы найти оптимальный вариант, который будет соот-
ветствовать вашим финансовым возможностям. Давайте об-



 
 
 

судим специальные условия, гибкие платежи или даже пред-
ложим альтернативные пути реализации, чтобы удовлетво-
рить ваши потребности в пределах вашего бюджета.

–
Понимаю ваше возражение относительно бюджета. Мы

готовы предоставить вам обсуждение различных опций, что-
бы соответствовать вашим финансовым возможностям. Мы
можем рассмотреть специальные условия, промо-акции или
пересмотреть наше предложение, чтобы сделать его более
доступным для вас.

–
Я слышу ваше опасение относительно бюджета. Мы це-

ним каждого клиента и готовы обсудить различные возмож-
ности, чтобы наше предложение соответствовало вашим фи-
нансовым возможностям. Давайте обсудим ваши требования
и посмотрим, как мы можем адаптировать наше предложе-
ние, чтобы оно попадало в ваш бюджет.



 
 
 

 
10. Мы не видим необходимости

в таком решении.
 

Возможные причины возражения:

1. Недостаточная информация: Организация может быть
не быть полностью осведомленной о преимуществах и зна-
чимости предложенного решения. В таком случае, важно
предоставить объективные факты, данные и примеры успе-
хов других организаций, которые внедрили подобные реше-
ния и получили позитивные результаты.

2. Непонимание проблемы: Организация может не осо-
знавать текущие проблемы или риски, с которыми она стал-
кивается, и потому не видит необходимости в принятии
предложенного решения. В таком случае, целесообразно
провести объективную оценку существующего положения
дел и подчеркнуть, как предложенное решение может по-
мочь с текущими проблемами или снизить риски.

3. Ограниченные ресурсы: Возможно, организация счита-
ет, что реализация предложенного решения требует слиш-
ком больших финансовых, временных или человеческих ре-
сурсов. В этом случае, стоит подробно объяснить, какие



 
 
 

именно ресурсы потребуются, и предложить альтернативные
варианты или финансовые стратегии, которые помогут орга-
низации воплотить предложение.

4. Сомнения в эффективности: Организация может со-
мневаться в эффективности предложенного решения и не
видеть его потенциальных преимуществ. В таком случае, на-
до предоставить аналитические данные, исследования или
примеры успехов, которые подтверждают эффективность и
выгоды решения для организации.

Необходимо уделить внимание общению с клиентом, вы-
слушать их опасения и вопросы, а затем предоставить четкие
аргументы, объясняющие значение и эффективность пред-
ложенного решения. Важно показать, как оно может оптими-
зировать операционные процессы, повысить эффективность
и принести пользу организации в долгосрочной перспективе.

Варианты решения:
1. Объясните, как это решение может решить конкретные

проблемы или удовлетворить потребности клиента. Под-
черкните преимущества и показатели эффективности дан-
ного решения.

2. Предоставьте реальные примеры успеха и расскажите
истории клиентов, которые применили аналогичное реше-
ние и получили положительные результаты. Докажите, что
оно имеет доказанную эффективность и может быть реле-



 
 
 

вантным для клиента.
3. Укажите на предстоящие вызовы, тренды или измене-

ния в отрасли, которые могут создавать необходимость в
данном решении. Показывая, что решение предусматривает
будущие потребности, вы можете помочь клиенту видеть его
ценность.

4. Проведите анализ текущих процессов или систем кли-
ента и обратите внимание на возможные улучшения, ко-
торые может принести данное решение. Подчеркните, как
оно может повысить эффективность, сократить расходы или
улучшить результаты.

5. Упомяните отзывы или рекомендации от других клиен-
тов или экспертов в отношении данного решения. Если дру-
гие доверяют ему и увидели пользу, это может помочь кли-
енту сопоставить свои потребности с данным решением.

6. Предложите провести пилотный проект, ограниченно-
го объема, чтобы клиент смог оценить эффективность и пре-
имущества данного решения без существенных финансовых
или временных вложений.

7. Покажите, что данное решение является инновацион-
ным и может дать конкурентное преимущество клиенту.
Объясните, как оно может помочь им опережать рынок и
быть лидером в своей отрасли.

8. Предоставьте дополнительные аргументы в виде ис-
следований, статистики или данных, которые подтверждают
нужность данного решения. Показывая объективные факты,



 
 
 

вы можете помочь клиенту принять более взвешенное реше-
ние.

9. Предложите примеры использования данного решения
у конкурентов или в отрасли, чтобы подчеркнуть его необхо-
димость и актуальность. Покажите, что его применение ста-
ло стандартом или лучшей практикой среди успешных игро-
ков.

10. Встретьтесь с клиентом для обсуждения и более глу-
бокого понимания их конкретных потребностей и ситуации.
Слушайте их внимательно и предложите индивидуальное ре-
шение, которое будет соответствовать их потребностям и те-
кущим вызовам..

Скрипт переговоров:
–
Полностью понимаю ваше возражение. Разрешите мне

спросить, какие пункты вызывают у вас сомнения относи-
тельно необходимости данного решения? Мы готовы при-
нять обратную связь и углубиться в вашу ситуацию, чтобы
найти подходящее решение, которое может оказаться цен-
ным для вашего бизнеса.

–
Я слышу ваше возражение и хочу понять больше о вашей

точке зрения. Может быть, вы можете рассказать мне о теку-
щих вызовах или проблемах, с которыми вы сталкиваетесь?
Мы готовы выслушать ваши требования и настроить наше



 
 
 

предложение, чтобы оно решало ваши конкретные пробле-
мы

и задачи.

–
Я понимаю, что сперва может быть не очевидно, как на-

ше решение может помочь вам в данный момент. Однако,
расскажите нам больше о вашем бизнесе и текущих вызовах,
с которыми вы сталкиваетесь. Мы готовы предоставить вам
подробную информацию о том, как наше решение может оп-
тимизировать ваши процессы и принести пользу вашей ком-
пании.

–
Понимаю ваше возражение. Но позвольте мне поинтере-

соваться, какие цели и проблемы вы ставите перед своей
компанией? Мы можем предложить аналитику и обоснова-
ние, показывающее, как наше решение может быть ценным
для вашего бизнеса и решить ваши текущие вызовы.

–
Полностью понимаю, что вы не видите необходимости в

данном решении на данный момент. Но давайте обсудим це-
ли, которые вы хотите достичь. Мы можем рассказать вам о
преимуществах, которые наше решение может принести ва-
шей компании и дополнительной ценности, которую вы мо-



 
 
 

жете получить.

–
Я слышу ваше возражение и хочу узнать больше о ваших

текущих потребностях. Может быть, вы можете рассказать
мне о проблемах или задачах, с которыми вы сталкиваетесь?
Мы готовы предложить вам индивидуальное решение, кото-
рое решит ваши конкретные вызовы и принесет пользу ва-
шей компании.

–
Я понимаю, что вы не видите необходимости в данном

решении. Но позвольте нам узнать больше о вашем бизне-
се и тех вызовах, с которыми вы сталкиваетесь. Мы гото-
вы предоставить вам информацию о том, как наш продукт
(услуга) может решить эти вызовы и принести пользу вашей
компании.

–
Понимаю, что вы не видите конкретной необходимости в

данном решении. Давайте обсудим вашу ситуацию более по-
дробно, чтобы мы могли лучше понять, какие решения или
функциональности могут быть для вас полезными. Мы го-
товы адаптировать предложение и показать вам, какие пре-
имущества может принести наше решение вашей компании.



 
 
 

–
Я слышу ваше возражение и хочу лучше понять, что имен-

но вызывает у вас сомнения относительно данного решения.
Расскажите нам больше о вашей компании и конкретных вы-
зовах, с которыми вы сталкиваетесь. Мы готовы адаптиро-
вать наше коммерческое предложение и предоставить вам
дополнительную информацию, чтобы помочь увидеть необ-
ходимость в данном решении.

–
Я понимаю, что вы не видите необходимости в данном

решении. Но позвольте нам показать, какие возможности и
преимущества может принести наше решение вашей компа-
нии. Давайте обсудим ваши конкретные вызовы и требова-
ния, чтобы найти оптимальное решение, которое принесет
пользу вашему бизнесу.



 
 
 

 
11. У нас уже есть

подобное решение.
 

Возможные причины возражения:

1. Удовлетворенность текущим решением: Организация
может быть довольна текущим решением и считает, что оно
полностью удовлетворяет их потребности. В таком случае,
важно понять, как новое предложение отличается от су-
ществующего и какие преимущества оно может принести.
Можно выделить особенности, какие-то недостатки текуще-
го решения или новые возможности, которые предлагается
реализовать.

2. Неверное понимание нового решения: Может быть, ор-
ганизация неправильно понимает, насколько новое предло-
жение отличается от существующего. В этом случае, важно
дать детальное сравнение и объяснить преимущества и улуч-
шения нового решения в сравнении с текущим, подчеркнув
его ценность и потенциальную эффективность.

3. Инвестиции в текущее решение: Организация может
быть не готова отказаться от текущего решения из-за проде-
ланных инвестиций в его реализацию. В таком случае, мож-



 
 
 

но обсудить преимущества нового решения, а также возмож-
ные пути интеграции или поэтапного перехода, чтобы мак-
симально использовать уже вложенные ресурсы и миними-
зировать потери.

4. Недостаточное сравнение: Возможно, организация не
провела достаточное сравнение текущего решения с предла-
гаемым. В этом случае, можно предоставить подробное ис-
следование, составить список преимуществ нового решения
и сопоставить его с особенностями и недостатками текущего
решения.

Важно аккуратно и внимательно слушать клиента, понять
их причины и опасения, и предоставить объективную ин-
формацию о преимуществах и ценности предлагаемого ре-
шения. Разделите ключевые отличия нового решения от те-
кущего и предоставьте конкретные примеры, которые под-
крепляют его эффективность и выгоды для бизнеса.

Варианты решения:
1. Уточните, какое именно решение уже есть у клиента.

Показав интерес и понимание, задайте уточняющие вопро-
сы и выясните, насколько полностью и эффективно оно со-
ответствует их текущим потребностям.

2. Подчеркните преимущества вашего решения по срав-
нению с тем, которое уже имеется. Объясните, как ваше ре-
шение может улучшить функциональность, производитель-



 
 
 

ность или эффективность чтобы достичь их целей быстрее
и лучше.

3. Придайте ситуации новый взгляд, показав клиенту, что
ваше решение предлагает уникальные фишки, отсутствую-
щие в их текущем решении. Укажите на возможности и ин-
новации, которые они могут получить, переходя к вашему
продукту или услуге.

4. Предоставьте клиенту примеры успешного применения
вашего решения в схожих организациях или отраслях. По-
кажите им, какие результаты другие клиенты достигли с ис-
пользованием вашего решения и как оно превзошло их су-
ществующие аналоги.

5. Укажите на возможные недостатки или ограничения их
текущего решения и объясните, как ваше решение может их
преодолеть. Подчеркните, что ваш продукт или услуга раз-
работаны с учетом уроков и опыта, полученных от предыду-
щих решений.

6. Предложите интеграцию вашего решения с уже имею-
щимся. Показывайте, что ваше решение может расширить
функциональность и возможности их текущего решения, да-
вая дополнительные преимущества и возможности.

7. Приведите примеры клиентов, которые внедрили ва-
ше решение вместо их существующего и получили заметное
улучшение в работе и результативности. Подчеркните, что
они рискуют упустить возможность получить такие же пре-
имущества и успехи.



 
 
 

8. Предложите обновление или модернизацию текущего
решения, чтобы помочь им соответствовать новым требова-
ниям и вызовам. Указывайте на преимущества вашего про-
дукта или услуги, которые помогут им эффективно обновить
и усовершенствовать их бизнес-процессы.

9. Предоставьте анализ сравнения стоимости и отдачи от
вложений для существующего решения и вашего. Покажи-
те, что ваше решение предлагает лучший возврат по сравне-
нию с текущим решением, учитывая затраты и потенциаль-
ные выгоды.

10. Предложите тестовый период или пробную версию ва-
шего решения, чтобы клиент мог самостоятельно оценить
его преимущества и улучшения по сравнению с существую-
щим. Убедитесь, что они могут познакомиться с вашим про-
дуктом или услугой, прежде чем делать окончательное ре-
шение.

Скрипт переговоров:
–
Понимаю, что у вас уже есть подобное решение. Одна-

ко, позвольте мне рассказать вам о нашем продукте и пре-
имуществах, которые он может принести вашей компании.
Может быть, мы сможем предложить вам дополнительные
функции или инновационные возможности, которые отли-
чают нас от существующих решений.

–



 
 
 

Я понимаю, что у вас уже есть подобное решение. Но раз-
решите мне спросить, с какими сложностями сталкиваетесь
с текущим решением? Мы готовы рассмотреть эти проблемы
и предложить вам наше решение, которое может устранить
эти недостатки и повысить эффективность вашего бизнеса.

–
Понимаю, что у вас уже есть подобное решение. Однако,

может быть, есть некоторые дополнительные функции или
возможности, которые мы можем предложить, чтобы улуч-
шить ваш опыт и результаты. Давайте обсудим ваши текущие
вызовы и цели, чтобы узнать, как мы можем быть полезны
для вашего бизнеса.

–
Я слышу, что у вас уже есть подобное решение. Одна-

ко, разрешите мне познакомить вас с особенностями и пре-
имуществами нашего продукта. Мы можем предложить вам
инновационные функции, улучшенную производительность
или более выгодные условия. Предлагаю в

ам
сравнить и принять решение на основе потребностей ва-

шего бизнеса.

–
Понимаю, что у вас уже есть подобное решение. Однако,



 
 
 

позвольте мне рассказать вам о наших дополнительных воз-
можностях и уникальных особенностях. Мы готовы предо-
ставить вам демонстрацию нашего продукта и показать вам,
как мы можем дополнить или улучшить ваше текущее реше-
ние.

–
Я слышу, что у вас уже есть подобное решение. Однако,

давайте обсудим, какие возникают у вас проблемы или огра-
ничения с вашим текущим решением. Мы можем предоста-
вить вам анализ ваших потребностей и показать вам, как на-
ше решение может стать более эффективным и улучшить
ваш бизнес.

–
Понимаю, что у вас уже есть подобное решение. Однако,

наше решение может предложить дополнительную ценность
и преимущества для вашего бизнеса. Мы готовы рассмот-
реть ваши текущие вызовы и предоставить вам нашу экспер-
тизу в данной области, которая может помочь достичь более
высоких результатов.

–
Я слышу, что у вас уже есть подобное решение. Однако,

предоставьте нам возможность продемонстрировать вам, на-
сколько наше решение может быть уникальным и дополнить



 
 
 

ваши текущие возможности. Мы готовы показать вам, как
мы можем повысить эффективность вашего бизнеса и при-
нести дополнительную ценность.

–
Понимаю, что у вас уже есть подобное решение. Но разре-

шите мне показать вам, в чем наш продукт может быть уни-
кальным и отличаться от ваших текущих инструментов. Мы
готовы провести сравнительный анализ и продемонстриро-
вать преимущества, которые вы можете получить, работая с
нами.

–
Я понимаю, что у вас уже есть подобное решение. Однако,

давайте рассмотрим ваши текущие потребности и посмот-
рим, есть ли некоторые дополнительные функции или воз-
можности, которые мы можем предложить. Мы готовы об-
судить ваш текущий портфель инструментов и предложить
интеграцию с нашим решением для повышения эффектив-
ности вашего бизнеса.



 
 
 

 
12. Нам нужно подумать об этом.

 
Возможные причины возражения:
1. Недостаточное понимание предложенного решения:

Организация может не иметь достаточной информации о
предложенном решении или не полностью понимает его пре-
имущества и потенциальные выгоды. В таком случае, важно
предоставить дополнительные пояснения, примеры исполь-
зования и результаты, чтобы помочь им лучше понять и оце-
нить предложение.

2. Нехватка временных ресурсов: У организации может
быть ограниченное количество времени для принятия реше-
ния. Возможно, у них есть другие приоритетные задачи или
срочные проекты, требующие их внимания. В такой ситуа-
ции можно предложить провести дополнительные исследо-
вания или подготовить подробное представление о предло-
жении, чтобы помочь им быстрее принять решение.

3. Необходимость консультации с собственниками бизне-
са (лицами, принимающими решения): Организация может
иметь желание получить обратную связь, мнение и поддерж-
ку от различных групп или отделов внутри компании перед
принятием решения. В таком случае, рекомендуется подго-
товить материалы для консультации и провести встречу/за-



 
 
 

седание, чтобы обсудить предложение со всеми заинтересо-
ванными сторонами.

4. Финансовые или ресурсные ограничения: Организация
может столкнуться с ограничениями финансовых или ре-
сурсных возможностей, которые могут затруднять принятие
решения. В этом случае, можно рассмотреть альтернативные
варианты или разработать план поэтапной реализации для
более эффективного использования доступных ресурсов.

Важно понять причину, по которой организация хочет об-
думать предложение, и предоставить им необходимые мате-
риалы и информацию для принятия обоснованного реше-
ния. Помощь в проведении дополнительных исследований,
подготовка презентации или участие в консультациях с упол-
номоченными лицами могут помочь организации принять
обоснованное решение.

Варианты решения:
1. Подтвердите, что цените их желание принять взвешен-

ное решение. Выразите понимание, что некоторые решения
требуют времени для обдумывания и обсуждения.

2. Предложите функциональный обзор, презентацию или
демонстрацию вашего решения, чтобы помочь им лучше по-
нять, как оно работает и какие преимущества оно предлага-
ет. Это поможет им принять более обоснованное решение.

3. Предоставьте дополнительные материалы, исследова-



 
 
 

ния или клиентские отзывы о вашем решении. Показав до-
полнительные доказательства эффективности или уникаль-
ности вашего продукта, вы поможете им сформировать бо-
лее осознанное решение.

4. Пригласите их на встречу с другими клиентами или ор-
ганизациями, которые уже используют ваше решение. Они
смогут пообщаться с людьми, уже имеющими опыт работы с
вами, и узнать их мнение и впечатления.

5. Предоставьте им информацию о результатах и успеш-
ных кейсах использования вашего решения в аналогичных
компаниях или отраслях. Дайте им конкретные примеры,
как ваше решение помогло другим клиентам достичь целей.

6. Предложите запуск пилотного проекта или пробной
версии вашего решения, чтобы они могли оценить его эф-
фективность и соответствие их потребностям перед оконча-
тельным принятием решения.

7. Обратитесь к срочности и важности задачи, которую ре-
шает ваше предложение. Подчеркните, что чем дольше они
откладывают принятие решения, тем больше времени, денег
или возможностей они теряют.

8. Позвольте им задать дополнительные вопросы и обсу-
дить свои опасения или тревоги. Предоставьте ответы и до-
полнительные объяснения, чтобы снять любые препятствия,
которые могут возникнуть.

9. Предложите им составить список своих приоритетов и
требований к решению. Затем представьте, как ваше реше-



 
 
 

ние соответствует их приоритетам и предлагает необходи-
мые возможности и функции.

10. Укажите на преимущества принятия решения нв бо-
лее раннем сроке. Объясните, что чем быстрее они примут
решение, тем раньше они смогут начать использовать новое
решение и получать его преимущества и результаты.

Скрипт переговоров:
–
Полностью понимаю ваше решение о том, что нужно спер-

ва взвесить все за и против. Просто хотел бы спросить, есть
ли у вас конкретные вопросы или сомнения, которые я могу
прояснить сейчас? Было бы полезно обсудить любые допол-
нительные детали и предоставить вам дополнительную ин-
формацию для принятия решения.

–
Я слышу, что вам нужно подумать об этом. Разрешите мне

задать несколько вопросов, чтобы убедиться, что я действи-
тельно предоставил вам всю необходимую информацию. Ко-
гда вы планируете принять окончательное решение, и есть
ли еще какие-то факторы, которые могут повлиять на ваше
решение?

–
Понимаю, что вам нужно подумать об этом. Могу ли

я предоставить вам какую-либо дополнительную информа-



 
 
 

цию или материалы, которые помогут вам принять решение?
Также, если у вас есть какие-либо вопросы или сомнения,
я буду рад ответить на них и помочь вам найти подходящее
решение.

–
Безусловно, вы правы
. Но, возможно, вам было бы интересно рассмотреть наши

предыдущие успехи и рекомендации от других клиентов, ко-
торые уже воспользовались нашим продуктом или услугой.
Наличие этой информации может быть полезным при при-
нятии решения.

–
Понимаю, что вам необходимо время на обдумывание.

Давайте определим, когда будет удобно для вас повторно об-
судить предложение и ответить на все вопросы, которые у
вас возникнут. Я готов подстроиться под ваш график, чтобы
поддержать вас в принятии взвешенного решения.

–
Я понимаю ваше решение подумать об этом. Положитель-

но настраиваюсь к вашему выбору, так как это серьезное ре-
шение. Дайте мне знать, если вам понадобятся дополнитель-
ные материалы, презентация или прочие ответы на вопросы,
чтобы вам было проще и удобнее сделать правильное реше-



 
 
 

ние.

–
Понимаю, что вам нужно время на обдумывание. Давайте

согласуем, когда будет наиболее удобно для обсуждения ва-
шего решения и ответа на вопросы. Я готов предоставить до-
полнительные данные или вводные, чтобы помочь вам полу-
чить всю необходимую информацию для принятия решения.

–
Понимаю, что вам нужно время для принятия решения.

Пожалуйста, рассмотрите все основания и факторы. Если у
вас возникнут дополнительные вопросы, обязательно свяжи-
тесь со мной. Мы готовы поддержать вас в принятии итого-
вого решения в любое удобное для вас время.

–
Понимаю, что вам нужно время, чтобы проанализировать

и обдумать предложение. Мы ценим ваше решение и гото-
вы предоставить вам любые дополнительные материалы или
ответить на возможные вопросы, которые могут возникнуть
у вас. Просто дайте мне знать, как я могу помочь вам при
принятии вашего окончательного решения.

–
Я слышу, что вам необходимо время на обдумывание. Это



 
 
 

важное решение, и я готов дать вам всю необходимую ин-
формацию и временные рамки, которые вам нужны. Пожа-
луйста, знайте, что я доступен для дополнительного обсуж-
дения или ответа на вопросы, когда вы будете готовы.



 
 
 

 
13. Мы беспокоимся о рисках,

связанных с этим предложением.
 

Возможные причины возражения:

1. Необходимость подробного исследования: Организа-
ция может считать, что предложение требует дополнитель-
ного исследования, анализа и оценки рисков перед приня-
тием окончательного решения. Это может быть связано с
нехваткой данных, неполным пониманием потенциальных
последствий или потребностью провести более глубокий
анализ текущего положения и места предложения в контек-
сте организации.

2. Риски и потенциальные проблемы: Организация мо-
жет быть озабочена возможными рисками и проблемами, ко-
торые могут возникнуть в результате применения предло-
женного решения. Это может быть связано с финансовыми,
репутационными, техническими или организационными ас-
пектами. В таком случае, важно провести детальный анализ
рисков, представить планы управления рисками и предло-
жить решения для смягчения потенциальных проблем.

3. Необходимость обсуждения и консультации: Органи-



 
 
 

зация возможно хочет обсудить предложение с другими за-
интересованными сторонами или провести консультации с
внешними экспертами или консультантами, прежде чем при-
нять окончательное решение. Данный шаг может быть важ-
ным для учета различных точек зрения и получения допол-
нительных исследований или экспертного мнения в помощь
при принятии решения.

В случае возражения о рисках, связанных с предложени-
ем, может быть также следующее:

1. Предоставление обоснованной информации: Важно со-
брать и предоставить объективную информацию о рисках,
приложить усилия для их идентификации и оценки. Также
можно предложить способы минимизации или управления
рисками, прояснять, как они могут быть решены и сбаланси-
рованы с потенциальными преимуществами предложения.

2. Показ примеров успехов и преодоления рисков: Мож-
но предоставить конкретные примеры и исследования, кото-
рые подтверждают успешную реализацию подобных проек-
тов или преодоление рисков. Это может помочь убедить ор-
ганизацию в достижимости решения и эффективности при-
менения.

3. Осознание и аккуратное обсуждение потенциальных



 
 
 

рисков: Важно быть терпеливым, слушать опасения (воз-
ражения) клиента и провести открытое и конструктивное
обсуждение связанных рисков. Сотрудничество и прозрач-
ность помогут выработать стратегии управления рисками и
рассмотреть альтернативные подходы, чтобы минимизиро-
вать потенциальные негативные последствия.

Относитесь к клиенту с пониманием и уважением, предо-
ставьте объективную информацию о рисках и возможных
путях их преодоления. Это поможет сохранить доверие и от-
крыть путь для дальнейшего обсуждения и принятия реше-
ния.

Варианты решения:
1. Проведите детальный анализ рисков и предоставьте

клиенту полную информацию о том, как ваши решения сни-
жают или управляют этими рисками. Покажите, что вы учли
возможные негативные сценарии и имеете способности и ин-
струменты для их устранения или минимизации.

2. Предложите решение поэтапного внедрения, где клиент
сможет начать с небольшого масштаба и постепенно масшта-
бироваться на основе результатов и уверенности в эффек-
тивности вашего предложения. Это поможет снизить риски
и даст возможность клиенту осознанно принять решение.

3. Предоставьте клиенту реальные примеры или сценарии,
как вы уже успешно справились с рисками в прошлых про-
ектах или с другими клиентами. Показывайте свой опыт и



 
 
 

компетенцию в управлении рисками и доверие, которое вас
окружает.

4. Предложите гибкие условия контракта или возможно-
сти пробного периода, чтобы они могли оценить реальные
результаты и риски в рамках своей среды перед принятием
окончательного решения.

5. Укажите на преимущества и выгоды, которые они могут
получить при принятии риска. Объясните, как ваше предло-
жение может принести значительную пользу или улучшить
их бизнес-процессы, и сопоставьте это с потенциальными
рисками.

6. Предоставьте клиенту возможность проконсультиро-
ваться с другими клиентами или организациями, которые
уже воспользовались вашими решениями. Это позволит им
узнать об опыте других и получить дополнительное мнение
о рисках и преимуществах.

7. Предложите реализацию плана рискового менеджмен-
та, включая идентификацию, анализ и реагирование на рис-
ки. Покажите, что у вас есть систематический подход к
управлению рисками и что вы готовы работать с клиентом,
чтобы убедиться, что риски более эффективно распределя-
ются и контролируются.

8. Предоставьте гарантии или условия возврата денег, что-
бы снизить опасения клиента и убедить их в вашей уве-
ренности в качестве и эффективности вашего предложения.
Это может обеспечить им дополнительную защиту в случае



 
 
 

непредвиденных ситуаций.
9. Проведите с клиентом дополнительные встречи или

презентации, чтобы более подробно обсудить их опасения
и ответить на все их вопросы. Внимательно выслушайте их
тревоги и предоставьте четкие, обоснованные и убедитель-
ные ответы.

10. Покажите клиенту, что стоит за вашим предложением.
Укажите на свою репутацию и долгосрочные отношения с
другими клиентами, которые основаны на доверии и успеш-
ном преодолении рисков. Подчеркните свою готовность ра-
ботать с клиентом на протяжении всего процесса и решать
любые вопросы или проблемы, которые могут возникнуть.

Скрипт переговоров:
–
"Полностью понимаю вашу озабоченность по поводу рис-

ков. Давайте обсудим ваши конкретные опасения более по-
дробно. Я готов рассмотреть и объяснить любые аспекты,
связанные с рисками, и предоставить вам соответствующую
информацию, чтобы вы могли принять взвешенное решение.

–
"Я слышу ваше возражение относительно рисков. Давай-

те рассмотрим эти риски более подробно и рассмотрим ме-
ры, которые мы предпринимаем для их снижения. Мы также
можем обсудить наш опыт работы с аналогичными компани-
ями и привести вам примеры успешной реализации, чтобы



 
 
 

снизить ваше беспокойство.

–
Понимаю, что вы беспокоитесь о связанных с этим пред-

ложением рисках. Давайте проведем подробный анализ рис-
ков вместе и рассмотрим, как мы можем принять меры
предосторожности для их снижения или управления. Мы го-
товы предоставить вам дополнительные гарантии или дока-
зательства, чтобы убедить вас в надежности нашего предло-
жения.

–
Я слышу, что вы беспокоитесь о связанных с рисками ас-

пектах этого предложения. Разрешите мне объяснить наш
подход к управлению рисками и как мы стараемся максими-
зировать положительные результаты и минимизировать по-
тенциальные негативные последствия. Мы готовы предоста-
вить вам дополнительную информацию о нашей стратегии
управления рисками, чтобы вы могли принять взаешенное
решение.

–
Понимаю, что у вас есть серьезные опасения относитель-

но рисков этого предложения. Доверие и безопасность для
наших клиентов – наш приоритет. Разрешите мне рассказать
вам о наших мероприятиях, стандартах и практиках, кото-



 
 
 

рые мы применяем для минимизации рисков и обеспечения
защиты ваших интересов.

–
Я слышу ваши опасения относительно рисков, связанных

с этим предложением. Давайте проведем детальный анализ
этих рисков и обсудим планы и стратегии, которые мы име-
ем для их смягчения или контроля. Мы также можем предо-
ставить вам ссылки на ресурсы или документы, которые по-
дробно описывают наши политики и процедуры в отноше-
нии управления рисками.

–
Полностью понимаю ваше беспокойство относительно

рисков этого предложения. Мы готовы провести обстоятель-
ный анализ рисков вместе с вами, чтобы выяснить, какие ме-
ры могут быть приняты для снижения рисков и обеспечения
вашей комфортности. Также мы можем предоставить вам ре-
комендации от других клиентов, которые работали с нами и
смогли успешно управлять рисками.

–
Я слышу ваше возражение относительно рисков. Безопас-

ность и управление рисками играют важную роль в нашей
компании. Давайте обсудим ваши основные опасения и по-
кажем вам наши гарантии, политики и процедуры, которые



 
 
 

мы применяем для снижения рисков и обеспечения вашей
безопасности.

–
Понимаю, что риски вызывают опасения у вас. Мы ценим

вашу озабоченность и готовы провести дополнительную ра-
боту, чтобы убедить вас в надежности и безопасности наше-
го предложения. Давайте рассмотрим риски пошагово и най-
дем пути для их снижения или управления.

–
Я слышу, что риски вызывают беспокойство у вас. Мы

осознаем ответственность и приоритет безопасности при ра-
боте с клиентами. Давайте обсудим ваши основные опасения
более подробно и рассмотрим наши меры по минимизации
рисков и управлению возможными проблемами. Мы готовы
предоставить вам все необходимые гарантии и документа-
цию для обеспечения вашей уверенности в нашем предло-
жении.



 
 
 

 
14. Нам требуется

больше информации о
ваших услугах/товарах.

 
Возможные причины возражения:

1. Недостаточное понимание предлагаемых услуг/това-
ров: Организация может быть не полностью ознакомлена с
тем, что предлагается, и не иметь достаточной информации
о том, какие конкретные выгоды и возможности это прине-
сет им. В таком случае, важно предоставить детальный обзор
услуг/товаров, их особенности, функциональность и пре-
имущества, чтобы помочь организации лучше понять пред-
лагаемое решение,товар или услугу.

2. Потребности и требования: Организация может иметь
специфические потребности или требования, которые нуж-
но учесть при предоставлении услуг/товаров. В этом слу-
чае, важно активно слушать организацию и задавать вопросы
о их потребностях, чтобы адаптировать предлагаемый про-
дукт/услугу под их конкретные требования.

3. Бюджетные ограничения: Организация может иметь
ограниченный бюджет и хотеть получить дополнительную



 
 
 

информацию о ценовой политике или возможных вариан-
тах финансовой гибкости. В этом случае, важно предоста-
вить прозрачную информацию о стоимости услуг/товаров,
возможных пакетах или специальных предложениях, а также
предложить варианты договоренности по финансовым усло-
виям.

4. Сравнение с конкурентами: Организация может хотеть
провести сравнение предлагаемых услуг/товаров с аналогич-
ными предложениями от конкурентов. В этом случае, важ-
но предоставить сравнительный анализ, демонстрирующий
преимущества и уникальные особенности продукта/услуги
по сравнению с конкурентами.

Важно выслушать организацию, понять их потребно-
сти и вопросы, и предоставить детальную информацию о
предлагаемых услугах/товарах. Можно подготовить матери-
алы, включающие описания, пакетные предложения, цены, а
также ответить на любые дополнительные вопросы, которые
помогут организации принять взвешенное решение.

Варианты решения:

1.  Предложите организовать более подробную встречу
или презентацию, где вы сможете рассказать обо всех дета-
лях и особенностях вашего предложения. Это даст им воз-
можность получить полную картину о том, что вы предлага-



 
 
 

ете.
2. Предоставьте информационные брошюры, флаеры или

презентации, которые содержат подробное описание ва-
ших услуг/товаров. Это поможет ознакомиться с основны-
ми характеристиками, преимуществами и ценностями ваше-
го предложения.

3. Создайте персонализированную демонстрацию или ви-
део-туториал, где вы будете шаг за шагом показывать, как
работает ваше предложение и как оно может быть полезно
для клиента. Это позволит им визуализировать и понять ва-
ше предложение лучше.

4. Предоставьте клиенту список часто задаваемых вопро-
сов и ответы на них, чтобы они могли получить четкое пред-
ставление о ваших услугах/товарах. Это может помочь снять
основные сомнения и предоставить необходимую информа-
цию.

5. Укажите на литературу, исследования или отзывы от
других клиентов, которые могут подтвердить качество и на-
дежность ваших услуг/товаров. Это даст клиенту больше
уверенности и доверия в вашем предложении.

6. Предложите провести пробный период, где клиент смо-
жет использовать ваше предложение на практике и ощутить
его преимущества. Это даст им возможность собственного
опыта и оценки вашего предложения.

7. Укажите на результаты и успехи, которые уже достигну-
ты с помощью ваших услуг/товаров. Предоставьте примеры



 
 
 

и кейсы из прошлого, где ваше предложение принесло кли-
ентам конкретную пользу и результаты.

8. Предложите организовать встречу с уже существующи-
ми клиентами, которые используют ваши услуги/товары. Ко-
гда клиенты услышат реальные истории успеха от других
клиентов, это поможет им лучше оценить потенциал вашего
предложения.

9. Проведите дополнительное исследование рынка и кон-
курентов, чтобы предоставить клиенту сравнительный ана-
лиз и объяснить, почему ваше предложение стоит внимания.

10. Предложите клиенту возможность задать любые во-
просы, которые у них возникли, и дайте подробные ответы
на каждый из них. Важно проявить готовность к общению
и удовлетворить потребность клиента в получении дополни-
тельной информации.

Скрипт переговоров:
–
Понимаю, что вам нужно больше информации о наших

услугах/товарах. Что именно вы хотели бы узнать? Я готов
ответить на любые вопросы, рассказать вам об особенностях
и преимуществах нашего предложения, а также предоста-
вить вам дополнительные материалы или ссылки на наш веб-
сайт (прайс-лист), где вы сможете получить более подробную
информацию.

–



 
 
 

Я слышу, что вам не хватает информации о наших услу-
гах/товарах. Давайте обсудим ваши конкретные потребности
и требования, чтобы я мог предложить вам подробное опи-
сание наших услуг/товаров и показать, как они могут быть
вам полезны. Также я могу предоставить вам брошюры, рас-
четы, пособия или ссылки на наш веб-сайт, где вы сможете
узнать больше информации.

–
Понимаю, что вам требуется больше информации о на-

ших услугах/товарах. Мы готовы предоставить вам деталь-
ное описание каждого аспекта нашего предложения. Пожа-
луйста, расскажите мне ваши основные интересы или вопро-
сы, чтобы я мог предоставить вам наиболее актуальную ин-
формацию и помочь вам принять решение.

–
Я слышу, что вам нужно больше информации о наших

услугах/товарах. Мы готовы обсудить любые детали и функ-
ционал, которые вас интересуют, а также рассказать о поль-
зе, которую вы можете получить. Давайте проведем более де-
тальную презентацию или демонстрацию наших услуг/това-
ров и ответим на все ваши вопросы.

–
Понимаю, что вам требуется больше информации о на-



 
 
 

шей продукции/услугах. Мы предлагаем широкую линейку
решений, и я бы хотел узнать о вашем конкретном интересе.
Расскажите мне о вашей отрасли или области, чтобы я мог
предложить вам наиболее

развернутую
и подробную информацию о наших услугах/товарах для

вашего бизнеса.

–
Я слышу, что вам нужна более подробная информация о

наших услугах/товарах. Разрешите мне перечислить ключе-
вые особенности и преимущества нашего предложения, а по-
сле этого мы можем обсудить ваши конкретные потребно-
сти или вопросы, чтобы я мог предоставить вам максималь-
но полезную и информативную обратную связь.

–
Понимаю, что вы хотите получить больше информации

о наших услугах/товарах. Мы можем предоставить вам по-
дробные описания, руководства или даже организовать пер-
сональную встречу или презентацию, чтобы рассказать вам
о наших услугах/товарах более подробно. Пожалуйста, дайте
мне знать, что было бы наиболее полезно для вас.

–
Я слышу, что вам требуется более детальная информация



 
 
 

о наших услугах/товарах. Давайте определим, какая инфор-
мация была бы наиболее полезной для принятия решения.
Я могу предоставить вам описание функций, особенностей
и конкурентных преимуществ нашего предложения. Пожа-
луйста, уточните, что именно вам было бы интересно узнать.

–
Понимаю, что вам нужно больше информации о нашей

продукции/услугах. Мы готовы предоставить вам более по-
дробное описание каждого из наших товаров/услуг, а также
дать доступ к демонстрационной версии, чтобы вы могли са-
ми оценить их. Пожалуйста, расскажите мне, какую инфор-
мацию вы хотели бы получить, и я с радостью помогу вам.

–
Я слышу, что вы хотите получить больше информации о

наших услугах/товарах. Мы готовы предложить вам подроб-
ное описание, документацию, или отзывы клиентов, которые
могут вам помочь принять решение. Пожалуйста, расскажи-
те мне ваши основные вопросы или потребности, и я сделаю
все возможное, чтобы предоставить вам актуальную инфор-
мацию

в соответствии с текущими потребностями компании.



 
 
 

 
15. Нам не нравится конкретное

условие предложения.
 

Возможные причины возражения:

1. Несоответствие потребностям или ожиданиям: Органи-
зация может считать, что конкретное условие предложения
не соответствует их потребностям или не отвечает их ожида-
ниям. Это может быть связано с функциональностью, гибко-
стью, сроками или другими аспектами условия. В таком слу-
чае, важно активно слушать организацию, понять их причи-
ны и попытаться найти альтернативные варианты или реше-
ния, которые могут лучше соответствовать их потребностям.

2. Финансовые ограничения: Организация может столк-
нуться с финансовыми ограничениями, которые влияют на
их способность принять предложенное условие. В этом слу-
чае, можно рассмотреть варианты для учета бюджетных
ограничений организации, предложить финансовые альтер-
нативы или пересмотреть условия предложения, чтобы най-
ти совместимое решение.

3. Конкурентные предложения: Организация может иметь
альтернативные предложения от других поставщиков или



 
 
 

конкурентов, которые им кажутся более привлекательными с
точки зрения условий. В этом случае, важно провести срав-
нительный анализ различных предложений, выяснить, что
именно не устраивает организацию в предложении и предо-
ставить дополнительную информацию или аргументы, кото-
рые могут помочь им принять решение в пользу предложе-
ния.

4. Правовые или регуляторные ограничения: Организа-
ция может столкнуться с ограничениями, связанными с пра-
вилами, законодательством или регуляторными требования-
ми, которые мешают принять конкретное условие предложе-
ния. В таком случае, важно знать эти ограничения и предло-
жить альтернативные варианты, которые будут соответство-
вать правовым требованиям и всё же удовлетворят потреб-
ности организации.

В случае возражения по конкретному условию предло-
жения, важно прислушиваться к организации, выяснить их
причины и попытаться предложить альтернативные вариан-
ты или решения, которые соответствуют их потребностям
и ограничениям. Будьте готовы предоставить объяснения,
провести дополнительные дискуссии и рассмотреть возмож-
ность пересмотра условий, если это выполнимо.

Варианты решения:
1. Предложите вариант изменения условия, чтобы оно



 
 
 

стало более приемлемым для клиента. Поиск компромисса
может помочь сохранению интереса обеих сторон.

2. Объясните причины и преимущества данного условия,
чтобы клиент мог лучше понять, почему оно было включено
в предложение. Подчеркните, как это условие может быть
полезным для их бизнеса или достижения их целей.

3. Предоставьте альтернативные решения или варианты,
которые могут удовлетворить потребности клиента без нару-
шения основных условий предложения. Постарайтесь найти
баланс между их требованиями и вашими возможностями.

4. Предложите модифицировать или адаптировать усло-
вие, чтобы оно лучше соответствовало потребностям и ожи-
даниям клиента. Показывайте свою готовность прислушать-
ся к их мнению и работать вместе над нахождением опти-
мального решения.

5. Уточните и выясните подробности о том, что именно не
нравится клиенту в данном условии, чтобы понять их опа-
сения и обеспокоенности. Так вы сможете разработать спе-
циальный подход или предложить альтернативные варианты,
которые учтут их конкретные заботы.

6. Предоставьте конкретные примеры или случаи, когда
данное условие было успешно использовано другими клиен-
тами. Это может помочь клиенту понять, как оно может ра-
ботать в реальном мире и принести им пользу.

7. Предложите провести более подробные консультации
или обсуждения, чтобы более полно разъяснить и обсудить



 
 
 

условие, вызывающее вопросы или неудовлетворение. Более
глубокое обсуждение может привести к взаимному понима-
нию и нахождению компромисса.

8. Укажите на выгоды и преимущества, которые клиент
может получить в случае согласия. Постарайтесь подчерк-
нуть, как это условие может способствовать достижению их
целей или добавить ценность к вашему предложению.

9. Предложите проверить данное условие в рамках огра-
ниченного периода времени или пилотного проекта. Это
позволит клиенту оценить его эффективность и соответ-
ствие их ожиданиям, прежде чем принять окончательное ре-
шение.

10. Обратитесь к своему руководству или команде, что-
бы получить дополнительные ресурсы или советы, как луч-
ше реагировать на это возражение и предложить клиенту ре-
шение, которое будет их удовлетворять.

Скрипт переговоров:
–
Полностью понимаю ваше возражение относительно кон-

кретного условия предложения. Дайте мне пожалуйста боль-
ше информации о том, какое именно условие вызывает у вас
недовольство, чтобы я мог рассмотреть возможные вариан-
ты и найти решение, которое устроит обе стороны.

–
Я понимаю ваше возражение о конкретном условии пред-



 
 
 

ложения. Можете ли вы более подробно объяснить, что
именно вас не устраивает в этом условии? Я готов выслушать
вас и поискать альтернативные варианты или внести необхо-
димые изменения, чтобы удовлетворить ваши потребности.

–
Понимаю, что у вас есть определенное возражение отно-

сительно условия предложения. Дайте мне больше деталей,
чтобы я мог полностью понять ваше беспокойство. Мы гото-
вы обсудить это и работать с вами, чтобы найти взаимовы-
годное решение.

–
Я слышу ваше возражение по поводу конкретного условия

предложения. Разрешите мне задать вопросы, чтобы я точ-
но мог понять, что именно вызывает у вас недовольство. Мы
готовы рассмотреть возможность пересмотра этого условия
или предложить альтернативные варианты, если это возмож-
но.

–
Понимаю, что вас не устраивает определенное условие

предложения. Давайте обсудим ваши опасения и беспокой-
ства более подробно. Я готов выслушать ваши предложения
и искать варианты, чтобы мы могли найти согласие, учиты-
вая ваши потребности.



 
 
 

–
Я слышу ваше возражение относительно конкретного

условия предложения. Позвольте мне лучше понять, что вы-
зывает у вас недовольство и почему это важно для вас. Мы
готовы рассмотреть варианты и внести необходимые изме-
нения, чтобы предложение стало более удовлетворительным
для вас.

–
Понимаю, что конкретное условие предложения вызыва-

ет у вас возражение. Расскажите мне пожалуйста, что имен-
но не нравится в этом условии, чтобы я мог понять ваши
потребности и поискать варианты удовлетворить интересам
вашей компании. Мы готовы внести изменения или предло-
жить альтернативные варианты, если это возможно.

–
Я слышу ваше возражение относительно конкретного

условия предложения. Позвольте мне уточнить, что именно
вас тревожит в этом условии. Мы ценим ваше мнение и гото-
вы идти на компромиссы, чтобы найти решение, с которым
вы будете довольны.

–
Понимаю, что у вас есть вопрос или возражение относи-



 
 
 

тельно конкретного условия предложения. Пожалуйста, рас-
скажите мне больше об этом, чтобы я мог лучше понять ва-
ши опасения и поискать возможности для улучшения усло-
вий. Мы готовы подробно обсудить и предложить вам выгод-
ное решение.

–
Я слышу ваше возражение относительно определенного

условия предложения. Будьте добры, дайте мне больше ин-
формации о том, что вас не устраивает, и почему это важно
для вас. Мы готовы выслушать вас и искать варианты удо-
влетворить ваши требования в рамках наших возможностей.



 
 
 

 
16. Мы предпочли бы работать

с крупной компанией.
 

Возможные причины возражения:

1. Репутация и надежность: Крупные компании зачастую
имеют репутацию и более длительный и успешный опыт на
рынке. Организация может считать, что работа с крупными
компаниями обеспечивает лучшую надежность и стабиль-
ность выполнения услуг или предоставления товаров.

2. Ресурсы и экспертиза: Крупные компании обычно име-
ют больше ресурсов, как финансовых, так и человеческих,
для реализации проектов. Организация может ожидать, что
крупная компания предлагает более широкий спектр услуг,
большую экспертизу и возможность реализации сложных
или масштабных проектов.

3. Объем предоставляемых услуг: Организация может
нуждаться в обширном спектре услуг, которые только круп-
ные компании способны предоставить. Крупные компании
могут обладать большим портфолио услуг и готовностью ра-
ботать с различными отраслями или масштабами проектов.



 
 
 

4. Финансовая стабильность: Крупные компании, зача-
стую, обладают более значительными финансовыми ресур-
сами и стабильностью. Организация может предпочесть ра-
ботать с такими компаниями, чтобы избежать риска финан-
совых проблем или неспособности выполнить обязательства
со стороны поставщика.

Для преодоления этого возражения можно рассмотреть
следующие подходы:

1. Демонстрация компетентности и надежности: Предо-
ставьте информацию о качестве и надежности своих услуг/
товаров, представьте свой опыт работы с другими клиентами
и отзывы о вашей компании. Покажите, что вы готовы со-
ответствовать высоким стандартам и требованиям качества
работы.

2. Уникальные преимущества: Подчеркните преимуще-
ства, которые ваша компания может предложить, несмотря
на отсутствие статуса крупного игрока. Может быть у вас
есть более индивидуальный и персонализированный подход,
более гибкая ценовая политика или специализация в опре-
деленной области.

3. Сотрудничество с крупными партнерами: Если есть
возможность, покажите, что ваша компания имеет деловые



 
 
 

партнерства или сотрудничество с крупными компаниями.
Это может создать дополнительную уверенность и доверие
у клиента.

4. Демонстрация готовности к сотрудничеству: Уделите
внимание особенностям или требованиям, которые органи-
зация может предложить, и покажите готовность работать
с ними. Предложите индивидуальный подход, предоставле-
ние дополнительных услуг или решений, чтобы организация
смогла увидеть вас как надежного партнера.

Важно быть открытым для диалога, понять причину пред-
почтения работы с крупной компанией и предоставить соот-
ветствующую информацию, чтобы помочь организации при-
нять осознанное решение.

Варианты решения:
1. Подчеркните преимущества работы с маленькой ком-

панией, такие как более гибкий подход, персонализирован-
ный сервис и индивидуальное внимание к клиенту. Объяс-
ните, что они получат большую вовлеченность и внимание
от нашей команды.

2. Укажите на преимущества работы с маленькой компа-
нией, такие как более низкая иерархия и быстрое принятие
решений. Объясните, что они смогут быстрее и проще вза-
имодействовать с нашей командой и получить быстрые ре-
зультаты.



 
 
 

3. Предоставьте примеры успешного сотрудничества с
другими клиентами, которые выбрали работу с нами вместо
крупной компании. Это позволит им увидеть, что даже ма-
ленькая компания может эффективно решать их задачи и
достигать результатов.

4. Предложите дополнительные гарантии, услуги или бо-
нусы, чтобы удовлетворить требования клиента и показать,
что мы готовы дать им больше ценностей, несмотря на наш
маленький размер.

5. Укажите на нашу экспертизу и специализацию в обла-
сти, которая им интересна. Объясните, что мы можем пред-
ложить глубокие знания и опыт в их отрасли..

6. Предложите познакомить клиента с нашей командой и
дать им возможность обсудить свои требования и ожидания.
Это поможет им понять, насколько мы можем эффективно
работать в условиях их проекта или бизнеса.

7. Расскажите о наших партнерских отношениях с други-
ми крупными компаниями или поставщиками, которые мо-
гут подтвердить нашу надежность и возможность обеспечить
полный спектр услуг и ресурсов, несмотря на нашу малень-
кую компанию.

8. Предоставьте информацию о наших результативных
проектах и успехах, которые мы достигли с другими клиен-
тами. Покажите, что даже маленькая компания может быть
надежным и профессиональным партнером.

9. Объясните, как наша компания может предложить ин-



 
 
 

дивидуальный и кастомизированный подход, учитывая их
уникальные потребности и запросы. Подчеркните, что мы
готовы внимательно прислушиваться к их требованиям и
предлагать персонализированные решения.

10. Предложите организовать пробный период или мало-
масштабный пилотный проект, чтобы клиент смог самосто-
ятельно оценить нашу эффективность и потенциал в рамках
их проекта.

Скрипт переговоров:
–
Полностью понимаю ваше предпочтение работать с круп-

ной компанией. Однако, хотелось бы отметить, что мы, как
компания, имеем много опыта и успешного сотрудничества с
другими клиентами в нашей отрасли. Мы можем предложить
вам высокое качество услуг и персонализированный подход,
что может быть важным фактором при принятии решения.
Позвольте нам показать вам, как мы можем соответствовать
вашим требованиям и достичь ваших целей.

–
Я понимаю ваше предпочтение работать с крупной ком-

панией. Однако, хотелось бы обратить ваше внимание на то,
что многие наши клиенты выбрали нас несмотря на наш раз-
мер. Мы гордимся нашими компетенциями, экспертизой и
способностью предоставить вам персонализированный под-
ход и внимательное обслуживание. Мы готовы сделать все



 
 
 

возможное, чтобы удовлетворить ваши потребности и обес-
печить ваш успех.

–
Понимаю, что вы предпочли бы работать с крупной ком-

панией. Однако, разрешите мне рассказать вам о преимуще-
ствах работы с нами в качестве небольшой компании. У нас
есть возможность обеспечить вам более гибкие и персона-
лизированные решения, оперативную поддержку, индивиду-
альный подход и более прозрачные коммуникации. Мы го-
товы показать вам, как наша компания может достичь ваших
целей и быть ценным партнером.

–
Я слышу ваше предпочтение работать с крупной компа-

нией, и это понятно. Однако, позвольте мне рассказать вам о
нашей компании и том, какие преимущества вы можете по-
лучить работая с нами. Мы считаем, что наш гибкий подход,
индивидуальное внимание к каждому клиенту и быстрая ре-
акция на запросы позволяют нам быть конкурентоспособны-
ми. Мы готовы показать вам, как мы можем достичь ваших
целей и предоставить вам качественное обслуживание.

–
Понимаю ваше предпочтение работать с крупной компа-

нией. Однако, мы уверены, что наша компания может пред-



 
 
 

ложить вам уникальное преимущество. У нас есть гибкость
и быстрота принятия решений, а также возможность предо-
ставить персонализированные решения, которые точно со-
ответствуют вашим потребностям. Мы готовы показать вам,
как мы можем быть наилучшим партнером для вашего биз-
неса, несмотря на наш размер.

–
Я слышу ваше предпочтение работать с крупной компа-

нией, и это понятно. Однако, давайте обсудим, что именно
вы ожидаете от партнера и национального вендора. Мы го-
товы претендовать на роль надежного партнера, предостав-
ляя индивидуальный подход, гибкие и качественные реше-
ния. Мы тщательно подходим к каждому клиенту и направ-
ляем все свои усилия на достижение их успеха.

–
Понимаю, что вы предпочли бы работать с крупной ком-

панией. Однако, стоит отметить, что наша компания имеет
значительный опыт работы с клиентами разного масштаба.
Мы можем предоставить вам высокое качество услуг, опе-
ративную поддержку, гибкие решения и персонализирован-
ный подход, поскольку важно каждому клиенту. Позвольте
нам продемонстрировать нашу стратегию и доказать, что мы
можем быть надежным партнером для вашего бизнеса.



 
 
 

–
Я слышу ваше предпочтение работать с крупной компани-

ей, и это понятно. Однако, давайте сосредоточимся на каче-
стве услуг, которое мы можем предоставить вам. Наша ком-
пания ценит каждого клиента и стремится обеспечить вы-
сокий уровень обслуживания, независимо от размера орга-
низации. Мы готовы предоставить вам опыт и экспертизу,
а также гарантировать вам наше внимание и поддержку на
всех этапах сотрудничества.

–
Понимаю, что вы предпочли бы работать с крупной ком-

панией. Однако, хотелось бы отметить, что мы как неболь-
шая компания можем предложить вам более гибкие и ин-
дивидуальные условия сотрудничества. Мы ценим каждо-
го клиента и готовы удовлетворить ваши потребности с по-
мощью нашей компетентности, высокого качества работы и
персонализированного подхода.

–
Я слышу ваше предпочтение работать с крупной компа-

нией, и это важно для нас понимать ваши ожидания. Хочу
отметить, что наша компания имеет долгосрочные успеш-
ные партнерства с клиентами различного масштаба. Мы го-
товы предложить вам высокую квалификацию команды, гиб-
кость и адаптивность для удовлетворения ваших потребно-



 
 
 

стей. Давайте обсудим, как мы можем быть надежным и ка-
чественным партнером для вашего бизнеса.



 
 
 

 
17. У нас есть другие, более

приоритетные проекты.
 

Возможные причины возражения:

1. Ограничение ресурсов: У организации могут быть огра-
ничения по ресурсам, включая бюджет, время и персонал.
Если организация уже имеет другие проекты, которые счи-
тает более приоритетными, это может означать, что у них нет
достаточных ресурсов для внедрения предложенного проек-
та в данный момент.

2. Стратегический приоритет: Организация может иметь
стратегические приоритеты, которые требуют большего вни-
мания и ресурсов. Если предложение конкурирует с други-
ми проектами, которые считаются более стратегически важ-
ными или связанными с текущими целями организации, они
могут отложить или отклонить предложение.

3. Реорганизация или изменение приоритетов: Организа-
ции могут пересматривать свою стратегию или деловые при-
оритеты в период изменений, реорганизации или плановых
смен вектора развития. В таком случае, организация может
предпочесть сосредоточить свои ресурсы и усилия на других



 
 
 

проектах, которые более точно соответствуют их текущим
стратегическим планам.

4. Сроки и срочность: Если у организации есть другие
проекты, которые имеют сроки и срочные требования, они
могут считать их более приоритетными по сравнению с пред-
ложенным. В таком случае они могут отложить или откло-
нить предложение до выполнения или урегулирования этих
срочных потребностей.

В случае возражения о наличии более приоритетных про-
ектов, важно уважительно принять решение организации и
выразить понимание их текущих обязательств и приорите-
тов. Возможно, рассмотреть варианты для адаптации пред-
ложения или временной отсрочки, чтобы учесть их потреб-
ности и возвращение к проекту в будущем, когда у них будет
больше ресурсов или свободного времени. Будьте открыты-
ми для обсуждения и готовыми адаптироваться к ситуации.

Варианты решения:
1. Подчеркните уникальность и ценность нашего предло-

жения, которые могут принести значимые и быстрые резуль-
таты для клиента. Объясните, что наш проект может быть
ценным дополнением к их приоритетным проектам.

2. Укажите на уникальные возможности, которые наш
проект предоставляет, и которые не могут быть реализова-
ны через другие проекты. Объясните, как наш проект может



 
 
 

дополнить и расширить портфель клиента.
3. Предложите провести более подробное обсуждение и

презентацию нашего проекта, чтобы клиент полностью по-
нял его потенциал и преимущества. Поймите их приоритеты
и покажите, как наш проект может дополнить и усилить их
текущие приоритеты.

4. Предложите адаптировать наш проект к их графику и
ресурсам. Показывайте готовность к гибкости и сотрудниче-
ству, чтобы проект мог быть осуществлен с учетом их вре-
менных ограничений и предпочтений.

5. Укажите на наши ресурсы и опыт, которые могут обес-
печить качественное выполнение проекта в сокращенные
сроки. Подчеркните нашу эффективность и способность ра-
ботать с большими объемами работы.

6. Проведите анализ и оценку рисков и потенциальных по-
казателей успеха для нашего проекта. Предоставьте клиен-
ту данные и аргументы, подтверждающие, что наш проект
является сбалансированным и разумным выбором, несмотря
на другие приоритетные проекты.

7. Предложите выделить небольшую команду или ресур-
сы для нашего проекта, которые не будут сильно конфликто-
вать с выполнением других приоритетных проектов. Пока-
жите, что наш проект может быть реализован без серьезного
вмешательства в их текущие проекты.

8. Укажите на краткосрочные и долгосрочные преимуще-
ства нашего проекта, которые могут сыграть важную роль



 
 
 

в долгосрочных целях клиента. Подчеркните значимость не
только текущих, но и будущих проектов для успеха и разви-
тия их бизнеса.

9. Предложите сотрудничество или партнерство с други-
ми компаниями или ресурсами, чтобы гарантировать более
высокий приоритет и эффективное выполнение нашего про-
екта. Показывайте гибкость в нашем подходе и готовность
адаптироваться к требованиям клиента.

10. Предложите провести пробное испытание или пилот-
ный проект нашего проекта в небольшом объеме, чтобы кли-
ент мог увидеть его потенциал и решить, стоит ли реоргани-
зовать их приоритеты для более широкого внедрения.

Скрипт переговоров:
–
Полностью понимаю, что у вас есть другие проекты, тре-

бующие большей приоритетности. Разрешите мне задать во-
просы о вашем текущем проекте, чтобы лучше понять его
сложность и важность для вашего бизнеса. Мы можем об-
судить возможности сотрудничества, гибкий график работы
или наши ресурсы, которые могут помочь вам достичь ва-
ших целей.

–
Я слышу, что у вас есть другие проекты с более высоким

приоритетом. Мы ценим ваше время и понимаем, что вам
нужно сосредоточиться на текущих задачах. Однако, давай-



 
 
 

те обсудим, как наше сотрудничество может быть гибким и
адаптивным, чтобы соответствовать вашему графику работы
и обеспечивать вам необходимую поддержку, когда вы буде-
те готовы.

–
Понимаю, что у вас есть другие проекты, которые имеют

для вас более высокий приоритет. Отлично, что у вас уже
есть ясный план и фокус на этих задачах. Давайте обсудим,
как наше сотрудничество может быть гибким, чтобы соот-
ветствовать вашим потребностям и быть оптимальным для
ваших текущих обязанностей.

–
Я слышу, что у вас есть другие проекты, которые имеют

более высокий приоритет. Полностью понимаю ваше реше-
ние сосредоточиться на них. Давайте обсудим ваши текущие
потребности и цели, и найдем способ сотрудничества, кото-
рый будет соответствовать вашим обязательствам и времен-
ным рамкам, чтобы вы могли эффективно управлять своими
проектами.

–
Понимаю, что вы имеете сейчас другие проекты более вы-

сокого приоритета. Мы ценим ваше решение о фокусе на
этих задачах. Давайте обсудим, как мы можем приспосо-



 
 
 

биться к вашим потребностям и обязательствам, предлагая
решения, которые лучше всего соответствуют вашему гра-
фику работы и помогут вам достичь ваших целей.

–
Я слышу, что у вас есть другие проекты, которые сейчас

находятся в приоритете. Понимаю важность этих проектов
для вашего бизнеса. Однако, давайте обсудим, как наше со-
трудничество может быть гибким и адаптивным, чтобы учи-
тывать ваши текущие обязательства и помочь вам в реали-
зации ваших приоритетных проектов вовремя.

–
Понимаю, что у вас есть другие, более приоритетные про-

екты. Очень важно обладать четкими приоритетами и фоку-
сироваться на них. Давайте обсудим, какие условия и сроки
были бы комфортными для вас, чтобы наше сотрудничество
не пересекалось или мешалось с вашими текущими проек-
тами.

–
Я слышу, что у вас есть другие проекты, которые требуют

большей приоритетности. Полностью понимаю, что время и
ресурсы могут быть ограничены. Давайте обсудим, как мы
можем наилучшим образом адаптировать наше сотрудниче-
ство, чтобы соответствовать вашим приоритетам и помочь



 
 
 

вам достичь ваших целей.

–
Понимаю, что у вас есть другие проекты, имеющие более

высокий приоритет. Ваше решение фокусироваться на них
понятно и уважаемо. Давайте обсудим сроки и график рабо-
ты, чтобы найти оптимальное решение, которое не вмешает-
ся в ваши текущие проекты, и позволит вам профессиональ-
но управлять своими обязанностями.

–
Я слышу, что у вас есть другие проекты, которые сейчас

имеют для вас более высокий приоритет. Давайте обсудим
детали и объем работы, которые требуются для нашего со-
трудничества, чтобы я мог предложить адаптивное решение,
которое будет соответствовать вашим обязательствам и под-
держивать вас в реализации этих приоритетных проектов.



 
 
 

 
18. Вы слишком дорогие по
сравнению с конкурентами.

 
Возможные причины возражения:

1. Цена воспринимается как не приемлемая: Организация
может иметь определенные ожидания относительно цены и
считать, что ваше предложение не соответствует их бюджету
или финансовым возможностям. В таком случае, важно по-
нять их ограничения и постараться разработать гибкое цено-
образование или предложить альтернативные варианты, ко-
торые могут соответствовать их потребностям.

2. Недостаточно преимуществ: Организация может счи-
тать, что ваше предложение не обеспечивает достаточное
число или качество преимуществ в сравнении с конкурен-
тами, чтобы оправдать более высокую цену. В таком случае
важно ясно продемонстрировать уникальные преимущества
и ценность вашего предложения, обосновать необходимость
высокой цены и в чем заключается выгода для организации.

3. Недостаточный объем работ или функциональности:
Если ваше предложение не предлагает достаточно объема
работ, функциональности или возможностей по сравнению с



 
 
 

конкурентами, организация может счесть, что ваша цена за-
вышена. В таком случае, полезно подробно обсудить требо-
вания организации, предложить индивидуальные решения
или прислушаться к их ожиданиям, чтобы выяснить, какие
активы или особенности могут быть добавлены для увеличе-
ния объема или функциональности предложения.

4. Конкурентные предложения: Организация может иметь
альтернативные предложения от других поставщиков или
конкурентов, которые предлагают более низкие цены и тем
самым считаются более привлекательными. В таком случае
важно провести анализ конкурентоспособности и найти уни-
кальные преимущества вашего предложения, чтобы понять,
как вы можете оправдать свою цену и заинтересовать орга-
низацию.

Для преодоления этого возражения, предлагается следу-
ющие подходы:

1. Объяснить ценность и выгоды: Продемонстрируйте ор-
ганизации, что ваше предложение приносит дополнитель-
ную ценность или имеет выгодные особенности и возмож-
ности. Объясните, какие материалы, технологии, опыт или
поддержку вы предоставляете, чтобы создать конкурентное
преимущество и оправдать более высокую цену.



 
 
 

2. Предложить гибкость в ценообразовании: Рассмотрите
возможность гибкого ценообразования, такого как предло-
жение различных пакетов или скидок в зависимости от объ-
ема работ или условий контракта. Предлагайте дополнитель-
ные услуги или гарантии, которые могут компенсировать ор-
ганизации стоимость и создать дополнительные преимуще-
ства.

3. Подчеркнуть уникальные преимущества: Уделите вни-
мание тем аспектам предложения, которые делают его уни-
кальным и отличают от конкурентных предложений. Это мо-
жет быть инновационная технология, высокий уровень каче-
ства, персонализация или особый опыт и знания. Подтверди-
те эти преимущества доказательствами и отзывами от дру-
гих клиентов.

4. Установить долгосрочную ценность: Объясните, как ва-
ше предложение может принести долгосрочную ценность и
выгоду организации. Подчеркните эффективность и долго-
вечность вашего решения, а также сохранение затрат и от-
сутствие рисков.

Варианты решения:
1. Объясните уникальность и качество наших продуктов

или услуг, которые компенсируют их стоимость. Укажите на
высокую эффективность и надежность наших решений, ко-
торые являются превосходными по сравнению с конкурен-



 
 
 

тами.
2. Подчеркните преимущества, которые клиент получит,

работая с нами, даже при более высокой стоимости. Объ-
ясните, что качество, инновации или дополнительные услу-
ги, предоставляемые нами, оправдывают небольшой допол-
нительный расход.

3. Сравните полную стоимость использования нашего
продукта или услуги с конкурентами. Укажите на дополни-
тельные выгоды или снижение затрат в рамках нашего пред-
ложения, которые могут компенсировать их начальные за-
траты.

4. Укажите нашу репутацию и долговременные отноше-
ния с клиентами, которые являются свидетельством высокой
ценности, которую мы предоставляем. Покажите, что работа
с нами является долгосрочной инвестицией в успех и разви-
тие их бизнеса.

5. Предложите различные варианты оплаты или гибкие
условия, чтобы сделать наше предложение более доступным
для клиента. Это может включать скидки по объему, парт-
нерские программы или индивидуальную ценообразующую
политику.

6. Предоставьте клиенту подробное сравнение функций и
возможностей нашего продукта или услуги с конкурентами.
Показывайте, что даже при немного высокой стоимости мы
предлагаем дополнительную функциональность и преиму-
щества, которые могут повысить эффективность и результа-



 
 
 

тивность.
7. Предложите клиентам бесплатные консультации или

демонстрации нашего продукта или услуги, чтобы они мог-
ли полностью оценить его преимущества и убедиться в его
высокой ценности, несмотря на стоимость.

8. Предоставьте клиентам релевантные данные и иссле-
дования, подтверждающие превосходство и эффективность
нашего продукта или услуги по сравнению с конкурента-
ми. Это поможет им увидеть, что дополнительные затраты
оправданы.

9. Покажите нашу готовность к переговорам и гибкости
в ценообразовании. Объясните, что мы готовы рассмотреть
индивидуальное предложение или предоставить специаль-
ные условия в зависимости от уникальных требований кли-
ента.

10. Объясните наши высокие стандарты качества, обслу-
живания и поддержки клиентов, которые являются частью
нашей высокой стоимости. Подчеркните, что наша компания
стремится предоставлять исключительное качество и разра-
батывать долгосрочные партнерские отношения.

Скрипт переговоров:
–
Понимаю ваше возражение относительно цены. Важно

понимать, что мы предлагаем высококачественные продук-
ты/услуги, которые могут обеспечить вам большую ценность
в долгосрочной перспективе. Давайте обсудим наши конку-



 
 
 

рентные преимущества, дополнительные функции или пре-
имущества, которые могут оправдать стоимость и принести
вам дополнительные выгоды.

–
Я слышу ваше возражение по поводу цены. Давайте рас-

смотрим весь объем предоставляемых нами услуг/товаров
и сравним его с услугами/товарами конкурентов. Мы мо-
жем предоставить вам некоторые дополнительные преиму-
щества, такие как индивидуальное обслуживание или специ-
альные пакеты услуг, чтобы сделать наше предложение более
привлекательным и оправдать стоимость.

–
Понимаю, что вам кажется, что мы слишком дорогие по

сравнению с нашими конкурентами. Важно понять, что мы
фокусируемся на предоставлении высококачественных про-
дуктов/услуг, которые могут обеспечить вам большую поль-
зу и значительное преимущество. Разрешите мне показать
вам, какие дополнительные возможности и персонализиро-
ванное обслуживание мы предлагаем в рамках нашего пред-
ложения.

–
Я слышу ваше возражение относительно цены. Разреши-

те мне рассказать вам о наших продуктах/услугах более по-



 
 
 

дробно и объяснить, какие преимущества они предоставля-
ют по сравнению с конкурентами. Мы можем предоставить
вам дополнительные данные, аналитику или отзывы клиен-
тов, чтобы вы увидели ценность и качество нашего предло-
жения.

–
Понимаю, что вы считаете наше предложение слишком

дорогим. Давайте обсудим ваши конкретные требования и
потребности, чтобы я мог предложить вам оптимальное ре-
шение и объяснить, какие дополнительные преимущества
или функции предоставляют наши продукты/услуги, кото-
рые могут создать дополнительную ценность для вас.

–
Я слышу ваше возражение относительно цены. Разрешите

мне рассказать вам о дополнительных преимуществах, кото-
рые мы можем предложить при работе с нами. Это может
быть индивидуальный подход к вашим потребностям, более
высокий уровень поддержки или расширенная гарантия ка-
чества. Давайте обсудим, как мы можем сделать наше пред-
ложение более конкурентоспособным и ценным для вас.

–
Понимаю, что вам кажется, что мы слишком дорогие по

сравнению с конкурентами. Давайте обсудим ваши требова-



 
 
 

ния и предоставим вам более точную информацию о том,
как наше предложение может полностью удовлетворить ва-
ши потребности и принести вам большую ценность. Мы
также готовы рассмотреть возможность предложения выгод-
ных условий или специальных предложений.

–
Я слышу ваше возражение относительно цены и понимаю

ваше беспокойство. Давайте обсудим ваши основные требо-
вания и цели. Мы можем рассмотреть возможность адапта-
ции нашего предложения в соответствии с вашим бюджетом
и предложить гибкие варианты, чтобы сделать его более до-
ступным и привлекательным для вас.

–
Понимаю, что вас беспокоит цена нашего предложения.

Давайте обсудим в деталях ваш бюджет и требования к про-
дукту/услуге. Мы готовы предложить варианты и условия,
которые наилучшим образом соответствуют вашим потреб-
ностям и бюджету, чтобы обеспечить вам максимальную
ценность.

–
Я слышу ваше возражение относительно цены. Понимаю,

что цена является важным фактором. Давайте обсудим ва-
ши ожидания и бюджет, чтобы я мог предложить вам реше-



 
 
 

ние, которое наилучшим образом сочетает ваши потребно-
сти и конкурентоспособную цену. Мы готовы рассмотреть
возможности снижения стоимости или предложить специ-
альные условия для вашей компании.



 
 
 

 
19. Мы беспокоимся о надежности

ваших услуг/продуктов.
 

Возможные причины возражения:

1. История надежности: Организация может иметь опа-
сения из-за недостаточной истории работы или недостаточ-
но доказанных навыков предоставления услуг или производ-
ства продуктов. В таком случае, важно поделиться инфор-
мацией о вашем опыте, достижениях и положительных ре-
зультатах с другими клиентами, чтобы продемонстрировать
долгосрочную надежность и успешность вашей работы.

2. Качество и надлежащая сертификация: Организация
может требовать доказательств качества ваших услуг или
продуктов, включая наличие соответствующих сертифика-
тов или аккредитаций. Если у вас есть соответствующие сер-
тификаты качества или аккредитации, убедитесь, что они
широко известны и доступны для организации. Предоставь-
те подробную информацию о процессе контроля качества и
стандартах, которых вы придерживаетесь.

3. Гарантии и обслуживание: Организация может быть
обеспокоена о том, что вы будете в состоянии предоставить



 
 
 

необходимое обслуживание после продажи. Важно объяс-
нить, какие гарантии и обслуживание вы предлагаете, чтобы
убедить клиента, что вы будете постоянно поддерживать их
в долгосрочной перспективе.

4. Стабильность и устойчивость: Организация может опа-
саться, что ваша компания может быть недостаточно ста-
бильной или устойчивой в долгосрочной перспективе. В та-
ком случае, дайте подробную информацию об устойчивости
вашей компании, финансовом положении, стратегии разви-
тия и уровне клиентов. Поделитесь своими планами на буду-
щее и инвестициями в развитие своих услуг или продуктов.

В ответ на возражение о беспокойстве по поводу долго-
срочной надежности, важно предоставить организации по-
дробную информацию, доказательства и гарантии, чтобы
убедить их в вашей способности обеспечить стабильные и
высококачественные услуги или продукты в долгосрочной
перспективе. Будьте готовы обсудить и применить любые со-
ответствующие меры, чтобы устранить их опасения.

Варианты решения:
1. Предоставьте информацию о вашем опыте работы на

рынке и нашей долгосрочной успешной истории обслужива-
ния клиентов. Укажите примеры долгосрочных отношений
с другими клиентами, чтобы показать нашу надежность.

2. Покажите наши сертификаты, награды или рекоменда-



 
 
 

ции от других клиентов, которые подтверждают нашу долго-
срочную надежность и качество услуг или продуктов.

3. Объясните нашу стратегию и подход к качеству и без-
опасности наших услуг или продуктов. Укажите наши си-
стемы контроля качества, процессы обновления и постоян-
ное улучшение, которые гарантируют долгосрочную надеж-
ность.

4. Предоставьте клиентам свидетельства наших долго-
срочных партнерских отношений с поставщиками или тре-
тьими сторонами, которые являются доказательством на-
дежности нашего бизнеса и услуг.

5. Покажите наши контракты или соглашения о гарантии,
которые обеспечивают долгосрочную поддержку и безопас-
ность наших услуг или продуктов. Объясните наши процеду-
ры по решению проблем или возможность возврата средств
в случае недовольства клиента.

6. Предложите провести пробный период или ознакоми-
тельный проект, чтобы клиент мог самостоятельно оценить
надежность и качество наших услуг или продуктов в течение
определенного времени.

7. Покажите нашу стратегию долгосрочного планирова-
ния и инвестиций в исследования и разработки, которые
позволяют нам быть на передовой технологий и гарантиро-
вать долгосрочную надежность наших услуг или продуктов.

8. Предложите клиенту провести независимую проверку
или аудит нашей компании или услуги, чтобы они могли убе-



 
 
 

диться в прозрачности и надежности нашего бизнеса.
9. Объясните, что мы готовы предоставить долгосрочную

поддержку и обслуживание клиентам, чтобы гарантировать
надежность и исправление любых проблем, которые могут
возникнуть в будущем.

10. Предложите клиентам встретиться с нашей командой
и обсудить их требования и беспокойства относительно дол-
госрочной надежности. Покажите свою открытость и готов-
ность ответить на все их вопросы и предоставить доказатель-
ства в надежности нашего продукта или услуги.

Скрипт переговоров:
–
Полностью понимаю вашу озабоченность по поводу на-

дежности наших услуг/продуктов. Давайте обсудим нашу ре-
путацию, опыт работы и технические характеристики, ко-
торые гарантируют высокую надежность. Мы также можем
предоставить вам рекомендации от наших клиентов или по-
казать вам долгосрочные контракты, которые мы успешно
выполняли.

–
Я слышу ваше опасение относительно долгосрочной на-

дежности наших услуг/продуктов. Давайте проведем обсто-
ятельную беседу о наших системах контроля качества, га-
рантиях и политике поддержки. Мы готовы предоставить
вам дополнительные документы, сертификаты или приме-



 
 
 

ры успешной работы для демонстрации нашей надежности и
долгосрочных решений.

–
Понимаю, что вам важна надежность при выборе услуг/

продуктов. Давайте обсудим нашу стратегию обновления и
сопровождения, а также меры, которые мы предпринимаем
для обеспечения стабильности и надежности наших реше-
ний. Мы также можем предоставить вам данные о нашей
продуктивности и репутации на рынке.

–
Я слышу ваше беспокойство по поводу долгосрочной на-

дежности наших услуг/продуктов. Давайте обсудим нашу
стратегию поддержки и технического обслуживания, а также
наши системы контроля качества. Мы готовы предложить
гарантии, документацию или контракты, которые обеспечат
вас долгосрочной надежностью.

–
Понимаю, что надежность является для вас важным ас-

пектом. Мы готовы рассмотреть ваше беспокойство и предо-
ставить вам дополнительную информацию о нашей инфра-
структуре, системах резервного копирования и способах
обеспечения непрерывности работы. Давайте также обсудим
нашу историю работы с клиентами на протяжении долгого



 
 
 

времени и доверие, которое мы заслужили.

–
Я слышу ваше возражение относительно надежности на-

ших услуг/продуктов. Давайте обсудим наши системы мо-
ниторинга и обнаружения, системы резервного копирования
и восстановления, а также наш опыт работы в отрасли. Мы
готовы предоставить вам информацию о наших стандартах
безопасности и процедурах обработки рисков для обеспече-
ния долгосрочной надежности.

–
Понимаю, что надежность является ключевым критери-

ем при принятии решения. Давайте обсудим наши сроки
гарантийного обслуживания, политику возвращения това-
ров/услуг и меры, которые мы принимаем для предотвра-
щения возможных ошибок и рисковых ситуаций. Мы гото-
вы предоставить вам дополнительные гарантии и документы
для демонстрации нашей долгосрочной надежности.

–
Я слышу ваше возражение относительно надежности на-

ших услуг/продуктов. Давайте обсудим наши системы обес-
печения качества, политику гарантии и нашу общую фило-
софию работы по обеспечению стабильного и надежного ре-
шения в течение долгого времени. Мы готовы предоставить



 
 
 

вам рекомендации от наших клиентов и примеры успешных
проектов.

–
Понимаю, что вам важна долгосрочная надежность на-

ших услуг/продуктов. Разрешите мне рассказать вам о на-
шей долгой истории работы с клиентами и успешных внед-
рениях на рынке. Мы готовы предоставить вам информа-
цию о нашей инфраструктуре, системах контроля качества и
преимуществах, которые гарантируют долгосрочную надеж-
ность нашего предложения.

–
Я слышу ваше возражение относительно долгосрочной

надежности наших услуг/продуктов. Давайте обсудим нашу
политику обслуживания клиентов, нашу готовность идти на
встречу в случае возникновения проблем и наши гарантии
качества. Мы готовы предоставить вам данные о наших ре-
зультативных показателях и показателях надежности, чтобы
убедить вас в долгосрочной надежности нашего предложе-
ния.



 
 
 

 
20. Оказывается, мы уже

заключили другое соглашение.
 

Возражение "Оказывается, мы уже заключили другое со-
глашение" может возникнуть в случае, если организация уже
имеет активное соглашение или контракт с другим постав-
щиком или партнером. Причины возможного возражения
могут быть следующими:

1. Существующие обязательства: Организация может
быть связана существующими контрактными обязательства-
ми с другими поставщиками и неспособна включить новое
соглашение без нарушения этих обязательств. Это может
быть связано с длительностью существующего соглашения
или условиями ранее заключенного контракта.

2. Взаимоотношения с партнерами: Организация может
поддерживать долгосрочные отношения или стратегические
партнерства с другими компаниями или поставщиками, и
поэтому предпочитает придерживаться этих существующих
отношений вместо того, чтобы искать новые варианты.

3. Юридические обязательства: Организация может быть
юридически обязана соблюдать определенные правила или



 
 
 

нормы, которые ограничивают возможность заключать но-
вые соглашения или договоры без выполнения определен-
ных требований или процедур.

4. Бюджетные ограничения: Организация может иметь
ограниченные финансовые ресурсы и быть неспособной
включить новое соглашение в свой бюджет в текущий пери-
од. В таком случае будут отданы предпочтения продолжению
существующих контрактов или соглашений.

Решение организации заключить другое соглашение мо-
жет быть влиянием вышеперечисленных факторов или дру-
гих обстоятельств. Важно уважительно принять их решение
и быть открытыми для обсуждения альтернативных вариан-
тов или реорганизации существующих планов, чтобы найти
наилучшее решение, которое удовлетворяет интересам всех
сторон.

Варианты решения:
1. Узнайте больше деталей о состоянии текущего согла-

шения и его обязательствах. Возможно, есть пространство
для сотрудничества и дополнительного соглашения, которое
может быть взаимодополняющим.

2. Предложите альтернативные варианты или модифика-
ции нашего предложения, чтобы оно соответствовало теку-
щему соглашению. Найдите возможности для согласования
и сотрудничества с целью удовлетворения обоих сторон.



 
 
 

3. Укажите на сильные стороны нашего предложения, ко-
торые могут более полно удовлетворить потребности клиен-
та, чем текущее соглашение. Покажите, как наше предложе-
ние может дополнить и расширить результаты текущего со-
глашения.

4. Предложите провести сравнительный анализ или пи-
лотный проект, чтобы клиент мог сравнить эффективность
и результаты нашего предложения с текущим соглашением.
Это позволит им принять взвешенное решение на основе ря-
да данных и фактов.

5. Уточните, насколько гибким является текущее согла-
шение, и предложите варианты сотрудничества или допол-
нительные услуги, которые могут быть реализованы без на-
рушения существующего соглашения.

6. Объясните, как наше предложение может помочь кли-
енту расширить и улучшить их текущее соглашение. Под-
черкните совместимость и взаимодополняемость наших ре-
шений и услуг.

7. Оцените перспективы и сроки действия текущего со-
глашения. Если наше предложение может сделать дополни-
тельную ценность или дать лучшие результаты в долгосроч-
ной перспективе, покажите это клиенту.

8. Предложите пересмотреть или обновить текущее согла-
шение с учетом наших предложений. Возможно, мы можем
внести изменения, дополнения или модификации, которые
соответствуют интересам обеих сторон.



 
 
 

9. Убедительно объясните преимущества и уникальные
особенности нашего предложения, которые не предлагаются
в текущем соглашении. Подчеркните инновацию, новые воз-
можности и улучшения, которые мы можем предложить.

10. Предложите встретиться и обсудить ситуацию с клю-
чевыми заинтересованными сторонами, чтобы найти пути
для сотрудничества и договориться об изменениях в суще-
ствующем соглашении или новом дополнительном соглаше-
нии.

Скрипт переговоров:
–
Понимаю, что вы уже заключили соглашение с другой

компанией. Хотелось бы узнать больше о ваших потребно-
стях и том, что вас не устроило в предложении, чтобы я мог
составить варианты, которые могут лучше соответствовать
вашим требованиям.

–
Я понимаю, что вы уже заключили соглашение с другой

компанией. Будьте добры, расскажите мне, почему вы при-
няли это решение, чтобы я мог лучше понять ваши потреб-
ности и предоставить вам лучшую альтернативу в будущем.

–
Понимаю ваше решение заключить соглашение с другой

компанией. Хотелось бы узнать, были ли у вас определенные



 
 
 

опасения или ожидания, которые мы не смогли удовлетво-
рить? Прошу вас поделиться информацией, чтобы я мог усо-
вершенствовать наше предложение в будущем.

–
Я слышу, что вы уже выбрали другую компанию. Полно-

стью понимаю ваше решение. Если вы окажетесь в ситуации,
когда понадобится дополнительная помощь или изменение
условий, не стесняйтесь обратиться к нам в будущем. Мы
всегда готовы предложить вам конкурентоспособные и ин-
дивидуальные решения.

–
Понимаю, что вы уже заключили соглашение с другой

компанией. Важно, чтобы вы приняли решение, которое со-
ответствует вашим потребностям. Если в будущем у вас воз-
никнут новые запросы, не стесняйтесь обратиться к нам, и
мы с радостью окажем необходимую поддержку.

–
Я слышу, что вы уже нашли другую компанию. Понимаю,

что вы приняли решение, основанное на вашем текущем
контексте. Если у вас в будущем возникнут новые потребно-
сти или изменения в ситуации, не стесняйтесь обратиться к
нам. Мы будем рады помочь вам и предложить наши услуги.



 
 
 

–
Понимаю, что вы уже заключили соглашение с другой

компанией. Хотелось бы узнать, какие были основные фак-
торы, оказавшие влияние на ваш выбор, чтобы мы могли
принять это во внимание для будущего сотрудничества. Ес-
ли ваши потребности изменятся или вам потребуется допол-
нительная помощь, не стесняйтесь обращаться к нам.

–
Я слышу, что вы уже выбрали другую компанию. Важно,

чтобы вы приняли решение, которое соответствует вашим
требованиям и ожиданиям. Если ваши потребности изме-
нятся, или у вас возникнут новые проекты, обращайтесь к
нам. Мы готовы предоставить вам качественные решения и
поддержку.

–
Понимаю, что вы уже сделали свой выбор в пользу другой

компании. Хотелось бы узнать, чем именно они вас заинте-
ресовали, чтобы мы могли лучше понять ваши предпочтения
и предложить вам большую ценность, если у вас возникнут
новые потребности или проекты в будущем.

–
Я слышу, что вы уже заключили соглашение с другой ком-

панией. Важно, чтобы вы выбрали то решение, которое наи-



 
 
 

лучшим образом соответствует вашим целям. Если у вас из-
менятся требования или вам будут нужны дополнительные
услуги в будущем, мы с радостью обсудим варианты сотруд-
ничества и подберем оптимальное решение для вас.



 
 
 

 
21. Ваши условия неприемлемы.

 
Возможные причины возражения:

1. Отсутствие информации: Организация может не была
осведомлена о предыдущем соглашении с вами или не вла-
деет достаточной информацией о его существовании. В этом
случае важно предоставить доказательства или подтвержде-
ние существования предыдущего соглашения и уточнить де-
тали и условия этого соглашения, чтобы у обеих сторон было
ясное представление о ситуации.

2. Изменение обстоятельств: Организация может утвер-
ждать, что обстоятельства изменились с момента заключе-
ния предыдущего соглашения, и, следовательно, они заинте-
ресованы в пересмотре или отмене этого соглашения. В та-
ком случае переговорным сторонам следует обменяться ин-
формацией о новых обстоятельствах и подумать о возмож-
ности внесения изменений в существующие условия или пе-
ресмотре договора.

3. Приоритет других соглашений: Организация может
объяснять, что у них уже есть другие соглашения, которые
приоритетны или связаны с их текущими потребностями и
стратегическими целями. В таком случае может быть неце-



 
 
 

лесообразным или непрактичным продолжать или пересмат-
ривать предыдущее соглашение. Важно учитывать интере-
сы организации и попытаться найти компромисс или альтер-
нативные решения, которые удовлетворяют их текущим по-
требностям.

По поводу возражений о неприемлемости условий, есть
несколько возможных причин, почему организация может
возразить:

1. Неудовлетворение требований: Условия, которые вы
предлагаете, могут не соответствовать требованиям или
ожиданиям организации. Они могут считать, что условия
предложения недостаточно выгодные или не соответствуют
их бюджету или временным ограничениям. В таком случае
важно прояснить их требования и искать возможности для
адаптации условий соглашения в соответствии с их потреб-
ностями.

2. Сравнение с конкурентами: Организация может утвер-
ждать, что условия, которые вы предлагаете, не конкуренто-
способны в сравнении с альтернативными предложениями
или существующими соглашениями, которые они имеют с
другими поставщиками. В таком случае важно провести ана-
лиз конкурентоспособности и найти способы, как вы може-
те предоставить дополнительную ценность или адаптировать



 
 
 

условия для привлечения организации.

3. Риски и гарантии: Организация может быть обеспоко-
ена отсутствием или недостаточностью гарантий или стра-
хования в предлагаемых условиях. Они могут считать, что
они не имеют достаточной защиты от возможных рисков
или негативных последствий. В этом случае, уделите вни-
мание объяснению мер, предоставляемых вашей компанией
для снижения рисков и обеспечения безопасности.

Варианты решения:
1. Уточните, какие именно условия клиент считает непри-

емлемыми, чтобы лучше понять их требования и опасения.
Обсудите возможность адаптации или пересмотра данных
условий в соответствии с их потребностями.

2. Объясните логику и причины стоящие за каждым из на-
ших условий, чтобы показать, что они основаны на реалиях
рынка и предоставляют взаимную выгоду для обеих сторон.

3. Предложите альтернативные варианты, которые могут
быть более привлекательными для клиента и сохранять вза-
имовыгодное соглашение. Испытайте гибкость в нашем под-
ходе, чтобы найти компромисс, который будет приемлем для
всех.

4. Обратитесь к рыночным стандартам и реалиям, чтобы
объяснить, что наши условия являются общепринятыми и
соответствуют стандартам. Покажите, что они являются ча-
стью нормальной практики в данной области.



 
 
 

5. Подчеркните дополнительные преимущества или бону-
сы, которые клиент получает от наших условий, и объясните,
как они могут значительно повысить ценность предложения.
Помощь клиенту в фокусе на положительные аспекты может
изменить их восприятие.

6. Проведите сравнительный анализ с альтернативными
предложениями на рынке, чтобы продемонстрировать, что
наши условия являются конкурентоспособными и предлага-
ют отличное соотношение цены и качества.

7. Предложите пересмотреть определенные условия в за-
висимости от объема сделки, длительности партнерства или
других факторов, чтобы дать клиенту чувство индивидуаль-
ности и гибкости в сделке.

8. Объясните, как наши условия могут принести долго-
срочную прибыль или значительные экономические выгоды
клиенту, превышая временные неудобства или дополнитель-
ные затраты.

9. Предоставьте примеры успешных партнерских отноше-
ний, где наши условия были приемлемы и привели к взаи-
мовыгодным результатам. Расскажите истории успеха, что-
бы показать, что предлагаемые условия способствуют дости-
жению поставленных целей.

10. В строгих случаях, где определенные условия не мо-
гут быть изменены, предложите другие формы компенсации,
расширенную поддержку или дополнительные услуги, кото-
рые могут сделать предложение более привлекательным и



 
 
 

компенсировать неприемлемые условия.
Скрипт переговоров:
–
Полностью понимаю, что вы считаете наши условия

неприемлемыми. Будьте добры, объясните, что именно не
устраивает вас в наших условиях, чтобы я мог предложить
варианты, которые будут более приемлемы и соответствуют
вашим требованиям.

–
Я слышу ваше возражение относительно наших условий.

Буду благодарен, если вы дадите мне больше информации о
том, что вас не устраивает, чтобы я мог предложить альтер-
нативные решения или внести изменения, которые сделают
наше предложение более приемлемым для вас.

–
Понимаю, что вы считаете наши условия неприемлемыми.

Если возможно, объясните мне, что именно не устраивает
вас в наших условиях, чтобы я мог найти способ изменить
или адаптировать их в соответствии с вашими потребностя-
ми.

–
Я слышу вашу проблему с нашими условиями. Дайте мне,

пожалуйста, больше информации о том, что именно вас не



 
 
 

устраивает, чтобы я мог понять вашу сторону и работать вме-
сте с вами для нахождения компромисса или альтернатив-
ных вариантов, которые будут более приемлемыми для всех
сторон.

–
Понимаю, что вы не согласны с нашими условиями. Будь-

те добры, детально объясните, что именно вас не устраива-
ет, чтобы я мог поискать возможности для изменения усло-
вий или предложить альтернативные варианты, которые бу-
дут соответствовать вашим требованиям.

–
Я слышу ваше возражение относительно наших условий и

готов выслушать ваши опасения. Будьте добры, расскажите
мне о том, какие именно условия являются неприемлемыми,
чтобы я смог понять ваши требования и предложить вари-
анты, которые будут более удовлетворительны для вас.

–
Понимаю ваше возражение по поводу наших условий. Ес-

ли вы не против, пожалуйста, уточните, какие именно усло-
вия вызывают у вас недовольство, чтобы я мог найти реше-
ние, которое будет более приемлемым для нас обоих.

–



 
 
 

Я слышу ваше возражение относительно наших условий.
Давайте лучше поймем, что именно не устраивает вас в на-
шем предложении. Мы готовы рассмотреть варианты пере-
смотра или внесения изменений в наши условия, чтобы най-
ти компромисс и удовлетворить ваши потребности.

–
Понимаю, что вы считаете наши условия неприемлемыми

для вас. Чтобы лучше понять ваши ожидания и предпочте-
ния, пожалуйста, расскажите мне больше о том, что имен-
но вас беспокоит или не устраивает в наших условиях. Мы
готовы обсудить возможные изменения или альтернативные
варианты для вашего удобства.

–
Я слышу ваше возражение относительно наших условий.

Будьте добры, объясните, что именно вас не устраивает, что-
бы я мог проанализировать ситуацию и предложить вариан-
ты, которые будут более согласованы с вашими ожиданиями
и потребностями.



 
 
 

 
22. Мы не видим преимуществ

вашего предложения.
 

Организация может возражать, поскольку они не видят
достаточных преимуществ в вашем предложении. Некото-
рые возможные причины возражения включают:

1. Недостаточная информация: Ваше предложение может
быть недостаточно ясным и подробным, чтобы организация
могла оценить его преимущества. В этом случае, убедитесь,
что вы предоставили полную информацию о том, как ваше
предложение раскрывает конкретные потребности или ре-
шает проблемы организации. Укажите явные преимущества,
которые организация может получить при выборе вашего
предложения.

2. Невысокая ценность или конкурентоспособность: Ва-
ше предложение может быть недостаточно конкурентоспо-
собным с точки зрения цены или добавленной стоимости
по сравнению с альтернативными предложениями или суще-
ствующими решениями, которые организация имеет. Важ-
но провести анализ конкурентоспособности и найти спосо-
бы предложить дополнительные преимущества.



 
 
 

3. Несоответствие потребностям: Организация может
считать, что ваше предложение не полностью соответству-
ет их задачам, целям или потребностям. Важно вниматель-
но выслушать организацию, задать вопросы для более глубо-
кого понимания и попытаться адаптировать ваше предложе-
ние, чтобы оно лучше соответствовало их требованиям.

4. Недостаточное доказательство: Если ваше предложение
включает новые или инновационные компоненты, организа-
ция может быть скептически настроена из-за отсутствия до-
статочных доказательств и успешных кейсов, подтверждаю-
щих его эффективность и преимущества. Предоставьте до-
полнительные данные, исследования или ссылки на положи-
тельные отзывы, чтобы поддержать свою репутацию и убе-
дить организацию в ценности вашего предложения.

Чтобы преодолеть возражение и показать преимущества
вашего предложения, важно обеспечить организацию до-
статочной информацией и доказательствами. Проявите гиб-
кость в адаптации вашего предложения и придумайте спосо-
бы, как вы можете предоставить дополнительные преимуще-
ства или создать большую ценность для организации. Будь-
те готовы объяснить, как ваше предложение отличается от
альтернатив и как оно может удовлетворить потребности и
цели организации.

Варианты решения:



 
 
 

Когда клиент говорит, что не видит преимуществ вашего
предложения, можно предпринять следующие действия:

1.  Задать уточняющий вопрос: Попросите клиента рас-
сказать более подробно о том, какие конкретные преимуще-
ства или выгоды он ожидает. Это поможет вам лучше понять
его потребности и предоставить более релевантную инфор-
мацию.

2. Провести дополнительный обзор: Предложите клиенту
провести более глубокий анализ преимуществ вашего пред-
ложения, а также поделитесь конкретными фактами, данны-
ми или отзывами клиентов, которые подтверждают эти пре-
имущества.

3. Предоставить примеры или кейсы: Поделитесь приме-
рами успешной реализации вашего предложения, показав,
какие результаты клиенты достигают благодаря вашим уни-
кальным преимуществам. Это может помочь клиенту визу-
ализировать, как ваше предложение может принести пользу
и выгоду.

4. Исследуйте конкурентов: Узнайте, что привлекает кли-
ента в предложении конкурентов, и попробуйте определить,
какие параметры он сравнивает с вашим предложением. По-
сле того, как вы понимаете, какие аспекты важны для кли-



 
 
 

ента, вы сможете акцентировать внимание на соответствую-
щих преимуществах вашего предложения.

5. Предложить альтернативные варианты: Подумайте о
возможных изменениях, адаптациях или добавлении допол-
нительных услуг или опций, которые могут сделать ваше
предложение более привлекательным для клиента. Это поз-
волит вам предложить альтернативу, которая может лучше
соответствовать его потребностям и преимуществам.

6. Спросить о предпочтениях: Опросите клиента о его
личных предпочтениях и ожиданиях от предложения. Это
поможет вам точнее определить, какие преимущества вы
должны подчеркнуть и приспособиться к его ожиданиям.

7. Предоставить более подробную информацию: Дайте
клиенту более подробный обзор основных преимуществ ва-
шего предложения, особенно тех, которые могут быть неяв-
ны или не очевидны с первого взгляда. Объясните, как имен-
но эти преимущества могут помочь решить проблемы или
удовлетворить потребности клиента.

8. Запросить обратную связь: Попросите клиента поде-
литься своими конкретными ожиданиями и предложениями
по улучшению вашего предложения. Это поможет вам луч-
ше понять его нужды и внести соответствующие изменения



 
 
 

в предложение.

9. Предложить персонализированное решение: Послу-
шайте клиента внимательно и предложите индивидуальное
решение, подстраивая ваше предложение под его уникаль-
ные потребности и запросы.

10. Подтвердить преимущества одного из конкурентов:
Если конкретное преимущество вашего предложения не
удовлетворяет клиента, сконцентрируйтесь на других аспек-
тах, которые могут быть более привлекательными для него.
Подчеркните сильные стороны вашей компании и развейте
сомнения клиента по поводу его предпочтений конкурента.

Не забывайте, что каждый клиент уникален, и реакция на
возражения может различаться. Подходите к каждому кли-
енту индивидуально и стремитесь предоставить максималь-
но подходящее решение для его потребностей.

Аргументы:
1. Наше предложение предоставляет уникальные возмож-

ности для улучшения процессов и повышения эффективно-
сти вашего бизнеса.

2. Мы обладаем большим опытом и экспертизой в нашей
области, что позволяет нам достигать выдающихся результа-
тов.



 
 
 

3. Наше предложение предусматривает инновационные
решения, которые помогут вам дифференцироваться на
рынке и привлекать больше клиентов.

4. Ваше текущее решение может иметь ограничения, ко-
торые мы можем преодолеть с помощью нашего предложе-
ния.

5. Мы предлагаем гибкие условия сотрудничества, кото-
рые могут значительно снизить ваши затраты и риски.

6. Наше предложение имеет доказательную базу успеш-
ных кейсов, которые подтверждают его высокую эффектив-
ность.

7. У нас есть высококвалифицированная команда специа-
листов, готовых помочь вам реализовать наши предложения
и достичь желаемых результатов.

8. Мы предлагаем обширный набор дополнительных услуг
и поддержку, которые помогут вам справиться с вызовами и
преуспеть.

9. Наши клиенты оценивают нашу работу и получают зна-
чимые преимущества от сотрудничества с нами.



 
 
 

10. Давайте проведем презентацию и расскажем подроб-
нее о том, какие преимущества наше предложение дает вам
и вашему бизнесу.

Скрипт переговоров:
–
Понимаю ваше возражение относительно преимуществ

нашего предложения. Было бы полезно узнать, какие именно
преимущества вы не видите, чтобы я мог более детально рас-
сказать о наших конкурентных преимуществах и добавить
больше информации, которая может изменить ваше мнение.

–
Я слышу ваше возражение о несоответствии преимуществ

нашего предложения ваших ожиданиям. Пожалуйста, рас-
скажите мне, какие именно преимущества вы не видите, что-
бы я мог более подробно объяснить, как наше предложение
поможет вам достичь ваших целей и решить ваши проблемы.

–
Понимаю, что вы не видите преимуществ нашего предло-

жения. Можете ли вы рассказать мне более подробно, что вы
ожидаете от предложения, чтобы я смог лучше объяснить,
какие уникальные преимущества мы можем предложить и
как они могут принести вам большую пользу?



 
 
 

–
Я слышу ваше возражение об отсутствии преимуществ

нашего предложения. Будьте добры, расскажите мне, какие
именно преимущества вы ищете, чтобы я мог более точно
уточнить, как наше предложение соответствует вашим тре-
бованиям и может помочь вам достичь ваших целей.

–
Понимаю, что вы не видите преимуществ нашего пред-

ложения. Давайте обсудим ваши конкретные потребности и
ожидания, чтобы я мог рассказать подробнее о том, каким
образом наше предложение может принести вам ценность и
преимущества в решении ваших задач.

–
Я слышу ваше возражение об отсутствии преимуществ на-

шего предложения. Будьте добры, расскажите мне подроб-
нее о том, что для вас является важным и какие преимуще-
ства вы ожидаете от предложения, чтобы я мог более деталь-
но рассказать о том, как мы можем вас удовлетворить.

–
Понимаю, что вы не видите преимуществ нашего предло-

жения. Будьте так любезны, указать, какие именно преиму-
щества или особенности вы ожидаете, чтобы я мог более точ-
но обратить ваше внимание на преимущества нашего пред-



 
 
 

ложения, которые могут быть скрыты или неявны поначалу.

–
Я слышу ваше возражение о не видимости преимуществ

нашего предложения. Пожалуйста, расскажите мне, какие
бы вы хотели видеть преимущества, чтобы я мог показать
вам, как наше предложение отличается и какие уникальные
возможности мы можем предложить вам.

–
Понимаю, что вы не видите явных преимуществ нашего

предложения. Чтобы я мог лучше удовлетворить ваши по-
требности, могли бы вы поделиться, какие преимущества вы
ищете, чтобы я мог более точно обратить ваше внимание на
те, которые мы можем предложить.

–
Понимаю, что выгода нашего предложения сперва может

показаться не очевидной
. Будьте так добры, расскажите мне, что именно вы ожида-

ете от лучшего (хорошего на ваш взгляд) предложения, что-
бы я мог более подробно объяснить, какие уникальные пре-
имущества и пользу мы можем предложить вам.



 
 
 

 
23. Нам нужно время на оценку

альтернативных вариантов.
 

Возможные причины возражения:

1. Недостаточная информация: Организации может не
хватать информации о преимуществах, которые ваше пред-
ложение может предоставить. В этом случае, важно предо-
ставить более подробные сведения о том, как ваше предло-
жение отличается от альтернативных вариантов и какие уни-
кальные преимущества оно может предоставить. Здесь мо-
жет помочь демонстрация конкретных результатов, свиде-
тельств и рекомендаций других клиентов, которые уже вос-
пользовались вашими услугами или продуктами.

2. Несоответствие потребностям: Организация может
считать, что ваше предложение не удовлетворяет их теку-
щим потребностям или стратегическим целям. В этом слу-
чае, важно провести более глубокий анализ требований и
ожиданий организации и предложить индивидуальный под-
ход или настроенное решение, которое наилучшим образом
соответствует их потребностям.

3. Недостаточное сопоставление: Организация может счи-



 
 
 

тать, что ваше предложение не сравнимо с альтернативами
на рынке или с другими предложениями от конкурентов. В
этом случае, важно провести анализ конкурентоспособно-
сти и продемонстрировать уникальные особенности или пре-
имущества вашего предложения по сравнению с альтернати-
вами. Поделитесь информацией о вашем опыте, достижени-
ях и доказательствах положительных результатов для убеж-
дения организации в преимуществах вашего предложения.

По поводу возражения о необходимости времени на оцен-
ку альтернативных вариантов, организация может нуждать-
ся в дополнительном времени для изучения других предло-
жений или анализа рынка. В таком случае, важно выразить
понимание и готовность сотрудничать с организацией в пе-
риод оценки. Предложите свою поддержку в предоставле-
нии необходимой информации или ресурсов для принятия
решения. Установите ясные сроки ожидания и продолжайте
поддерживать контакт с организацией, чтобы убедиться, что
они чувствуют себя информированными во время процесса
оценки.

Варианты решения:
Если клиент говорит, что нужно время на оценку альтер-

нативных вариантов, можно сделать следующее:

1.  Проявить понимание: Подтвердите, что понимаете
необходимость клиента оценить альтернативные варианты и



 
 
 

принять соответствующее решение, без какого-либо давле-
ния.

2. Выразить готовность помочь: Подчеркните, что вы го-
товы и рады предоставить любую дополнительную информа-
цию, помощь или поддержку, которые могут помочь клиенту
принять взвешенное решение.

3. Обозначить сроки: Уточните, сколько времени понадо-
бится клиенту для оценки альтернативных вариантов.

4. Запланировать последующую встречу или звонок: До-
говоритесь о дате или сроке, когда вы сможете вновь связать-
ся с клиентом для обсуждения результатов его оценки и от-
вета на любые вопросы, которые могут возникнуть.

5. Предложить дополнительные материалы: Предоставь-
те клиенту дополнительные материалы, например, информа-
цию о вашей компании, рекомендации, кейсы успеха или об-
зоры преимуществ, чтобы помочь ему получить больше кон-
текста и ресурсов для оценки альтернативных вариантов.

6. Задать дополнительные вопросы: Попросите клиента
уточнить, какой именно информации или аспектов ему не
хватает для принятия решения, чтобы вы могли предоста-
вить необходимую информацию или помощь в этой области.



 
 
 

7. Гарантия доступности и открытости: Убедитесь, что
клиент знает, что вы доступны для ответа на дополнительные
вопросы или проведения дальнейших обсуждений в процес-
се оценки альтернативных вариантов.

8. Принимать во внимание пояснения и прочие дополне-
ния по решению от клиента: Если у клиента есть конкретные
оговорки или проблемы, убедитесь, что они были учтены, и
предложите решения или пояснения, чтобы уменьшить со-
мнения.

9. Подтвердить интерес: Подчеркните, что вы проявляете
интерес к сотрудничеству и готовы обсудить дополнитель-
ные вопросы или предложить изменения, чтобы максималь-
но удовлетворить потребности клиента.

10. Следовать графику: Убедитесь, что вы соблюдаете ого-
воренные сроки и поддерживаете связь с клиентом, чтобы он
знал, что вы уважаете его решение и готовы продвигать дело
вперед в удобное для него время.

Важно дать клиенту достаточно времени на оценку, про-
верку и принятие решения. Не стоит навязывать сроки или
«пушить» клиента. Поддерживайте контакт и открыто взаи-
модействуйте с клиентом, давая ему необходимое время для



 
 
 

принятия решения.
Аргументы:
1. Полностью понимаю ваше желание оценить все возмож-

ности. Можем ли мы предоставить вам дополнительную ин-
формацию, которая поможет вам принять решение?

2. Для более полной оценки предлагаем провести срав-
нительный анализ с нашими конкурентами, чтобы вы могли
увидеть преимущества нашего предложения.

3. Предлагаем провести пилотный проект или тестиро-
вание нашего решения, чтобы вы получили конкретные ре-
зультаты и смогли оценить его эффективность.

4. Пока вы проводите оценку альтернативных вариантов,
мы можем предоставить вам референции от наших доволь-
ных клиентов, которые уже внедрили наше решение.

5. Мы можем предоставить вам дополнительные матери-
алы, такие как «маркетинг-кит» или прочие презентации,
чтобы помочь вам лучше понять нашу платформу и преиму-
щества.

6. Наша команда готова ответить на любые вопросы и про-
консультировать вас на каждом этапе оценки альтернатив-
ных вариантов.



 
 
 

7. Мы сможем скоординировать презентацию нашего
предложения с вашей командой после того, как они оценят
альтернативные варианты.

8. Вы можете оценить нашу систему посредством демон-
страционных видео или тестирования демо-версии, чтобы
получить представление о ее функциональности и преиму-
ществах.

9. Мы готовы предоставить дополнительное время для
оценки альтернативных вариантов, но можем также органи-
зовать мероприятие, где вы сможете сопоставить нашу плат-
форму с другими решениями.

Скрипт переговоров:
–
Полностью понимаю вашу потребность во времени для

оценки альтернативных вариантов. Мы ценим ваше решение
и готовы предоставить любую дополнительную информацию
или материалы, которые могут быть полезны вам при приня-
тии решения. Назначим время для последующего обсужде-
ния после того, как вы закончите свою оценку?

–
Понимаю, что вам нужно время, чтобы рассмотреть аль-



 
 
 

тернативные варианты. Важно принимать взвешенное реше-
ние. Давайте согласуем следующую встречу или звонок, что-
бы обсудить ваши результаты оценки и ответить на любые
вопросы, которые могут возникнуть.

–
Конечно, понимаю, что вам нужно время на оценку аль-

тернативных вариантов. Мы готовы поддержать вас в этом
процессе, предоставив дополнительные материалы или ин-
формацию, которая поможет вам принять взвешенное реше-
ние. Какой срок вам удобен для обсуждения результатов?

–
Разумеется, вам нужно время, чтобы тщательно оценить

альтернативные варианты. Мы готовы адаптироваться к ва-
шему графику и предоставить вам необходимое время для
принятия решения. Пожалуйста, дайте знать, когда будете
готовы обсудить результаты вашей оценки.

–
Понимаю, что вам требуется время для оценки альтерна-

тивных вариантов. Мы ценим ваше решение и готовы предо-
ставить дополнительные материалы, документацию или ре-
ференции, которые помогут вам в этом процессе. Когда вы
сможете обсудить результаты вашей оценки?



 
 
 

–
Ничего страшного, если вам нужно время для оценки аль-

тернативных вариантов. Мы готовы адаптироваться к ваше-
му графику и поддержать вас в этом процессе. Давайте до-
говоримся о дате или времени, когда вы будете готовы обсу-
дить результаты вашей оценки

?

–
Понимаю, что вам требуется время, чтобы тщательно изу-

чить альтернативные варианты. Мы можем предоставить вам
дополнительные материалы, документацию или ссылки на
клиентов, которые помогут вам в процессе оценки. Какую
дату или срок вы предпочли бы для обсуждения результатов?

–
Без проблем, понимаю, что вы хотите уделить время оцен-

ке прочих предложений. Мы готовы подождать, пока вы за-
кончите свою оценку, и дадите нам знать, когда будете гото-
вы обсудить результаты и задать дополнительные вопросы.

–
Я полностью понимаю, что вам необходимо время, чтобы

оценить альтернативные варианты. Не спешите и принимай-
те решение в том темпе, который удобен для вас. Мы готовы
поддержать вас, предоставив вам дополнительные материа-



 
 
 

лы или ответив на любые вопросы, когда вы будете готовы.

–
Конечно, дать вам время на оценку альтернативных ва-

риантов – это важно. Мы желаем вам принять взвешенное
и правильное решение, и мы с радостью ответим на любые
вопросы или предоставим дополнительные материалы, когда
вы будете готовы обсудить результаты вашей оценки.

?



 
 
 

 
24. В данное время у нас не хватает

ресурсов для реализации этого.
 

Возможные причины возражения:

1. Финансовые ограничения: Организация может иметь
ограниченный бюджет и считать, что реализация вашего
предложения потребует значительных финансовых затрат.
В этом случае, вы можете попытаться предложить вариан-
ты со сниженными затратами или рассмотреть возможности
финансирования или гибких платежных условий для облег-
чения этой проблемы. Вы можете также продемонстриро-
вать преимущества вашего предложения и его потенциаль-
ные положительные воздействия на организацию, чтобы по-
мочь оправдать инвестиции в ресурсы.

2. Недостаток времени или персонала: Организация мо-
жет быть перегружена работой или иметь ограниченное ко-
личество сотрудников, чтобы воплотить ваше предложение
в жизнь. В этом случае, вы можете обсудить возможности
совместной работы или разработки графика, который учи-
тывает доступность и занятость сотрудников. Также можно
обсудить возможность предоставления дополнительных ре-
сурсов или временной помощи для помощи организации в



 
 
 

реализации предложения.

3. Технические ограничения: Если ваше предложение
требует специфических технических ресурсов или инфра-
структуры, организация может быть не готова или не иметь
возможность предоставить их в данный момент. В этом слу-
чае, вы можете исследовать возможности адаптации вашего
предложения или предложить альтернативные ресурсы или
решения, чтобы учесть технические ограничения организа-
ции.

Чтобы преодолеть возражение и убедить клиента в ре-
ализации вашего предложения, важно показать понимание
и гибкость в отношении текущих ограничений ресурсов.
Предложите альтернативные варианты, рассмотрите воз-
можности снижения затрат или совместной работы, чтобы
сделать свое предложение более выполнимым. Также важно
продемонстрировать преимущества и добавленную ценность
вашего предложения, чтобы показать организации, что оно
стоит инвестиций.

Варианты решения:
Когда клиент говорит, что в данный момент у него не хва-

тает ресурсов для реализации предложения, можно приме-
нить следующие скрипты:

1. Предложение адаптации: "Полностью понимаю, что у



 
 
 

вас ограничения в ресурсах. Можем мы адаптировать наше
предложение и разработать гибкую модель сотрудничества,
которая учитывает ваши текущие ресурсные ограничения?"

2. Уточнение по ресурсам: "Мы бы хотели лучше понять
ваши ресурсы, чтобы найти оптимальное решение. Насколь-
ко ограничены ваши ресурсы в данный момент? В чем имен-
но заключаются ограничения?"

3. Предложение финансовых вариантов: "Есть ли у вас
возможность рассмотреть финансовые варианты, такие как
отсрочка по оплате, более низкие первоначальные затраты
или расчет на поэтапное внедрение, чтобы снизить нагрузку
на ваши ресурсы?"

4. Демонстрация выгод: "Позвольте мне продемонстри-
ровать, каким образом наше предложение может принести
значительные выгоды в долгосрочной перспективе. Сниже-
ние затрат, улучшение эффективности или повышение при-
быльности могут помочь компенсировать ресурсные ограни-
чения."

5. Предложение внешней помощи: "Мы осознаем ограни-
чения ваших ресурсов. Как насчет возможности обратиться
за внешней помощью? Мы можем предоставить консульта-
ции, провести обучение или привлечь партнеров, чтобы рас-



 
 
 

пределить нагрузку и оптимизировать использование ресур-
сов."

6. Обсуждение приоритетов: "Для лучшего понимания,
какие проекты или инициативы в данный момент имеют наи-
высший приоритет для вас? Может быть, мы можем помочь
увидеть, как наше предложение может быть важным элемен-
том для достижения ваших текущих целей."

7. Предложение упрощенного решения: "Понимая огра-
ничения ваших ресурсов, мы можем предложить упрощен-
ную версию нашего предложения или альтернативное реше-
ние, которое также достигнет основной цели, при этом по-
требуется меньше ресурсов."

8. Предоставление конкретных примеров: "Может быть,
рассмотрим конкретные примеры, где наш продукт/услуга
помогла компаниям с аналогичными ограничениями в ре-
сурсах достичь своих целей. Мы можем продемонстриро-
вать, что даже при ограниченных ресурсах возможны улуч-
шения."

9. Партнерство совместно с нами: "Может быть, мы мо-
жем рассмотреть возможность установления партнерской
связи или сотрудничества, чтобы совместно использовать
наши и ваши ресурсы и достичь взаимных выгод."



 
 
 

10. Последующий контакт: "Обращаю внимание на ваши
ограничения ресурсов. Предлагаю оставить открытую ли-
нию коммуникации и связаться, когда у вас будут больше
ресурсов или изменится ситуация. Мы готовы адаптировать
наше предложение, чтобы соответствовать вашим нуждам."

Важно выслушать клиента, понять его ограничения и
предложить гибкие решения, которые помогут ему преодо-
леть ресурсные ограничения.

Аргументы:
1. Понимаю, что у вас сейчас ограниченные ресурсы, но

наше предложение может помочь вам оптимизировать и эф-
фективно использовать имеющиеся ресурсы.

2. Рассмотрите возможность внедрения нашего решения
поэтапно, чтобы у вас было больше времени и гибкости в
управлении ресурсами.

3. Мы можем предоставить консультационные услуги и
экспертную поддержку, которые помогут вам осуществить
внедрение с минимальными затратами ресурсов.

4. Наша компания предлагает гибкие финансовые моде-
ли и опции финансирования, чтобы помочь вам реализовать
предложение без дополнительных финансовых нагрузок.



 
 
 

5. Мы можем адаптировать наше предложение под ваши
текущие ресурсы и бюджет, чтобы снизить нагрузку на вашу
команду и инфраструктуру.

6. При использовании нашего решения вы можете освобо-
дить ресурсы, которые могут быть перераспределены на бо-
лее критические задачи.

7. Проанализируйте потенциальную отдачу от внедрения
нашего предложения и сравните ее с дополнительными за-
тратами ресурсов, чтобы принять обоснованное решение.

8. Мы сотрудничаем с партнерами, которые могут помочь
вам с управлением и распределением ресурсов для реализа-
ции этого проекта.

9. Рассмотрим возможность сотрудничества с вашими до-
полнительными поставщиками или партнерами, чтобы вме-
сте найти ресурсы для успешной реализации нашего пред-
ложения.

10. Давайте обсудим ваши актуальные ресурсные ограни-
чения более подробно, чтобы мы могли найти решение, ко-
торое будет оптимально в работе с вашими текущими ресур-
сами.



 
 
 

Скрипт переговоров:
–
Понимаю ваше возражение относительно ограниченных

ресурсов. Разрешите мне рассказать о различных способах,
которые мы можем предложить для оптимизации использо-
вания ваших ресурсов и помощи в реализации данного про-
екта.

–
Я слышу ваше возражение о недостатке ресурсов для ре-

ализации нашего решения. Мы можем предложить различ-
ные варианты и альтернативы, которые помогут вам сэконо-
мить ресурсы или использовать их более эффективно. Да-
вайте обсудим варианты, которые наилучшим образом соот-
ветствуют вашим возможностям.

–
Понимаю, что у вас в данный момент ограничены ресур-

сы для реализации. Мы можем предложить гибкую адапта-
цию нашего предложения, чтобы оно лучше соответствова-
ло вашим текущим возможностям. Давайте обсудим, какие
конкретные изменения могут снизить нагрузку на ваши ре-
сурсы.

–
Я понимаю, что у вас сейчас ограничены ресурсы для ре-



 
 
 

ализации этого проекта. Давайте обсудим, как мы можем
предоставить дополнительную поддержку, чтобы уменьшить
нагрузку на ваше текущее рабочее время и ресурсы. Возмож-
но, мы сможем предложить вам услуги консультанта или до-
полнительного персонала.

–
Понимаю, что у вас сейчас недостаточно ресурсов для ре-

ализации этого проекта. Мы можем предложить расчет и оп-
тимизацию ваших ресурсов, чтобы сократить затраты и по-
высить эффективность процессов. Давайте обсудим, какие
конкретные шаги мы можем предпринять, чтобы помочь вам
в этом.

–
Понимаю ваше возражение о недостатке ресурсов. Давай-

те обсудим ваши приоритеты и требования, чтобы мы мог-
ли предложить вам наиболее эффективное решение, осно-
ванное на ваших доступных ресурсах. Возможно, мы можем
предложить упрощенную версию нашего предложения или
поэтапную реализацию проекта.

–
Я слышу ваше возражение о недостатке ресурсов для ре-

ализации этого проекта. Мы можем предложить вам гибкие
финансовые условия или альтернативные пути внедрения,



 
 
 

которые помогут справиться с ограниченными ресурсами.
Рассмотрим детали и найдем наилучшее решение для вас.

–
Понимаю, что у вас не хватает ресурсов в настоящее вре-

мя. Мы можем предложить вам оптимизацию процессов, ис-
пользование современных технологий или автоматизацию,
чтобы сократить нагрузку на ваши существующие ресурсы.
Давайте обсудим возможные варианты и их выгоды для вас.

–
Понимаю, что у вас в настоящий момент ограничены ре-

сурсы для реализации проекта. Мы можем предложить вам
аутсорсинг определенных задач или услуг, чтобы помочь вам
справиться с недостатком ресурсов. Обсудим, какие кон-
кретные аспекты проекта мы можем взять на себя.

–
Я слышу ваше возражение о недостатке ресурсов. Мы мо-

жем предложить вам решение на основе облачных техноло-
гий или визуализации, чтобы сократить потребность в фи-
зических ресурсах и оптимизировать использование вашего
бюджета. Давайте обсудим возможные пути решения данной
проблемы.



 
 
 

 
25. Мы беспокоимся о

практической реализации
вашего решения.

 
Возможные причины возражения:

1. Финансовые ограничения: Организация может иметь
ограниченный бюджет или финансовые ресурсы, что дела-
ет реализацию вашего предложения финансово затратной.
В таком случае, важно обсудить бюджетные ограничения с
организацией и предложить варианты, как можно сократить
расходы или разработать гибкие финансовые условия для
облегчения реализации.

2. Недостаток времени: У организации может быть огра-
ничение времени, поскольку они уже заняты другими про-
ектами или задачами. Это может создавать преграды для ре-
ализации вашего решения. В таких случаях важно проде-
монстрировать, как ваше предложение может помочь сэко-
номить время и улучшить эффективность их текущих про-
цессов.

3. Человеческие ресурсы: Организация может считать,
что у них недостаточно сотрудников или экспертов, чтобы



 
 
 

эффективно реализовывать ваше предложение. В таком слу-
чае, вы можете предложить дополнительную поддержку или
услуги, чтобы помочь организации выполнить проект с огра-
ниченным персоналом или предложить обучение и поддерж-
ку для обеспечения эффективного использования предлага-
емого решения.

Что касается беспокойств по поводу практической реа-
лизации вашего решения, организация может возражать по
следующим причинам:

1. Реализация сложности: Организация может беспоко-
иться о сложности или технических сложностях, связанных
с реализацией предложенного вами решения. Важно вни-
мательно выслушать их опасения и предоставить дополни-
тельные объяснения или доказательства легкости использо-
вания и интеграции вашего решения в существующую ин-
фраструктуру.

2. Изменение процессов и культуры: Организация может
опасаться, что реализация вашего решения потребует значи-
тельных изменений в текущих бизнес-процессах и корпора-
тивной культуре. В этом случае, важно продемонстрировать,
как ваше решение может быть успешно адаптировано и ка-
кие преимущества оно может принести в долгосрочной пер-
спективе.



 
 
 

3. Риски и неопределенность: Организация может беспо-
коиться о рисках, связанных с реализацией вашего решения,
или могут возникнуть вопросы неопределенности относи-
тельно его результатов. Важно провести честную оценку рис-
ков и недостатков вашего решения, а также предложить спо-
собы сокращения рисков и доказать эффективность вашего
решения через прочие доказательства и аргументы.

Для преодоления данных возражений, важно убедить ор-
ганизацию в ценности вашего предложения и привлекатель-
ности его реализации. Объясните возможные способы со-
кращения затрат или времени, показывайте, как ваше пред-
ложение может быть адаптировано к существующим огра-
ничениям ресурсов и закройте возможные риски и обсуди-
те способы их снижения. Предлагайте поддержку и сотруд-
ничество для практической реализации вашего решения и
обеспечивайте прозрачность и открытость в коммуникации
с организацией.

Варианты решения:
Если клиент выражает беспокойство о практической реа-

лизации вашего решения, можно применить следующие дей-
ствия:

1. Уточнить опасения клиента: Попросите клиента поде-
литься более конкретными деталями и опасениями, связан-



 
 
 

ными с практической реализацией. Это поможет вам лучше
понять его тревоги и обеспечит основу для дальнейшего раз-
говора.

2. Объяснить преимущества: Сосредоточьтесь на преиму-
ществах и пользе, которые ваше решение может принести
клиенту. Разъясните, как конкретные функции и возможно-
сти помогут преодолеть препятствия, с которыми сталкива-
ется клиент.

3. Предоставить доказательства: Предложите клиенту ин-
формацию о успешных предыдущих проектах или реализа-
ции вашего решения. Расскажите о результатах, которые вы
достигли вместе с другими клиентами или предоставьте от-
зывы и рекомендации других пользователей вашего реше-
ния.

4. Подготовить план реализации: Составьте план, кото-
рый описывает пошаговые шаги для успешной реализации
вашего решения. Включите в него ключевые этапы, ресур-
сы, необходимые для выполнения и временные рамки, чтобы
продемонстрировать клиенту, что вы предусмотрели прак-
тические аспекты реализации.

5. Провести демонстрацию: Предложите клиенту демон-
страцию вашего решения в действии. Реальные примеры ис-



 
 
 

ключений могут убедить клиента в его практичности и эф-
фективности.

6. Предложить пробный период: Предложите клиенту воз-
можность протестировать ваше решение в реальных услови-
ях перед полной реализацией. Это даст им уверенность в его
практичности и возможности адаптации под их потребности.

7. Включить команду клиента: Вовлеките команду клиен-
та в процесс реализации вашего решения. Сотрудничество и
взаимодействие с их командой поможет устранить опасения
и повысит доверие в практическую реализацию.

8. Гарантировать поддержку и обучение: Убедитесь, что
клиент знает, что будет получать полную поддержку и обуче-
ние от вашей компании во время реализации решения. Это
поможет клиенту почувствовать себя увереннее в практиче-
ской стороне процесса.

9. Предложить партнерство: Выразите готовность к парт-
нерству и сотрудничеству в реализации решения. Помимо
предоставления продукта или услуги, обратитесь к клиенту
как к стратегическому партнеру, готовому помогать в реше-
нии практических вопросов и поддерживать их в долгосроч-
ной перспективе.



 
 
 

10. Запросить обратную связь: Попросите клиента выска-
зать свои опасения и предложить специфические области, в
которых они сомневаются в практической реализации. Это
поможет вам лучше узнать их потребности и адаптировать
свое предложение для решения возникших опасений.

Важно прислушиваться к клиенту, обеспечивать инфор-
мированность и прозрачность в практической реализации
вашего решения. Активное включение клиента в процесс и
его участие в принятии решений может помочь создать до-
верие и уверенность в его практической ценности.

Аргументы:
1. Мы полностью осознаем ваши опасения относительно

практической реализации. Разрешите нам показать вам наш
план действий и ответить на все ваши вопросы.

2. Наша команда имеет обширный опыт и экспертизу в
реализации подобных проектов. Мы разработали стратегию,
которая позволит эффективно внедрить наше решение.

3. Предлагаем провести пилотный проект, чтобы показать
вам, как конкретно наше решение будет применяться и до-
стигать практических результатов.

4. Мы предоставим вам подробную документацию и ру-
ководства, которые помогут вашей команде развернуть и ис-



 
 
 

пользовать наше решение в самом оптимальном режиме.

5. Давайте составим с вами долгосрочный план, поэтапно
внедряющий наше решение, чтобы обеспечить плавный пе-
реход и минимизировать какие-либо возможные неудобства.

6. Мы готовы предоставить вам обучение и консультации,
необходимые для эффективного использования нашего ре-
шения. Всегда будем рядом, чтобы поддержать вас в процес-
се реализации.

7. Регулярное согласование и обратная связь будут важ-
ными элементами нашего сотрудничества. Мы всегда готовы
адаптировать наше решение к вашим потребностям и обсто-
ятельствам.

8. У нас есть устойчивая и проверенная методология, ко-
торая помогает нам успешно реализовывать наши проекты.
Мы готовы поделиться этим опытом с вашей командой.

9. Другие компании, внедрившие наше решение, уже ощу-
тили его практическую пользу. Предоставим вам рекоменда-
ции, чтобы вы могли услышать о их опыте и успехах.

10. Наша команда будет работать с вашей командой, что-
бы обеспечить совместное планирование и преодоление вы-



 
 
 

зовов, связанных с реализацией нашего решения. Вместе мы
достигнем успеха.

Скрипт переговоров:
–
Понимаю вашу озабоченность относительно практиче-

ской реализации нашего решения. Позвольте рассказать вам
о нашем опыте успешной реализации похожих проектов с
другими клиентами. Мы также можем предоставить вам ре-
комендации и отзывы от наших довольных клиентов."

–
Безусловно, понимаем вашу тревогу о практической реа-

лизации. Мы тщательно разработали наше решение с учетом
практической целесообразности и простоты внедрения. На-
ша команда экспертов готова оказать всю необходимую под-
держку и дать вам руководство при внедрении.

–
Ваши опасения относительно практической реализации

понятны. Мы предоставляем комплексный план внедрения,
который включает этапы тестирования, обучения и поддерж-
ки. Мы также готовы предоставить нашу экспертизу и кон-
сультации по мере необходимости, чтобы обеспечить успеш-
ную реализацию решения.

–



 
 
 

Я понимаю, что вам важно, чтобы наше решение реализо-
вывалось без проблем. Я хочу подчеркнуть, что мы работаем
на основе современных и проверенных технологий, которые
просты в использовании и интеграции. Мы готовы сотруд-
ничать с вашей командой, чтобы обеспечить практическую
реализацию нашего решения.

–
Беспокойство о практической реализации понятно. Мы

предлагаем шаг за шагом провести пилотный проект, чтобы
вы оценили эффективность и удобство нашего решения пе-
ред полной реализацией. Мы работаем с вами бок о бок, что-
бы гарантировать успешное внедрение.

–
Ваше беспокойство по поводу практической реализации

понятно. Мы обладаем большим опытом работы с клиента-
ми различных размеров и отраслей, и мы четко понимаем,
как воплотить наше решение в жизнь. К тому же, мы готовы
предоставить подробную документацию и обучение, чтобы
вам было легко освоить и использовать наше решение.

–
Я понимаю вашу тревогу по поводу практической реали-

зации. Мы предлагаем индивидуальный подход к каждому
клиенту и тщательно изучаем особенности вашего бизнеса.



 
 
 

Мы готовы адаптировать наше решение, чтобы оно непо-
средственно соответствовало вашим конкретным потребно-
стям и было практически реализуемым.

–
Мы полностью осознаем, что практическая реализация

является ключевым аспектом успеха. У нас есть команда
экспертов, специализирующихся на поддержке клиентов при
внедрении наших решений. Мы готовы предоставить оценку
рисков, руководство по внедрению и помощь в решении лю-
бых проблем, которые могут возникнуть.

–
Мы вполне осознаем значимость практической реализа-

ции. Мы предлагаем поэтапное внедрение и тесное сотруд-
ничество со специалистами вашей команды для обеспечения
наилучшего результата. Мы считаем, что наше решение бу-
дет успешно интегрироваться в вашу рабочую среду.

–
Понимание ваших опасений о практической реализации

очень важно для нас. Мы предлагаем детальное планирова-
ние проекта, включая сроки, роли и ответственности, чтобы
гарантировать, что реализация будет эффективной и успеш-
ной. Кроме того, мы доступны для обсуждения любых во-
просов и предоставим поддержку по мере необходимости.



 
 
 

 
26. Наше текущее соглашение с
другим поставщиком находится

на более выгодных условиях.
 

Организация может возразить, указывая, что их текущее
соглашение с другим поставщиком предоставляет им более
выгодные условия. Причины такого возражения могут быть
следующими:

1. Цена и стоимость: Организация может считать, что те-
кущее соглашение предоставляет более низкие цены или бо-
лее выгодные финансовые условия. В таком случае, важно
предоставить дополнительную информацию о цене вашего
предложения и показать, какие дополнительные преимуще-
ства или возможности они получат, чтобы оправдать воз-
можное повышение стоимости. Если возможно, предлагайте
гибкие финансовые условия или демонстрируйте добавлен-
ную стоимость вашего предложения, чтобы сделать его бо-
лее привлекательным.

2. Качество и надежность: Организация может считать,
что текущий поставщик предоставляет более высокое каче-
ство продуктов или услуг, которые соответствуют их тре-
бованиям или ожиданиям. В таком случае, важно подтвер-



 
 
 

ждать и демонстрировать качество вашего предложения и
показать, как оно может быть сопоставимо или даже превос-
ходить качество предлагаемого конкурентами. Предостав-
ляйте свидетельства и рекомендации других клиентов, что-
бы подтвердить надежность и качество вашей продукции
или услуг.

3. Удовлетворенность текущим поставщиком: Организа-
ция может быть удовлетворена существующим поставщи-
ком и его обслуживанием, что делает решение об изменении
поставщика менее привлекательным. В этом случае, важно
показать организации преимущества сотрудничества с ва-
ми, включая предлагаемую поддержку, экспертизу, индиви-
дуальный подход и другие факторы, которые могут повысить
уровень удовлетворенности.

Чтобы преодолеть это возражение, необходимо прове-
сти анализ и сравнение вашего предложения с соглашени-
ем текущего поставщика. Выделите уникальные особенно-
сти, преимущества и добавленную стоимость вашего предло-
жения. Демонстрируйте свою экспертизу, надежность и спо-
собность удовлетворять требованиям и ожиданиям органи-
зации. Видение вашей компании и партнерство, которое вы
можете предложить, также могут сыграть важную роль в пре-
одолении этого возражения

Варианты решения:



 
 
 

Если клиент говорит, что их текущее соглашение с другим
поставщиком находится на более выгодных условиях, мене-
джер может принять следующие меры:

1. Проявить понимание: Подтвердите интерес и важность,
которые клиент придает более выгодным условиям. Покажи-
те, что вы слушаете и принимаете во внимание их ситуацию.

2. Задать уточняющие вопросы: Попросите клиента рас-
сказать больше о том, какие конкретные условия делают их
текущее соглашение более выгодным. Уточнение этих дета-
лей позволит вам лучше понять, что важно для клиента, и
определить, какие меры можно предпринять.

3. Представить свои преимущества: Обратитесь к уни-
кальным преимуществам вашего продукта или услуги. Под-
черкните, какие ценности, решения или инновации вы мо-
жете предложить, которых у другого поставщика может не
быть.

4. Провести сравнительный анализ: Предложите клиенту
провести сравнительный анализ между вашим решением и
текущим соглашением с другим поставщиком. Объясните,
какие дополнительные возможности и преимущества пред-
лагает ваше решение, которые могут компенсировать воз-
можные различия в условиях.



 
 
 

5. Предложить дополнительные преимущества: Разрабо-
тайте или адаптируйте пакет услуг или предложение, чтобы
сделать его более конкурентоспособным и привлекательным
для клиента. Это может включать дополнительные функции,
гибкие условия или улучшенную поддержку.

6. Предложить гибкие платежные условия: Если возмож-
но, предложите клиенту гибкие платежные условия или оп-
ции финансирования, которые помогут уменьшить суще-
ствующее различие в стоимости.

7. Подчеркнуть долгосрочную ценность: Объясните кли-
енту, как ваше решение может обеспечить долгосрочную
ценность в виде повышенной производительности, улучше-
ния процессов или расширения возможностей.

8. Предоставить обзор клиентов: Предложите клиенту об-
зор или отзывы от других клиентов, которые выбрали ваше
решение вместо альтернативных предложений. Это может
помочь построить доверие и показать конкретные результа-
ты и выгоды.

9. Предложить тестирование: Предложите клиенту воз-
можность протестировать ваше решение в реальных усло-
виях перед принятием окончательного решения. Это позво-



 
 
 

лит им оценить практическую ценность вашего продукта или
услуги.

10. Осуществить постоянную поддержку: Не забывайте,
что клиент обращается к вам за помощью. Предоставьте про-
должительную и сильную поддержку, чтобы помочь им в
принятии информированного решения. Ответьте на все во-
просы и предоставьте необходимую информацию.

Важно помнить, что каждый клиент и ситуация уникаль-
ны. Работайте над пониманием потребностей клиента и по-
иском наилучшего решения в их интересах.

Аргументы:
1. Полностью понимаю важность выгодных условий. Мы

готовы обсудить ваши потребности и постараться предло-
жить более конкурентоспособные условия.

2. У нас есть несколько гибких моделей ценообразования,
которые могут быть более привлекательными для вас. Давай-
те изучим их вместе.

3. Обратите внимание на дополнительные преимущества
и ценность, которые мы можем предложить сверх текущего
соглашения. Они могут оказаться более важными для вашей
компании.



 
 
 

4. Если вы поделитесь деталями вашего текущего согла-
шения, мы готовы рассмотреть возможность составления
конкурентного предложения и предоставления более выгод-
ных условий.

5. Рекомендуем провести сравнительный анализ наших
условий с вашим текущим поставщиком. Мы уверены, что
вы увидите значительные выгоды.

6. Мы готовы предоставить вам специальные скидки или
другие привилегии, чтобы сделать наше предложение более
привлекательным по сравнению с текущим соглашением.

7. Наша компания предлагает дополнительные сервисы
и решения, которые несомненно принесут дополнительную
ценность и улучшат вашу эффективность.

8. Мы готовы предоставить вам гарантии качества и на-
дежности, чтобы вы могли быть уверены в том, что наше ре-
шение превзойдет текущее соглашение поставщика.

9. Если вы дадите нам шанс продемонстрировать нашу
продукцию или услуги, вы сможете сравнить их с вашим те-
кущим соглашением и увидеть разницу в качестве и выгоде.

10. Возможно, мы можем обсудить пересмотр текущих



 
 
 

условий и найти компромиссное решение, которое будет вза-
имовыгодным для обеих сторон. Давайте вместе поищем оп-
тимальное решение.

Скрипт переговоров:
–
Я понимаю, что ваше текущее соглашение с другим по-

ставщиком может предоставлять более выгодные условия.
Однако, позвольте мне рассказать вам о тех преимуществах
и дополнительных возможностях, которые мы можем пред-
ложить. Мы стремимся стать долгосрочным партнером, и на-
ше решение может привнести инновации и рост в ваш биз-
нес.

–
Полностью понимаю, что ваше текущее соглашение может

быть на более выгодных условиях. Однако, давайте взглянем
на общую картину. Мы готовы предложить более прогрес-
сивные и инновационные решения, которые помогут вам
улучшить эффективность, снизить затраты или расширить
возможности вашего бизнеса.

–
Я слышу ваше возражение, и важно понимать, что луч-

шие условия не всегда связаны только с ценой. У нас есть
уникальные возможности и преимущества, которые помогут
вам достичь ваших бизнес-целей более эффективно. Давай-



 
 
 

те обсудим, как наше решение может создать дополнитель-
ную ценность для вас.

–
Я понимаю, что ваше текущее соглашение может быть вы-

годным для вас. Тем не менее, давайте проанализируем, ка-
кие дополнительные преимущества и возможности наше ре-
шение может предоставить вам в долгосрочной перспективе.
Мы готовы работать с вами, чтобы найти оптимальное соче-
тание преимуществ и цены.

–
Изначально, ваше текущее соглашение может быть более

выгодным. Однако, важно учитывать полный спектр пре-
имуществ, которые мы можем предложить вам. Мы распола-
гаем экспертизой, опытом и поддержкой клиентов, которые
могут стать ценными ресурсами для вашего бизнеса.

–
Поддерживаю ваше желание получить выгодные условия.

Но хотелось бы указать на дополнительную ценность, кото-
рую мы можем предложить в виде качества, инноваций или
расширенного функционала нашего решения. Рассмотрим
эти аспекты в деталях и посмотрим, какие преимущества мы
можем обеспечить вашему бизнесу.



 
 
 

–
Я понимаю, что ваше текущее соглашение может быть

экономичным. Однако, мы подходим к вопросу с точки зре-
ния долгосрочного партнерства и ценности, которую мы мо-
жем принести вам. Давайте обсудим, как наши инновацион-
ные возможности могут укрепить вашу конкурентоспособ-
ность и дать вам преимущество на рынке.

–
Понимаю, что важно иметь выгодные условия через те-

кущее соглашение. Однако, рассмотрите данное предложе-
ние как возможность получить дополнительные преимуще-
ства и инновационные решения, которые могут привести к
еще большим выгодам в будущем. Давайте обратим внима-
ние на общую ценность и продуктивность, которые мы мо-
жем предоставить вашему бизнесу.

–
Я понимаю, что вы довольны вашим текущим соглашени-

ем. Однако, разрешите мне показать вам, как наши иннова-
ции и экспертиза могут обеспечить добавленную ценность
и повышенную эффективность для вашего бизнеса. Давайте
обсудим, как мы можем помочь вам достичь ваших целей и
получить большую отдачу от инвестиций.

–



 
 
 

Полностью понимаю, что ваше текущее соглашение
предоставляет более выгодные условия. Однако, давайте об-
ратим внимание на дополнительные преимущества и сервис,
которые мы можем предложить вам. Возможно, у нас есть
особые функции и решения, которые помогут вам повысить
эффективность и достичь ваших целей лучше, чем с другим
поставщиком.



 
 
 

 
27. Мы уже пробовали подобное

решение, и оно не сработало.
 

Возможные причины возражения:

1. Более выгодные условия с другим поставщиком: Ор-
ганизация может указывать на то, что текущее соглашение
с другим поставщиком предлагает более выгодные условия
или лучшую цену по сравнению с вашим предложением.
В таком случае, важно провести сравнительный анализ и
продемонстрировать, как ваше предложение может превзой-
ти существующие условия, например, предлагая уникаль-
ные возможности, инновационные функции или более гиб-
кие варианты услуг.

2. Неудачный опыт с подобным решением: Организация
может утверждать, что они уже имели неудачный опыт с ра-
нее применяемым решением, которое было похоже на ваше
предложение. В этом случае, важно понять и проанализиро-
вать причину неудачи и предложить свою точку зрения на
то, как ваше решение отличается и как можно добиться по-
ложительных результатов с учетом извлеченных уроков. По-
казывайте примеры успешной реализации вашего решения
и расскажите об улучшениях или изменениях, которые вы



 
 
 

внесли, чтобы преодолеть предыдущие проблемы.

В ответ на такие возражения важно активно слушать кли-
ента, чтобы понять его требования и предпочтения. Предо-
ставьте подробные сведения о преимуществах вашего пред-
ложения, как оно может превзойти текущие условия и из-
бежать проблем аналогичных предыдущему решению. Под-
черкните свою экспертизу, опыт и доказательства успешной
реализации вашего решения у других клиентов. Предложи-
те более гибкие условия или привилегии, чтобы организа-
ция видела преимущества выбора вашего предложения вме-
сто существующего или неудачного решения.

Варианты решения:
Если клиент говорит, что они уже пробовали подобное ре-

шение и оно не сработало, менеджер может принять следу-
ющие меры:

1. Проявить понимание: Подтвердите и признайте опыт
клиента с предыдущим решением. Покажите, что вы учиты-
ваете и уважаете их предыдущий опыт.

2. Задать уточняющие вопросы: Узнайте больше о том,
почему предыдущее решение не сработало и какие были ос-
новные проблемы или затруднения при его реализации. Это
поможет вам понять, как вы можете преподнести ваше ре-
шение (товар или услугу), отличающееся от предыдущего.



 
 
 

3. Предоставить информацию о различиях: Разъясните, в
чем отличие вашего решения от предыдущего, особенно в
тех областях, которые клиент указал как проблемные. Объ-
ясните преимущества, уникальные функции или подход, ко-
торые могут привести к более успешной реализации.

4. Предоставить доказательства успеха: Дайте клиенту
примеры или отзывы от других клиентов, которые ис-
пользовали ваше решение и достигли значимых результа-
тов. Предоставьте данные о преимуществах и показателях
успешной реализации.

5. Предложить индивидуальный подход: Подчеркните,
что вы готовы адаптировать ваше решение под нужды клиен-
та и учесть их предыдущий опыт. Объясните, как можно под-
строить реализацию под конкретные требования и предот-
вратить повторение проблем, с которыми столкнулся клиент
ранее.

6. Обратиться к отличиям в условиях: Если предыдущее
решение было реализовано на разных условиях, покажите
клиенту, как ваше решение может превзойти предыдущее в
новых условиях. Объясните, за счет каких именно инстру-
ментов ваше решение будет в лучшую сторону отличаться от
предыдущего решения.



 
 
 

7. Предоставить поддержку и обучение: Объясните клиен-
ту, что ваша компания предлагает полную поддержку и обу-
чение для любого решения, которое они выбирают. Укажите
на важность качественной реализации и на то, как ваша ко-
манда готова помочь клиенту на каждом этапе внедрения.

8. Предложить пилотный проект: Предложите клиенту
провести небольшой пилотный проект, чтобы проверить но-
вое решение и убедиться в его эффективности. Пилотный
проект позволит клиенту проверить решение перед полной
реализацией.

9. Предложить гарантию успешной реализации: Если это
применимо, предложите клиенту гарантию успешной реали-
зации вашего решения. Это может уменьшить опасения и
убедить клиента в вашей уверенности в своем продукте или
услуге.

10. Слушать и адаптироваться: Важно прислушиваться к
клиенту и учиться на их предыдущем опыте. Будьте готовы
адаптировать ваше предложение и подход, чтобы удовлетво-
рить их требования и предвидеть возможные вызовы на ран-
них этапах.

Ключевым фактором в работе с клиентом после неудачно-



 
 
 

го предыдущего опыта является демонстрация внимания к
их опасениям, предлагая новые и инновационные решения,
которые помогут им достичь желаемого результата.

Аргументы:
1. Мы полностью понимаем ваше беспокойство, и поэтому

хотим поделиться успешными кейсами использования наше-
го решения, которые могут вам помочь принять взвешенное
решение.

2. Может быть, ранее используемое решение было непра-
вильно настроено или реализовано. Наша команда имеет
опыт и экспертизу, чтобы обеспечить успешную реализацию
и обучение вашей команды.

3. Мы используем передовые технологии и инновацион-
ные подходы, которые отличаются от предыдущих решений,
которые вы использовали. Уверены, что у нас есть то, что
поможет вам достичь желаемых результатов.

4. Предлагаем провести пилотный проект, позволяющий
вам оценить эффективность нашего решения на практике
перед финальным принятием решения.

5. Важно анализировать и устранять причины, по которым
предыдущее решение не сработало. Мы готовы провести де-
тальный аудит и предложить наши рекомендации для успеш-



 
 
 

ной реализации.

6. Внедрение нового решения может быть сопряжено с
некоторыми вызовами, но мы готовы предоставить ком-
плексную поддержку и обучение вашей команды для обес-
печения успешной реализации и адаптации.

7. Наша компания имеет долгую и успешную историю ра-
боты с клиентами, и мы уверены в эффективности нашего
решения. Предлагаем вам обратиться к другим клиентам,
использовавшим наше решение, чтобы услышать их опыт и
успехи.

8. У нас есть широкий спектр функциональности и воз-
можностей нашего решения, которые позволят эффективно
решить ваши задачи и превзойти ожидания, основанные на
предыдущем неудачном опыте.

9. Мы готовы предоставить вам презентацию и демонстра-
цию нашего решения, чтобы вы могли видеть его потенци-
ал и понять, как оно может быть оптимально внедрено и ис-
пользовано в вашем бизнесе.

10. Важно помнить, что каждый случай является уникаль-
ным, и наше решение может значительно отличаться от того,
которое вы использовали в прошлом. Давайте проведем де-



 
 
 

тальное обсуждение, чтобы понять, как наше решение может
стать лучшим вариантом в вашей конкретной ситуации.

Скрипт переговоров:
–
Понимаю ваше возражение и ценю ваш предыдущий

опыт. Но давайте рассмотрим это как возможность для нас
по-новому подойти к вашему бизнесу. У нас есть уникаль-
ные функции и улучшенные возможности, которые могут из-
менить ваше представление о подобных решениях. Давайте
обсудим, как мы можем преодолеть проблемы, с которыми
вы столкнулись ранее.

–
Понимаю, что у вас был негативный опыт с подобным ре-

шением. Но я уверен, что наш вариант представляет собой
новый подход, учитывающий ваши требования и предлагаю-
щий новые функции и улучшенную поддержку. Давайте об-
судим ваши опасения и найдем решение, которое будет ра-
ботать для вашего бизнеса.

–
Я понимаю, что предыдущее решение не принесло ожида-

емых результатов. Но давайте поговорим о том, что именно
не сработало и как мы можем избежать этих проблем с на-
шим решением. Мы готовы предоставить новые стратегии,
обучение и экспертную поддержку, чтобы помочь вам до-



 
 
 

биться успеха.

–
Сожалею, что предыдущее решение не соответствовало

вашим ожиданиям. Однако, наше решение основано на бо-
лее новых технологиях и уникальных возможностях, кото-
рые могут решить те проблемы, которые вы столкнулись ра-
нее. Дайте нам шанс продемонстрировать, как мы можем
превзойти ваши ожидания.

–
Понимаю, что у вас был неудачный опыт с предыдущим

решением. Но мы прилагаем все усилия, чтобы учесть ва-
ши уникальные потребности и обеспечить успешную реали-
зацию нашего решения. Давайте взглянем на ваш предыду-
щий опыт и разработаем индивидуальный подход, который
поможет вам достичь конечной цели.

–
Понимаю, что предыдущее решение не сработало. Но мы

провели дополнительные исследования и разработали улуч-
шенную версию, учитывающую возможные сложности. Ре-
комендую вам рассмотреть наш подход и оценить его на ос-
нове конкретных преимуществ, которые он может предоста-
вить вашему бизнесу.



 
 
 

–
Понимаю, что предыдущее решение не принесло желае-

мых результатов. Но мы усвоили уроки из предыдущего опы-
та и обновили наше решение с учетом этих уроков. Давай-
те обсудим, как мы можем предложить вам новый вариант
решения, который будет лучше соответствовать вашим по-
требностям и целям.

–
Я понимаю, что ваш предыдущий опыт с подобным реше-

нием был неудачным. Но дайте нам возможность раскрыть
новые горизонты и представить вам наше предложение, ко-
торое отличается от предыдущего. Мы готовы предоставить
надежное решение с индивидуальным подходом к вашим
требованиям.

–
Сожалею, что ваш предыдущий опыт с подобным решени-

ем не был успешным. Но давайте рассмотрим эту ситуацию
как урок и возможность извлечь ценные уроки из него. Мы
готовы предложить вам новый и инновационный подход, ко-
торый поможет вам достичь ваших целей с более успешным
результатом.

–
Я слышу, что ваш предыдущий опыт с подобным решени-



 
 
 

ем был негативным. Но давайте обратимся к источнику про-
блемы, чтобы убедиться, что наше предложение решит эти
проблемы. Рассмотрим ваш предыдущий опыт как ценные
уроки, которые помогут нам создать индивидуальный под-
ход и предложить решение, которое будет работать для вас.

28.
Мы не уверены в вашей способности выполнить наши тре-

бования.
Возможные причины возражения:

1. Недостаточный опыт или экспертиза: Организация мо-
жет беспокоиться, что вы не обладаете достаточным опытом
или экспертизой, чтобы успешно выполнить их требования.
Чтобы преодолеть это возражение, важно продемонстриро-
вать свой опыт и знания в данной области. Показать успеш-
ные проекты или работы, выполненные вашей компанией в
прошлом, может помочь убедить организацию в вашей спо-
собности выполнить их требования.

2. Сомнения в технических возможностях: Организация
может иметь сомнения в технических возможностях ваше-
го предложения или в достаточности технологических ре-
сурсов для выполнения требований. В таком случае, важ-
но предоставить подробности о вашей технической инфра-
структуре, возможностях и ресурсах. Объясните, как ваше
предложение соответствует требованиям и какие шаги вы



 
 
 

предпринимаете для достижения успеха.

3. Предпочтение более известным поставщикам: Органи-
зация может иметь предпочтение к работе с более известны-
ми или значимыми поставщиками, с которыми у них есть
предыдущий опыт. В таком случае, ваша задача внушить до-
верие и убедить их в том, что вы обладаете необходимыми
ресурсами, навыками и гибкостью для выполнения их тре-
бований. Предоставьте рекомендации и отзывы от доволь-
ных клиентов, чтобы подкрепить свою способность удовле-
творять потребности и ожидания организации.

Чтобы преодолеть это возражение, важно прослушать
опасения организации и предоставить доказательства ва-
шей способности выполнить их требования. Демонстрируй-
те ваш опыт, знания, технологическую инфраструктуру и ре-
сурсы, которые вы можете использовать. Предоставьте при-
меры успешных проектов и случаев, которые подтвержда-
ют вашу способность работать с требованиями, похожими
на пожелания клиента. Активно коммуницируйте с органи-
зацией, чтобы установить доверительные отношения и дать
понять, что вы готовы и способны удовлетворить их требо-
вания.

Варианты решения:
Если клиент говорит, что они не уверены в вашей способ-

ности выполнить их требования, менеджер может принять



 
 
 

следующие меры:

1.  Проявить понимание: Подтвердите, что вы слышите
опасения клиента и цените их недоверие. Покажите, что го-
товы работать с ними, чтобы решить их опасения и доказать
свою способность выполнить их требования.

2. Уточнить требования: Попросите клиента рассказать
более подробно о своих требованиях и какие конкретные
проблемы они видят. Понимание их конкретных требований
поможет вам определить, как вы можете их решить и разве-
ять опасения клиента.

3. Представить опыт и компетенции: Расскажите клиенту
о вашем опыте работы с подобными проектами и вашей экс-
пертизе. Поделитесь примерами успешных проектов или от-
зывами от других клиентов, которые помогут убедить их в
вашей способности выполнить их требования.

4. Предложить доказательства успеха: Предоставьте кли-
енту конкретные данные и факты, подтверждающие вашу
способность выполнить их требования. Это могут быть ре-
зультаты или опыт предыдущих проектов или сравнительные
анализы, демонстрирующие ваше превосходство.

5. Объяснить ваш подход: Подробно расскажите клиенту



 
 
 

о вашем подходе и методологии работы. Подчеркните, какие
специфические шаги и ресурсы вы предоставляете для вы-
полнения требований клиента.

6. Предложить пробный период: Предложите клиенту
провести ограниченный пробный период, в течение которо-
го они могут оценить вашу способность выполнить их требо-
вания. Это позволит им видеть вас в действии и принимать
взвешенное решение.

7. Предоставить референции: Предложите клиенту кон-
такты и рекомендации от довольных клиентов, которые мо-
гут подтвердить вашу способность выполнить их требо-
вания. Позволить клиенту общаться с другими, кто имел
успешный опыт с вами, может помочь снять их сомнения.

8. Участвовать в обсуждении с командой: Предложите
клиенту провести встречу с вашей командой, чтобы они мог-
ли обсудить свои требования и задать вопросы напрямую.
Это позволит клиенту получить дополнительное понимание
о вашей способности справиться с их требованиями.

9. Разработать индивидуальный план: Обсудите с клиен-
том возможность разработки индивидуального плана, кото-
рый будет учитывать их опасения и требования. Это может
включать дополнительную поддержку, тестовые шаги или



 
 
 

другие нюансы для повышения доверия клиента.

10. Подчеркнуть коммуникацию и прозрачность: Уточ-
ните клиенту, что вы готовы поддерживать открытую и
прозрачную коммуникацию на протяжении всего процесса.
Уверьте их в своем стремлении понимать и удовлетворять их
требования.

Важно помнить, что каждый клиент и ситуация уникаль-
ны. Работайте с клиентом в диалоге, выясняйте их требова-
ния и обеспечивайте прозрачность, чтобы восстановить их
доверие и убедить в вашей способности выполнить их тре-
бования.

Аргументы:
1. Мы понимаем ваше беспокойство, но разрешите нам

продемонстрировать нашу экспертизу и опыт в предыдущих
проектах.

2. Мы готовы предоставить вам образцы нашей работы и
отзывы наших удовлетворенных клиентов.

3. Позвольте нам подробно рассказать о наших квалифи-
кациях и навыках, которые помогут нам выполнять ваши
требования.

4. Мы готовы предоставить решение на проблемы, выде-
ленные в ваших требованиях и продемонстрировать его ра-
ботоспособность.

5. Наша команда имеет многолетний опыт и экспертизу,



 
 
 

чтобы успешно выполнить ваши требования.
6. Мы можем организовать встречу или консультацию,

чтобы лучше понять ваши требования и ответить на все ва-
ши вопросы.

7. Мы предлагаем гарантию качества на наши услуги, что-
бы вы чувствовали себя уверенно в нашей способности вы-
полнить ваши требования.

8. У нас есть высококвалифицированная команда, кото-
рая обладает необходимыми навыками для эффективного
решения ваших задач.

9. Мы предлагаем прозрачный процесс работы и регуляр-
ное взаимодействие с вами, чтобы обеспечить соответствие
нашего выполнения вашим требованиям.

10. Разрешите нам сотрудничать в течение небольшого
пробного периода, чтобы доказать нашу способность и по-
тенциал для выполнения ваших требований.

Скрипт переговоров:
–
Я понимаю ваши опасения относительно нашей способ-

ности выполнить ваши требования. Что бы я мог сделать,
чтобы убедить вас в нашей способности достичь ваших биз-
нес-целей?

–
Я понимаю, что вы не уверены в нашей способности вы-

полнить ваши требования. Давайте обсудим ваше видение



 
 
 

и конкретные требования более подробно, чтобы я мог под-
твердить нашу способность соответствовать вашим ожида-
ниям.

–
Я слышу ваше сомнение в нашей способности выполнить

ваши требования. Позвольте мне рассказать вам о нашем
опыте работы с подобными проектами и наших достижени-
ях. У нас есть квалифицированная команда и ресурсы, что-
бы обеспечить успешную реализацию ваших требований.

–
Я понимаю, что у вас есть сомнения относительно на-

шей способности выполнить ваши требования. Позвольте
мне рассказать вам о нашем портфолио проектов и доволь-
ных клиентах, которые были удовлетворены результатами.
Мне будет интересно узнать больше о ваших требованиях,
чтобы вы могли быть уверены в нашей способности достичь
поставленных целей.

–
Понимаю ваше сомнение в нашей способности выполнить

ваши требования. Однако, мы готовы предоставить вам ре-
ференции или отзывы от наших других клиентов, которые
оценили нас за успешную реализацию их требований и поже-
ланий. Давайте обсудим вашу уникальную ситуацию и наши



 
 
 

возможности, чтобы вы могли принять осознанное решение.

–
Я слышу ваше сомнение и неверие в нашу способность

выполнить ваши требования. Давайте уточним все ваши тре-
бования, чтобы я смог рассказать вам более подробно, как
мы можем их удовлетворить. Это поможет вам принять бо-
лее взвешенное решение.

–
Я понимаю, что у вас есть сомнения. Мы готовы предо-

ставить вам демонстрацию нашего решения или выполнить
пробный проект, чтобы вы сами убедились в нашей способ-
ности реализовать ваши требования. Давайте обсудим воз-
можность проведения пробной работы, чтобы подтвердить
нашу способность соответствовать вашим ожиданиям.

–
Я слышу ваше сомнение в нашей способности выполнить

ваши требования. Давайте обсудим наш подход и подробно-
сти нашего опыта, чтобы вам было комфортно сотрудничать
с нами. Мы готовы представить вам информацию о наших
успешных проектах и экспертизу, которую мы можем при-
нести в ваш бизнес.

–



 
 
 

Я понимаю ваше мнение относительно нашей способно-
сти выполнить ваши требования. Давайте проведем более
подробное обсуждение ваших требований и наших возмож-
ностей, чтобы вы смогли более уверенно принять решение,
основанное на фактах и необходимой аргументации

.

–
Понимаю ваше сомнение в нашей способности выполнить

ваши требования. Мы готовы предоставить вам документа-
цию о нашей экспертизе, квалификации и успешных проек-
тах, чтобы вы могли увидеть, как мы можем соответствовать
вашим требованиям. Давайте поговорим о вашей уникаль-
ной ситуации и найдем способы, чтобы вы точно были уве-
рены в наших возможностях.



 
 
 

 
29. Нам нужно обсудить

это с директором.
 

Возможные причины возражения:

1. Решение на стратегическом уровне: Предложение мо-
жет представлять собой стратегическое решение, влияющее
на направление и цели организации. Важные решения, тре-
бующие значительных инвестиций или влияющие на ключе-
вые аспекты бизнеса, часто требуют согласования с руковод-
ством или директорами. В таком случае, организация хочет
убедиться, что предложение вписывается в общую стратегию
и цели компании, и что оно получит поддержку высшего ру-
ководства.

2. Финансовые решения: Если предложение требует фи-
нансовых инвестиций или изменений в бюджете, организа-
ция может хотеть обсудить его с директором или финансо-
вым отделом, чтобы оценить бюджетные возможности и при-
нять информированное решение.

3. Соблюдение правил и процедур: В некоторых организа-
циях решение о новом проекте или поставщике может быть
осложнено из-за необходимости соблюдать внутренние пра-



 
 
 

вила, процедуры или политику. Директор или высшее руко-
водство может иметь последнее слово в процессе принятия
решения для обеспечения соответствия этим требованиям.

Когда организация выражает желание обсудить предло-
жение с директором, важно понимать, что это нормальная
практика, особенно для стратегических или важных реше-
ний. Уважайте их процессы принятия решений и предло-
жите сотрудничество, чтобы обеспечить полное понимание
предложения и ответить на все их потенциальные вопросы
или беспокойства. Предоставьте всю необходимую инфор-
мацию и данные для обоснования принятого решения, и со-
гласитесь на дальнейшее обсуждение с директором или дру-
гими руководителями.

Варианты решения:
Если клиент говорит, что им нужно обсудить с директо-

ром, менеджер может принять следующие меры:

1. Показать понимание: Проявите понимание и уважение
к решению клиента обсудить ситуацию с директором. Под-
твердите важность принятия решения на высшем уровне и
выразите готовность поддержать их в этом процессе.

2. Запланировать встречу с директором: Предложите ор-
ганизовать встречу с вашей командой и директором клиента,
чтобы обсудить вопросы более подробно. Предложите воз-



 
 
 

можные даты и время для такой встречи.

3. Предоставить дополнительную информацию: Предо-
ставьте клиенту дополнительную информацию, материалы и
презентацию, которые они могут использовать при обсужде-
нии с директором. Это поможет им лучше объяснить и обос-
новать свое решение.

4. Предложить поддержку в подготовке презентации:
Предложите клиенту помощь в подготовке презентации или
аргументации, которую они собираются представить дирек-
тору. Будьте готовы предоставить дополнительную инфор-
мацию, статистику или доводы, которые помогут убедить ди-
ректора в необходимости принятия решения.

5. Предоставить дополнительные ресурсы: Возможно,
клиенту потребуется подготовить бизнес-кейс или анализ
влияния для обсуждения с директором. Предложите свою
помощь в разработке этих материалов или предоставьте до-
полнительные ресурсы, которые помогут им в этом процессе.

6. Установить контакт с директором: Если это возмож-
но, предложите установить контакт с директором клиента
напрямую, чтобы вы могли ответить на его вопросы или
предоставить дополнительную информацию. Это позволит
вам осветить любые опасения или вопросы, которые могут



 
 
 

возникнуть у директора.

7. Проследить за процессом: Будьте вежливым и профес-
сиональным во всем общении с клиентом. Запросите обрат-
ную связь о результатах и обсудите возможные следующие
шаги после встречи с директором. Поддержите клиента в лю-
бом исходе и продолжите поддерживать связь с ним.

8. Подготовить аргументацию: Разработайте аргумента-
цию и перечень преимуществ вашего предложения, чтобы
клиент мог использовать их при обсуждении с директором.
Подчеркните ключевые показатели, результаты, потенциаль-
ную экономию или другие факторы, которые могут помочь
убедить директора в принятии решения.

9. Быть готовым к переговорам: Подготовьтесь к тому, что
директор может иметь свои вопросы и требования. Будьте
открытыми для обсуждения и поиск компромиссных реше-
ний, если это будет необходимо.

10. Быть терпеливым и поддерживать связь: Помните, что
процесс принятия решений на высшем уровне может за-
нимать время. Будьте терпеливыми, поддерживайте связь с
клиентом и оказывайте им поддержку на всем пути к приня-
тию решения.



 
 
 

Важно помнить, что обсуждение с директором может
быть критическим моментом в принятии решения клиента.
Будьте готовыми и проактивными, чтобы поддержать клиен-
та в этом процессе и предоставить необходимую информа-
цию и ресурсы.

Аргументы:
1. Конечно, понимаем, что это важное решение. Мы мо-

жем организовать встречу с нашим руководством, чтобы об-
судить все детали.

2. Мы с радостью предоставим вам необходимую инфор-
мацию для обсуждения с вашим директором, чтобы вы мог-
ли принять взвешенное решение.

3. Мы готовы предоставить презентацию или документа-
цию, которую вы сможете передать директору для обсужде-
ния.

4. Если у вас есть какие-либо конкретные вопросы или
требования, мы можем подготовить ответы, которые помо-
гут вам обсудить это с директором.

5. Мы можем устроить онлайн-встречу с нашим высшим
руководством, чтобы ответить на все вопросы и обсудить
возможности сотрудничества.

6. Рекомендуем вам поделиться предоставленной инфор-
мацией о нашей компании с вашим директором, чтобы он
мог более полноценно оценить наш потенциал.

7. Мы готовы предоставить рекомендации и отзывы на-
ших клиентов, которые помогут вам представить наше пред-



 
 
 

ложение директору.
8. Если у вашего директора есть какие-либо вопросы или

требования, мы готовы ответить на них в письменной форме
или организовать встречу.

9. Мы можем подготовить доклад или презентацию, кото-
рые вы сможете использовать для дальнейшего обсуждения
с вашим директором.

10. Рекомендуем вам ознакомиться со всей предоставлен-
ной информацией и провести внутреннюю проверку, прежде
чем обсуждать это с директором.

Скрипт переговоров:
–
Я полностью понимаю, что вы хотите обсудить это реше-

ние с директором. Могу я предложить предоставить вам до-
полнительную информацию или материалы, которые вы смо-
жете передать директору для обсуждения? Это поможет ди-
ректору получить полное представление о нашем решении и
принять осознанное решение.

–
Разумеется, понимаю, что решения такого масштаба

обычно требуют обсуждения с руководством. Я готов под-
готовить презентацию или информационные материалы, ко-
торые помогут вам проиллюстрировать преимущества и по-
тенциальную ценность этого решения для вашего бизнеса.
Так мы сможем обсудить все аспекты с директором и отве-



 
 
 

тить на все его вопросы.

–
Я понимаю, что это решение требует рассмотрения на

высшем уровне. У меня есть опыт работы с другими дирек-
торами, и я могу помочь вам подготовить аналитическую ин-
формацию, кейсы или предложения о ценности, которые по-
могут в дальнейшем обсуждении с директором. Давайте раз-
работаем стратегию, чтобы ваше обсуждение с директором
было максимально продуктивным.

–
Полностью понимаю важность обсуждения с директором

перед принятием решения. Я готов предоставить вам инфор-
мацию о результатах и успехах других компаний, которые
уже внедрили это решение и сделали значительный прогресс.
Возможно, эти доказательства помогут вам убедить дирек-
тора в необходимости принятия этого решения.

–
Я полностью поддерживаю вашу инициативу обсудить это

с директором. Могу я предложить вам провести совместное
собрание с вашей командой и директором, где я смогу де-
тально рассказать о нашем решении и ответить на все воз-
никшие вопросы? Такой подход позволит обсудить все ас-
пекты этого решения и согласовать дальнейшие действия.



 
 
 

–
Понимаю, что вам необходимо проконсультироваться с

директором перед принятием решения. Предлагаю органи-
зовать встречу с вами и директором, чтобы мы могли деталь-
но рассмотреть все аспекты этого решения и ответить на все
вопросы, которые могут возникнуть. Будет полезно иметь
возможность обсудить это лично и разрешить все сомнения.

–
Полностью понимаю ваше желание обсудить это с дирек-

тором. Для подготовки к такому обсуждению я могу предо-
ставить вам дополнительные материалы, представить приме-
ры успехов других компаний, а также подготовить ответы на
вопросы, которые могут возникнуть. Мы можем сотрудни-
чать, чтобы вы имели все необходимые ресурсы для успеш-
ного обсуждения с директором.

–
Полностью согласен с вашим желанием обсудить это ре-

шение с директором. Для обсуждения я могу подготовить
доклад, содержащий основные аргументы, преимущества и
бизнес-цели, которые могут быть особенно интересными для
директора. Мы можем работать совместно, чтобы предста-
вить комплексный анализ и получить поддержку директора.



 
 
 

–
Я полностью понимаю ваше желание обсудить это с дирек-

тором. Мы готовы предоставить вам все необходимые мате-
риалы, кейсы использования или оборудование, которые по-
могут вам рассказать директору об этом решении. Мы мо-
жем поддержать вас в этом процессе и обсудить все вопросы
или запросы, которые могут возникнуть.

–
Понимаю, что вы хотите обсудить это с директором, что-

бы принять осознанное решение. Давайте проведем совмест-
ное собрание с вами и вашей командой, чтобы детально
представить наше решение и ответить на все возникшие во-
просы. Таким образом, мы сможем совместно принять ре-
шение, опираясь на полную информацию и понимание роли
и мнения директора.



 
 
 

 
30. У нас есть сомнения
относительно качества
ваших услуг/продуктов.

 
Возможные причины возражения:

1. Недостаточные доказательства качества: Организация
может сомневаться в качестве ваших услуг или продуктов,
поскольку у них отсутствуют достаточные доказательства
или опыт работы с вами. В таком случае, важно предоста-
вить релевантные данные, рецензии или рекомендации от
других клиентов, которые подтверждают качество вашей ра-
боты. Предложите организации пробный период или демон-
страцию вашей работы, чтобы они имели возможность оце-
нить ваше решение.

2. Сравнение с конкурентами: Организация может иметь
сравнительные оценки и предпочитать работать с конкурен-
тами, имеющими большую репутацию и успех в предоставле-
нии сходных услуг или продуктов. В этом случае, важно под-
черкнуть уникальные особенности и преимущества вашего
предложения, которые делают его отличным от конкурентов.
Объясните, как ваше решение может превзойти конкурентов
в качестве, инновациях или добавленной стоимости.



 
 
 

3. Опасения о поддержке и обслуживании: Организация
может быть озабочена недостаточной или неадекватной под-
держкой и обслуживанием после приобретения ваших услуг
или продуктов. В этом случае, уделяйте особое внимание ва-
шей системе поддержки клиентов и процессу обслуживания.
Объясните, какие ресурсы вы предоставляете, чтобы поддер-
жать клиентов и расскажите о планах и мероприятиях, пред-
принятых для обеспечения удовлетворения клиентов.

В ответ на возражение о сомнениях в качестве вашего
предложения, сосредоточьтесь на том, чтобы продемонстри-
ровать свою способность предоставлять качественные услу-
ги и продукты. Предоставьте соответствующие доказатель-
ства, такие как отзывы клиентов, результаты клиентских ис-
следований и детали вашего процесса контроля качества.
Предложите гарантию качества или другие меры, подтвер-
ждающие вашу силу в этой области. Ясно обозначьте свою
систему поддержки клиентов и весь процесс обслуживания,
чтобы организация могла оценить вашу способность обеспе-
чить поддержку на высоком уровне.

Варианты решения:
Если клиент высказывает сомнения относительно каче-

ства ваших услуг или продуктов, менеджер может принять
следующие меры:



 
 
 

1. Показать понимание: Продемонстрируйте клиенту, что
вы понимаете и уважаете их сомнения относительно каче-
ства. Подтвердите, что это важный аспект и что вы готовы
решить все их опасения.

2. Рассказать о процессе контроля качества: Поделитесь
информацией о процессе контроля качества, который вы
применяете для обеспечения высокого уровня качества ва-
ших услуг или продуктов. Объясните шаги, которые вы пред-
принимаете для удовлетворения потребностей и ожиданий
клиентов.

3. Предоставить примеры успехов: Предоставьте клиенту
примеры успешных проектов или случаев, где ваша компа-
ния достигла высокого качества и удовлетворила требования
клиентов. Это поможет создать доверие и показать вашу спо-
собность достичь высокого уровня качества.

4. Предложить демонстрацию или тестовый период: Пред-
ложите клиенту возможность оценить качество вашей рабо-
ты путем предоставления демонстрации или тестового пери-
ода. Это позволит клиенту лично оценить качество ваших
услуг или продуктов и принять более информированное ре-
шение.

5. Предоставить референции: Предложите клиенту кон-



 
 
 

такты и отзывы довольных клиентов, которые подтвердят ка-
чество ваших услуг или продуктов. Это даст клиенту допол-
нительное подтверждение и уверенность в вашей способно-
сти достичь высокого уровня качества.

6. Подчеркнуть сертификации или награды: Если ваша
компания имеет сертификаты качества или получила награ-
ды, упомяните их. Это может служить дополнительным до-
казательством высокого качества ваших услуг или продук-
тов.

7. Готовность к исправлению ошибок: Покажите клиен-
ту, что вы готовы исправить любые возможные проблемы
или несоответствия, которые могут возникнуть. Уверьте их
в своей ответственности и приверженности к качеству.

8. Подготовить решения для обеспечения качества: Раз-
работайте план мероприятий или предоставьте список улуч-
шений или изменений, которые вы готовы сделать для обес-
печения качества. Предоставьте клиенту конкретные шаги,
которые вы собираетесь предпринять для удовлетворения их
требований.

9. Предложить гарантию качества: Рассмотрите возмож-
ность предоставления гарантии качества на ваши услуги или
продукты. Это может убедить клиента в том, что вы готовы



 
 
 

отвечать за качество и готовы работать над его улучшением.

10. Открытая коммуникация: Будьте готовы к открытому
диалогу с клиентом. Слушайте их опасения и вопросы, и ста-
райтесь ответить на них честно и прозрачно. Поддерживайте
регулярную коммуникацию, чтобы клиент видел прогресс и
удовлетворение их потребностей в качестве.

Аргументы:
1. Понимаем, что качество играет важную роль для вас.

Мы готовы предоставить примеры нашей работы и отзывы
наших довольных клиентов, чтобы подтвердить качество на-
ших услуг/продуктов.

2. Мы гордимся своей репутацией, и предлагаем гарантию
качества на все наши услуги продукты. Мы готовы рассмот-
реть все ваши опасения и предоставить дополнительные до-
казательства нашей способности достичь высокого качества.

3. У нас есть проактивный подход к контролю качества,
с использованием строгих процессов и проверки на каждом
этапе работы/производства. Это гарантирует, что наши услу-
ги/продукты соответствуют высоким стандартам.

4. Мы придерживаемся передовых методик и технологий,
чтобы обеспечить высокое качество наших услуг/продуктов.
Мы готовы обсудить эти методики и предоставить дополни-
тельную информацию, подтверждающую их эффективность.

5. Большая часть нашей клиентуры является постоянны-
ми клиентами, что свидетельствует о высоком уровне дове-



 
 
 

рия к нашим услугам/продуктам. Мы готовы предоставить
рекомендации и отзывы клиентов для подтверждения каче-
ства нашей работы.

6. Наша команда состоит из опытных и квалифицирован-
ных специалистов, которые обладают глубокими знаниями
и опытом в своей области. Это гарантирует, что наши услу-
ги/продукты будут выполнены с высоким уровнем качества.

7. Мы концентрируемся на постоянном улучшении наших
услуг/продуктов и всегда открыты к обратной связи. Если у
вас есть конкретные требования или предпочтения, мы гото-
вы их учесть и предоставить вам индивидуальное решение.

8. Мы используем процессы контроля качества, которые
строго соблюдают стандарты и регуляции в нашей области.
Это гарантирует, что наши услуги/продукты соответствуют
всем необходимым требованиям.

9. У нас есть политика удовлетворенности клиентов, кото-
рая означает, что мы готовы исправить любые проблемы или
недостатки, если они возникают. Ваше довольство нашими
услугами/продуктами – наш приоритет.

10. Мы придерживаемся строгих стандартов качества и
работаем с проверенными поставщиками и партнерами для
обеспечения высокого уровня надежности и безопасности
наших услуг/продуктов.

Скрипт переговоров:
–
Понимаю ваши сомнения относительно качества наших



 
 
 

услуг/продуктов. Хотелось бы узнать, что именно вызывает
у вас эти сомнения, и обратиться к ним конкретно, чтобы
развеять ваши опасения.

–
Я понимаю ваши сомнения относительно качества наших

услуг/продуктов. Мы ценим ваше мнение. Могли бы вы рас-
сказать, что именно вас беспокоит, чтобы я смог ответить на
ваши вопросы и восстановить доверие?

–
Я понимаю, что у вас есть сомнения относительно ка-

чества наших услуг/продуктов. Позвольте мне рассказать о
нашем опыте работы с другими клиентами, а также предо-
ставить вам отзывы или рекомендации от наших довольных
клиентов. Я уверен, что это поможет снять ваши сомнения.

–
Понимаю ваше беспокойство относительно качества на-

ших услуг/продуктов. Мы гордимся своим портфолио
успешных проектов и долгосрочных партнерств с клиента-
ми. Хотелось бы обсудить конкретные требования и ожида-
ния, чтобы я мог подробнее объяснить, как мы можем начать
совместную работу.

–



 
 
 

Понимаем, что у вас есть сомнения относительно каче-
ства наших услуг/продуктов. Наша компания придерживает-
ся высоких стандартов качества и постоянно совершенству-
ется. Мне было бы полезно услышать, какие именно аспекты
вызывают у вас сомнения, чтобы я мог предоставить вам со-
ответствующую информацию и подробности о мероприяти-
ях, которые мы предпринимаем для обеспечения качества.

–
Я слышу ваше беспокойство относительно качества на-

ших услуг/продуктов. Мы стремимся обеспечить высокое
качество во всем, что делаем, и мы готовы предоставить вам
подробную информацию о наших процессах контроля каче-
ства, сертификациях или стандартах, которые мы соблюда-
ем. Давайте детально рассмотрим ваши требования и обсу-
дим наши возможности.

–
Понимаю, что вы имеете сомнения относительно качества

наших услуг/продуктов. Мы понимаем, что качество явля-
ется основной приоритетной задачей для нашей компании,
и мы вкладываем много ресурсов в обеспечение высокого
уровня качества. Что я могу сделать, чтобы определить кон-
кретные ваши опасения и помочь вам получить более де-
тальную информацию?



 
 
 

–
Я слышу ваши сомнения относительно качества наших

услуг/продуктов. Могу ли я предложить вам проверить нашу
репутацию и отзывы от других клиентов? Мы готовы предо-
ставить вам ссылки на наших довольных клиентов, чтобы по-
мочь вам сделать взвешенное решение.

–
Понимаю, что у вас возникли сомнения в отношении ка-

чества наших услуг/продуктов. Расскажите мне, пожалуйста,
что вызывает у вас эти сомнения, и я постараюсь разъяснить
и предоставить вам информацию, которая поможет вам сде-
лать взвешенное решение.

–
Я полностью понимаю ваше беспокойство относительно

качества наших услуг/продуктов. Мы гордимся своей репу-
тацией и долгосрочными отношениями с клиентами. Мы го-
товы предоставить вам дополнительные сведения о наших
сертификациях, процессах контроля качества и преимуще-
ствах нашего подхода. Давайте разрешим ваши сомнения и
ответим на ваши вопросы.



 
 
 

 
31. Нам требуется гибкость

в условиях соглашения.
 

Возможные причины возражения:

1. Изменяющиеся потребности: Организации могут
столкнуться с изменяющимися потребностями, которые тре-
буют гибких условий в соглашении. Это может быть связа-
но с изменениями в бизнес-модели, рыночной конкуренции
или внешних факторах. Предложите решения, которые поз-
воляют адаптироваться к эти изменениям, такие как возмож-
ность изменения объема услуг или продуктов, гибкость в
расписании поставок или способов оплаты.

2. Не прогнозируемые спрос или производство: Если по-
требности и спрос организации подвержены волатильности,
они могут искать гибкие условия для учета этой изменчи-
вости. Предложите адаптивные модели платежей, гибкость
в изменении объема услуг или продуктов в зависимости от
спроса. Укажите на способы оптимальной адаптации к изме-
няющимся требованиям, обеспечивая при этом качество и
доставку по согласованному графику.

3. Бюджетные ограничения: Организации могут иметь



 
 
 

ограниченный бюджет, и им нужна гибкость, чтобы адапти-
роваться к своей финансовой ситуации. Предложите вари-
анты платежей или финансовые планы, которые могут соот-
ветствовать их бюджетным требованиям. Рассмотрите раз-
личные варианты ценообразования, например, снижение на-
чальных затрат или гибкость в распределении платежей.

В ответ на это возражение, обратитесь к организации с
пониманием и подчеркните свою способность предоставить
гибкие условия соглашения. Обсудите возможности адапта-
ции к меняющимся потребностям и спросу. Обратите вни-
мание на финансовые аспекты и предоставьте варианты, ко-
торые соответствуют их бюджетным ограничениям. Будьте
открытыми для обсуждения и прислушивайтесь к их потреб-
ностям, чтобы предложить наиболее подходящие решения,
которые сочетают гибкость с выполнением их требований.

Варианты решения:
Если клиент говорит, что им требуется гибкость в услови-

ях соглашения, менеджер может принять следующие меры:

1. Показать понимание: Проявите понимание к требова-
нию клиента о гибкости в условиях соглашения. Подчерк-
ните, что вы готовы работать с ними, чтобы удовлетворить
их потребности и найти решения, которые соответствуют их
требованиям.



 
 
 

2. Уточнить требования: Попросите клиента уточнить, ка-
кую именно гибкость они ищут. Разберитесь в деталях, что-
бы понять, что для них важно, и посмотрите, что может быть
действительно гибко применимо в условиях соглашения.

3. Анализировать возможности: Оцените, насколько гиб-
кими могут быть условия соглашения. Изучите возможные
альтернативы и их воздействие на вашу компанию. Разрабо-
тайте и предложите варианты, которые могут удовлетворить
потребности клиента, сохраняя приемлемый уровень гибко-
сти для вашей компании.

4. Предложить индивидуальное решение: Разработайте
индивидуальное решение, которое будет отвечать потреб-
ностям клиента в гибкости. Предложите варианты, такие
как изменение графика работы, персонализацию услуги или
адаптацию процессов, чтобы удовлетворить их требования.

5. Обсудить компромиссы: Пообщайтесь с клиентом о
возможности компромиссов. Предложите варианты, кото-
рые могут соответствовать их требованиям в рамках воз-
можностей вашей компании. Работайте с клиентом, чтобы
найти совместное решение.

6. Предложить опции выбора: Предоставьте клиенту
несколько вариантов с условиями соглашения, из которых



 
 
 

они смогут выбрать. Дайте им возможность выбрать наибо-
лее подходящий вариант, который сочетает гибкость и удо-
влетворение их потребностей.

7. Готовность к переговорам: Будьте готовы к перегово-
рам и открытому диалогу с клиентом. Слушайте их требова-
ния, высказывайте свои возможности и предлагайте взаимо-
выгодные решения. Искренне стремитесь к взаимопонима-
нию и сотрудничеству.

8. Подчеркнуть оценку результатов: Обратите внимание
клиента на то, что гибкость в условиях соглашения может
быть полезной для достижения конечных результатов. Объ-
ясните, как гибкость может способствовать наилучшему со-
трудничеству и удовлетворять обоим сторонам.

9. Учесть риски и ограничения: Будьте открытыми к об-
суждению ограничений и рисков, связанных с предоставле-
нием гибких условий соглашения. Объясните клиенту лю-
бые ограничения, которые могут существовать, и найдите
общее понимание.

10. Поддерживать открытую коммуникацию: Поддержи-
вайте регулярную коммуникацию с клиентом и обращайтесь
к ним с вопросами или потребностями. Будьте готовы адап-
тировать условия соглашения по мере необходимости и со-



 
 
 

гласовывайте изменения вместе с клиентом на взаимовыгод-
ных условиях.

Аргументы:
1. Мы готовы обсудить и адаптировать условия соглаше-

ния, чтобы удовлетворить вашу потребность в гибкости.
2. Понимаем, что гибкость важна для успешного партнер-

ства. Давайте обсудим ваши конкретные требования и по-
стараемся найти решение, которое будет гибким и выгодным
для всех сторон.

3. Мы готовы предложить несколько вариантов условий
соглашения, чтобы дать вам возможность выбрать тот, кото-
рый наиболее соответствует вашим потребностям и обеспе-
чит вам нужную гибкость.

4. Мы можем предоставить вам определенные дополни-
тельные привилегии или возможности, которые отражают
требование гибкости в соглашении.

5. Разрешите нам более подробно изучить ваши потреб-
ности и требования, чтобы предложить наиболее гибкие ва-
рианты в условиях соглашения.

6. Мы готовы рассмотреть предлагаемые вами изменения
и адаптировать условия соглашения, чтобы удовлетворить
вашу потребность в гибкости.

7. Предлагаем вам определенные опции или расширенные
возможности, которые добавят гибкость в условия соглаше-
ния.

8. Мы готовы предоставить вам возможность пересмот-



 
 
 

реть и обсудить условия соглашения в пределах срока его
действия, чтобы гарантировать вам нужную гибкость.

9. Мы можем предложить градации условий соглашения в
зависимости от ваших потребностей, чтобы обеспечить нуж-
ный уровень гибкости.

10. Разрешите нам создать партнерскую атмосферу, где
мы сможем обсудить и адаптировать условия соглашения,
чтобы максимально удовлетворить ваши требования к гиб-
кости.

Скрипт переговоров:
–
Полностью понимаю ваше желание иметь гибкие условия

соглашения. Мы готовы обсудить и адаптировать условия,
чтобы удовлетворить ваши потребности. Давайте обсудим,
какие аспекты условий соглашения вам наиболее важны и
как мы можем найти оптимальное решение.

–
Гибкость в условиях соглашения – это для нас очень важ-

ный аспект. Мы готовы рассмотреть ваши требования и най-
ти компромиссное решение, которое будет отвечать вашим
потребностям. Расскажите мне больше о том, какие конкрет-
ные условия вам были бы предпочтительны.

–
Понимаю, что гибкость в условиях соглашения вам тре-



 
 
 

буется для достижения ваших бизнес-целей. Мы готовы об-
судить конкретные детали и найти способы, которые позво-
лят нам адаптировать условия соглашения, учитывая ваши
требования. Давайте обсудим возможные варианты.

–
Ваше требование гибкости в условиях соглашения понят-

но и важно для нас. Нам важно удовлетворить ваши потреб-
ности и найти решение, которое будет отвечать вашим тре-
бованиям. Предлагаю обсудить, какие именно аспекты усло-
вий соглашения нуждаются в гибкости и как мы можем адап-
тировать их.

–
Мы полностью осознаем важность гибкости в условиях

соглашения для вас. Мы готовы обсудить и адаптировать
условия, чтобы удовлетворить ваши особенные требования.
Расскажите нам, какие условия соглашения были бы наибо-
лее гибкими для вашего бизнеса, и мы найдем решение, ко-
торое будет отвечать вашим потребностям.

–
Понимаем, что гибкость в условиях соглашения для вас

является важным фактором. Мы готовы работать с вами,
чтобы адаптировать условия соглашения, учитывая ваши
требования. Давайте обсудим, как мы можем найти компро-



 
 
 

мисс, который будет отвечать вашим ожиданиям.

–
Полностью понимаем, что вам требуется гибкость в усло-

виях соглашения. Наша цель – найти решение, которое будет
соответствовать вашим потребностям и ожиданиям. Обра-
тите внимание, мы готовы рассмотреть альтернативные ва-
рианты и предложить гибкие условия, удовлетворяющие ва-
шим требованиям.

–
Гибкость в условиях соглашения – это для нас очень важ-

но. Мы готовы работать с вами для нахождения оптималь-
ного решения, которое будет удовлетворять вашим потреб-
ностям. Давайте обсудим конкретные условия, которые вам
необходимы, и найдем компромиссное решение.

–
Мы понимаем, что гибкость в условиях соглашения для

вас является ключевым фактором. Мы готовы адаптировать
наши условия, чтобы удовлетворить ваши требования. Рас-
скажите нам о том, какие аспекты или условия вам были бы
предпочтительны, чтобы мы могли предложить вам соответ-
ствующие варианты.

– Мы ценим ваше требование гибкости в условиях согла-



 
 
 

шения. Мы готовы обсудить технические и коммерческие
аспекты, чтобы найти оптимальное решение, которое будет
удовлетворять ваши требования. Давайте вместе исследуем
возможности и возьмем во внимание все факторы, чтобы
найти решение, которое соответствует вашим потребностям.



 
 
 

 
32. Мы не можем решить

это без согласования
с нашими партнерами.

 
Возможные причины возражения:

1. Совместное принятие решений: Некоторые решения
могут требовать согласования с партнерами или заинтересо-
ванными сторонами, особенно если они прямо влияют на их
интересы или задействуют общие ресурсы. В таких ситуаци-
ях организация хочет убедиться, что все стороны обладают
информацией и согласны с предлагаемым решением.

2. Обязательства в рамках сотрудничества: Если органи-
зация имеет активные договорные или партнерские отно-
шения с другими компаниями или структурами, они могут
быть обязаны согласовать или уведомить этих партнеров о
предлагаемом решении. Это может быть связано с правовы-
ми, коммерческими или стратегическими обязательствами.

3. Влияние на бизнес-процессы: Если предложение затра-
гивает бизнес-процессы и операционные деятельность парт-
неров, клиенты могут хотеть согласовать действия, чтобы
убедиться в совместимости и успешной интеграции. Они хо-



 
 
 

тят предотвратить возможные проблемы, конфликты или на-
рушения договорных отношений с партнерами.

Варианты решения:
Если клиент говорит, что они не могут принять решение

без согласования с партнерами, менеджер может принять
следующие меры:

1. Показать понимание: Проявите понимание к потребно-
сти клиента в согласовании с партнерами. Подтвердите, что
они проводят консультации и устанавливают согласие перед
принятием важных решений.

2. Предложить совместное обсуждение: Предложите ор-
ганизовать встречу с партнерами, чтобы обсудить вопросы и
преимущества вашего предложения. Предоставьте возмож-
ность для всех заинтересованных сторон выразить свои мне-
ния и учесть их при принятии решения.

3. Предоставить дополнительные материалы: Поставьте
клиенту в распоряжение дополнительные материалы, ин-
формацию и доказательства, которые они могут передать
партнерам для более полного понимания и принятия реше-
ния.

4. Предложить коммуникацию с партнерами: Предложи-



 
 
 

те клиенту скоординировать коммуникацию с партнерами,
чтобы учесть их мнения и требования. Предоставьте контак-
ты или поддержку для общения и обсуждения вопросов с
партнерами.

5. Показать преимущества решения: Подчеркните пре-
имущества вашего предложения и объясните, как оно может
быть выгодным для партнеров. Предоставьте примеры успе-
хов или рекомендации, которые могут помочь убедить парт-
неров в принятии решения.

6. Подготовить аргументацию: Разработайте аргументы и
ответы на возможные вопросы и опасения, которые могут
возникнуть у партнеров. Предоставьте клиенту информацию
и факты, которые помогут их убедить и обосновать необхо-
димость принятия решения.

7. Предложить альтернативные варианты: Рассмотрите
возможность предложить клиенту и их партнерам альтерна-
тивные варианты или гибкую формулу согласования, чтобы
найти общие точки соприкосновения для принятия реше-
ния.

8. Установить контакт с партнерами: Если возможно,
узнайте больше о партнерах и их взглядах. Установите кон-
такт с ними напрямую или через клиента, чтобы лучше по-



 
 
 

нять их ожидания и работать совместно над решением.

9. Дать время для согласования: Предложите клиенту до-
полнительное время для принятия решения с партнерами.
Убедитесь, что они имеют всю необходимую информацию
и ресурсы для проведения консультаций и получения согла-
сия.

10. Поддерживать открытую коммуникацию: Поддержи-
вайте регулярную коммуникацию с клиентом, чтобы быть в
курсе событий и обновлений, связанных с процессом согла-
сования. Слушайте их вопросы и предоставляйте поддержку,
чтобы они чувствовали себя участниками в этом процессе.

Аргументы:
1. Мы полностью понимаем вашу потребность в согласо-

вании с партнерами. Можем предложить возможность про-
вести трехстороннюю встречу или обсудить этот вопрос на-
шими представителями с вашими партнерами.

2. Разумеется, сотрудничество с партнерами имеет особое
значение. Мы готовы предоставить вам все необходимые ма-
териалы и документацию, чтобы вы могли провести обсуж-
дение с вашими партнерами и получить согласие на решение
вопроса.

3. У нас есть опыт работы с ситуациями, требующими со-
гласования с партнерами. Мы готовы предложить варианты
и рекомендации, которые облегчат процесс согласования и



 
 
 

помогут достичь взаимовыгодного решения.
4. Если вам потребуется дополнительное время для согла-

сования с партнерами, мы готовы учесть это и приспособить-
ся к вашим требованиям. Пожалуйста, дайте нам знать, ка-
кой срок вам необходим.

5. Мы готовы предоставить вам все необходимые инфор-
мацию, чтобы вы могли обосновать позицию и принять ре-
шение с вашими партнерами. Можем предоставить аргумен-
ты, статистику или дополнительную экспертную помощь для
поддержки вашего предложения.

6. Предлагаем организовать совместное согласование со
всеми заинтересованными сторонами, чтобы учесть потреб-
ности и интересы каждого. Это позволит найти компромисс-
ное решение и обеспечить гибкость в условиях соглашения.

7. Мы готовы предоставить вам контактные данные наших
представителей для прямого общения с вашими партнера-
ми. Такой подход поможет упростить процесс согласования
и учесть интересы всех сторон.

8. Мы можем адаптировать наши условия соглашения для
учета требований и пожеланий ваших партнеров. Поговорим
подробнее о конкретных деталях и найдем оптимальное ре-
шение, которое устроит всех.

9. Предлагаем объединить усилия с вашими партнерами
и провести совместную встречу, где каждая сторона сможет
высказать свои предложения и обсудить возможности дости-
жения компромисса.



 
 
 

10. Мы готовы предоставить вам письменное подтвержде-
ние возможности гибкости в условиях соглашения, которое
вы сможете предоставить вашим партнерам для обсуждения
и рассмотрения вопроса.

Скрипт переговоров:
–
Понимаю, что для принятия решения требуется согласо-

вание с вашими партнерами. Я предлагаю нам совместно об-
судить детали и преимущества нашего предложения, чтобы
вы могли представить его своим партнерам и принять обос-
нованное решение на основе этой информации.

–
Безусловно, я понимаю, что вам требуется согласование

с партнерами перед принятием решения. Чтобы упростить
этот процесс, я предлагаю предоставить вам дополнительные
материалы, презентации или сравнительные анализы, кото-
рые вы сможете передать своим партнерам для получения их
мнения.

–
Я полностью осознаю необходимость согласования с ва-

шими партнерами. Предлагаю скоординировать с вами ин-
формацию и решить вопросы, которые могут возникнуть у
ваших партнеров в процессе принятия решения. Я готов от-
ветить на вопросы и предоставить дополнительные матери-



 
 
 

алы по запросу.

–
Понимаю, что вам необходимо согласовать это с вашими

партнерами, чтобы принять решение. Хотелось бы обсудить
с вами, когда и как было бы наилучшим образом поговорить
с вашими партнерами, чтобы предоставить им необходимую
информацию или ответить на их вопросы.

–
Я понимаю, что наше решение требует согласования с ва-

шими партнерами. Мы готовы оказать поддержку, предоста-
вив дополнительные данные, примеры или демонстрации на-
шего предложения, чтобы помочь вам представить его ва-
шим партнерам и преодолеть возможные препятствия.

–
Безусловно, я понимаю, что вы должны согласовать реше-

ние с партнерами. Предлагаю организовать совместное со-
брание или встречи с вашими партнерами, чтобы обсудить
наше предложение и ответить на их вопросы. Это позволит
всем заинтересованным сторонам выразить свои мнения и
учесть их при принятии решения.

–
Полностью понимаю, что вам потребуется согласование



 
 
 

с партнерами. Для облегчения процесса я готов предоста-
вить вам дополнительные материалы, данные и рекоменда-
ции, которые помогут вам объяснить преимущества и пер-
спективы нашего предложения вашим партнерам.

–
Я осознаю важность согласования решения с вашими

партнерами. Предлагаю организовать обсуждение с вашими
партнерами, в котором я могу принять участие и предста-
вить детали и преимущества нашего предложения. Таким
образом, мы сможем решить возникающие вопросы и необ-
ходимость согласования.

–
Я понимаю, что вы должны согласовать это с вашими

партнерами. Предлагаю провести совместную веб-конфе-
ренцию или встречу, где я смогу презентовать наше предло-
жение и отвечать на вопросы партнеров для достижения вза-
имопонимания и принятия решения.

–
Полностью понимаю, что необходимо согласовать реше-

ние с вашими партнерами. Мы готовы предоставить вам всю
дополнительную информацию, презентации или данные, ко-
торые могут помочь вам убедить ваших партнеров и добить-
ся консенсуса по принятию решения.



 
 
 

 
33. Нам необходим больший

объем продукции/услуг.
 

Возможные причины возражения:

1. Рост бизнеса: Организация может стремиться к расши-
рению своей деятельности или увеличению объемов произ-
водства, чтобы удовлетворить растущий спрос на свои това-
ры или услуги. В таком случае, они могут искать поставщи-
ков, способных предоставить большие объемы продукции
или услуг в короткие сроки.

2. Изменение потребностей клиентов: Организация может
столкнуться с изменениями в потребностях своих клиентов,
требующих большего объема производства или услуг. Это
может быть связано с расширением клиентской базы, новы-
ми проектами или дополнительными требованиями уже су-
ществующих клиентов.

3. Оптимизация производственных процессов: Организа-
ция может стремиться к оптимизации своих производствен-
ных процессов и достижению экономии масштаба. Боль-
ший объем продукции или услуг может улучшить эффектив-
ность и увеличить конкурентоспособность, а также привести



 
 
 

к снижению себестоимости производства.

В ответ на возражение о необходимости большего объ-
ема продукции или услуг, подчеркните свою способность
удовлетворить этот растущий спрос или требования клиен-
тов. Обсудите ваши производственные возможности, ресур-
сы и возможности масштабирования, чтобы убедить орга-
низацию в вашей готовности к поставке больших объемов.
Представьте свой опыт работы с клиентами, которые име-
ли сходные потребности и достижения в области масштаби-
рования. Предложите гибкие решения, например, графики
поставок, дополнительные ресурсы или автоматизацию про-
цессов, которые могут способствовать увеличению объемов
продукции или услуг.

Варианты решения:
Если клиент говорит, что им необходим больший объем

продукции или услуг, менеджер может принять следующие
меры:

1. Показать понимание: Проявите понимание и интерес
к потребностям клиента в большем объеме продукции или
услуг. Подтвердите, что вы готовы работать с ними, чтобы
удовлетворить их требования.

2. Уточнить требования: Уточните, какой именно боль-
ший объем продукции или услуг требуется клиенту. Разбе-



 
 
 

ритесь в деталях, чтобы понять, сколько именно продукции
или услуг им нужно, и какие специфические требования они
имеют.

3. Проверить возможности: Оцените свои возможности
и ресурсы для удовлетворения запроса клиента на больший
объем продукции или услуг. Проверьте свою производствен-
ную или исполнительскую способность, чтобы убедиться,
что можете справиться с увеличенным объемом.

4. Предложить решение: Если ваша компания может спра-
виться с увеличенным объемом, предложите клиенту реше-
ние, подходящее под их потребности. Обсудите способы уве-
личения объема, такие как масштабирование производства,
добавление дополнительных ресурсов или привлечение под-
рядчиков.

5. Рассмотреть возможности сотрудничества: Если ваша
компания не может обеспечить большой объем внутренними
ресурсами, рассмотрите возможности сотрудничества с дру-
гими поставщиками или подрядчиками. Предложите кли-
енту варианты сотрудничества, чтобы удовлетворить их по-
требности в большем объеме продукции или услуг.

6. Обсудить график поставок: Обсудите с клиентом воз-
можности увеличения графика поставок, чтобы соответ-



 
 
 

ствовать их потребностям в большем объеме продукции или
услуг. Разработайте гибкий график, который обеспечит их
требования в срок.

7. Предложить решения оптимизации: Разработайте ре-
шения оптимизации, которые помогут клиенту управлять
большим объемом продукции или услуг более эффектив-
но. Предложите автоматизированные процессы, оборудова-
ние или другие инновационные решения, чтобы обеспечить
эффективность в обработке большего объема.

8. Обсудите условия поставки: Обсудите с клиентом усло-
вия поставки, такие как минимальные заказы, скидки на
большие объемы или гибкие условия платежа, чтобы сделать
сотрудничество еще более привлекательным для клиента.

9. Подготовить план масштабирования: Разработайте
план масштабирования, который позволит вашей компании
увеличить объем продукции или услуг в соответствии с тре-
бованиями клиента. Объясните клиенту, какие шаги будут
предприняты для обеспечения большего объема и какой бу-
дет временной горизонт плана масштабирования.

10. Установить долгосрочное сотрудничество: Возмож-
но, эти увеличенные потребности в объеме продукции или
услуг станут долгосрочными. Предложите клиенту устано-



 
 
 

вить партнерское сотрудничество, которое позволит вам
обеспечить их потребности в большем объеме продукции
или услуг на протяжении длительного срока.

Аргументы:
1. Мы полностью понимаем вашу потребность в боль-

шем объеме продукции/услуг. Мы готовы обсудить вариан-
ты масштабирования и увеличения объема, чтобы удовле-
творить ваши требования.

2. Разумеется, ваша потребность в большем объеме про-
дукции/услуг имеет высокий приоритет для нас. Мы гото-
вы разработать индивидуальное предложение, учитывая ва-
ши требования и желаемый объем.

3. Мы обладаем гибкостью в производстве/предоставле-
нии услуг, и можем увеличить объем в соответствии с ва-
шими потребностями. Пожалуйста, сообщите нам желаемый
объем, и мы предоставим вам план для его достижения.

4. Наша компания имеет возможность расширять произ-
водственные мощности/расширять команду, чтобы удовле-
творить растущий спрос и обеспечить требуемый объем про-
дукции/услуг. Давайте обсудим вашу потребность и найдем
оптимальное решение.

5. Мы готовы предоставить вам приоритетный доступ к
нашим ресурсам и возможностям, чтобы обеспечить нуж-
ный вам объем продукции/услуг. Мы готовы работать с вами
над планом, который учитывает ваш возрастающий спрос.

6. Важность ваших потребностей в большем объеме про-



 
 
 

дукции/услуг ясна для нас. Мы готовы предложить вам оп-
тимальное решение, которое обеспечит достаточный объем
и сохранит высокое качество.

7. Мы готовы рассмотреть варианты оптимизации процес-
сов и увеличения объема с целью удовлетворить вашу по-
требность. Наша команда будет работать в тесном сотруд-
ничестве с вами, чтобы обеспечить нужный объем продук-
ции/услуг.

8. Мы готовы предоставить вам специальные условия и
скидки при увеличении объема продукции/услуг. Наша цель
– установить долгосрочное партнерство и помочь вам в до-
стижении ваших бизнес-целей.

9. Если вам требуется больший объем продукции/услуг
в краткосрочной перспективе, мы готовы обсудить возмож-
ности срочного масштабирования, чтобы удовлетворить ваш
запрос.

10. Мы готовы предоставить вам персонального мене-
джера или представителя, который будет работать с вами
непосредственно для обеспечения нужного объема продук-
ции/услуг и выполнения ваших требований.

Скрипт переговоров:
–
Полностью понимаю ваше желание получить больший

объем продукции/услуг. У нас есть возможность увеличить
объем, чтобы удовлетворить ваш спрос. Давайте обсудим по-
дробности и найдем решение, которое будет соответствовать



 
 
 

вашим потребностям.

–
Большой объем продукции/услуг – это понятное требова-

ние. Мы готовы рассмотреть возможности увеличения объ-
ема и предоставить вам необходимый запас в оговоренные
сроки. Расскажите нам, какой именно объем вам необходим,
и мы разработаем решение, которое удовлетворит ваш за-
прос.

–
Понимаем, что вам требуется больший объем продук-

ции/услуг для удовлетворения растущего спроса. Мы готовы
обсудить, насколько велик объем, который вам необходим,
и найти решение, чтобы сделать это возможным. Дайте нам
возможность предложить наши ресурсы и возможности для
удовлетворения вашего спроса.

–
Понимаем, что вы нуждаетесь в большем объеме продук-

ции/услуг. У нас есть гибкие возможности для увеличения
объема производства/предоставления. Расскажите нам, ка-
кой именно объем вам нужен, и мы найдем оптимальное ре-
шение для вашего запроса.

–



 
 
 

Ваше требование большего объема продукции/услуг пол-
ностью понятно. Мы готовы рассмотреть возможности рас-
ширения наших производственных мощностей или предо-
ставления дополнительных ресурсов, чтобы удовлетворить
ваш спрос. Позвольте нам предложить вам решение, которое
будет соответствовать вашим потребностям.

–
Мы ценим ваш интерес к большему объему продук-

ции/услуг. Готовы рассмотреть возможности увеличения
объема и предложить вам гибкое решение. Расскажите нам,
какой объем вам нужен и какие дополнительные условия вам
были бы комфортными, чтобы мы могли предложить вам
наиболее подходящее решение.

–
Понимаем ваше пожелание получить больший объем про-

дукции/услуг. Мы обладаем ресурсами и опытом, чтобы удо-
влетворить вашу потребность. Давайте обсудим ваш запрос
более подробно, чтобы выявить, как мы можем предоставить
вам больший объем и сделать это успешно.

–
Большой объем продукции/услуг – это важное требова-

ние, и мы готовы вам помочь. Расскажите нам, какой объем
вам необходим, и мы разработаем решение, удовлетворяю-



 
 
 

щее вашим запросам. Мы готовы предложить вам оптималь-
ное решение для увеличения объема.

–
Понимаем ваше желание получить больший объем про-

дукции/услуг. Я готов предложить вам анализ вашего спро-
са и рекомендации по решению этой задачи. Дайте мне воз-
можность представить вам наши идеи и подходы, чтобы мы
могли разработать решение, соответствующее вашим требо-
ваниям.

–
Мы ценим вашу заинтересованность в большем объеме

продукции/услуг. Расскажите нам, каким объемом вы инте-
ресуетесь, и мы предоставим вам возможности для увеличе-
ния объема нашего сотрудничества. Мы стремимся к долго-
срочному партнерству и готовы поддержать ваш рост и раз-
витие.



 
 
 

 
34. Ваше предложение
противоречит нашим

целям и стратегии.
 

Возможные причины возражения:

1. Несоответствие целям: Возможно, организация имеет
ясно определенные цели и стратегии, которые требуют осо-
бого подхода или определенного типа продукции или услуг.
Если ваше предложение не соответствует этим целям или не
вписывается в общую стратегию, организация может выра-
зить сомнения в его релевантности или эффективности.

2. Конфликт с текущими партнерствами или возможны-
ми конкурентами: Ваше предложение может столкнуться с
противоречием из-за существующих партнерских отноше-
ний или потенциальных конкурентов, с которыми организа-
ция имеет стратегическое партнерство или сотрудничество.
Если ваше предложение создает конфликт интересов или
может нанести ущерб существующим отношениям, органи-
зация может возражать по этому поводу.

3. Соответствие ценностям и бренду: Организации при-
держиваются своих ценностей и стремятся к приверженно-



 
 
 

сти своему бренду. Если ваше предложение не соответству-
ет ценностям компании или может подорвать ее бренд, это
может быть причиной возражения.

Для преодоления этого возражения важно проявить по-
нимание и прислушаться к стратегии и целям организации.
Продемонстрируйте, как ваше предложение может поддер-
жать и совместимо с их стратегией, или внесите соответству-
ющие коррективы, чтобы адаптироваться к их требованиям.
Обсудите свою эффективность, преимущества и выделите
аспекты, которые соответствуют или дополняют их страте-
гию. Покажите, как ваше предложение может быть вписано
в бренд и ценности компании, уделяя особое внимание сов-
местной работе и построению взаимовыгодных отношений.
В обсуждении с организацией акцентируйте внимание на со-
гласованности и выгоде в случае сотрудничества с вами.

Варианты решения:
Если клиент говорит, что ваше предложение противоре-

чит их целям и стратегии, рекомендуется принять следую-
щие меры:

1. Слушайте внимательно: Внимательно выслушайте кон-
кретные аспекты, которые клиент считает несоответствую-
щими и противоречащими их целям и стратегии. Это помо-
жет вам лучше понять их ожидания.



 
 
 

2. Проявите понимание: Подтвердите понимание и при-
нятие их замечаний о несоответствии предложения их целям
и стратегии. Показывайте, что их мнение важно для вас.

3. Задайте дополнительные вопросы: Задайте клиенту до-
полнительные вопросы, чтобы получить более подробную
информацию о том, как именно предложение не соответ-
ствует их целям и стратегии. Уточните, что именно они ожи-
дали от вашего предложения, и выясните, какие аспекты
нужно изменить или внести улучшения.

4. Объясните свою линию рассуждений: Поясните кли-
енту логику и основания вашего предложения, чтобы по-
мочь им понять, как оно может быть выровнено с их целя-
ми и стратегией. Объясните преимущества и потенциальные
пользы, которые ваше предложение может принести.

5. Предложите адаптацию предложения: Предложите кли-
енту возможности адаптации вашего предложения, чтобы
лучше соответствовать их целям и стратегии. Обсудите ва-
рианты модификации, дополнения или настройки, которые
помогут согласовать ваше предложение с их требованиями.

6. Изучите их цели и стратегию: Более детально изучите
цели и стратегию клиента. Рассмотрите, как вы можете из-
менить свое предложение, чтобы лучше соответствовать их



 
 
 

планам. Сосредоточьтесь на аспектах, которые подходят к их
стратегии и целям.

7. Предложите альтернативное решение: Если ваше теку-
щее предложение не соответствует их целям и стратегии,
предложите альтернативное решение, которое будет более
соответствовать их ожиданиям и потребностям. Подготовьте
варианты, которые основаны на их стратегической направ-
ленности.

8. Составьте план настройки: Совместно с клиентом раз-
работайте план настройки предложения, чтобы оно лучше
соответствовало их целям и стратегии. Установите шаги и
сроки для реализации изменений и обеспечения согласован-
ности с их планами.

9. Установите открытую коммуникацию: Поддерживайте
открытую коммуникацию с клиентом. Слушайте их обрат-
ную связь, предлагайте дополнительные решения и сотруд-
ничайте в поиске оптимальных вариантов, которые будут со-
ответствовать их целям и стратегии.

10. Возможное согласование: Если после обсуждения все
еще сохраняются разногласия между предложением и стра-
тегией клиента, вместе с ними рассмотрите возможность со-
гласования между двумя подходами. Ищите компромиссные



 
 
 

решения, которые будут удовлетворять обе стороны и под-
ходить к целям и стратегии обоим компаниям.

Аргументы:
1. Мы готовы предложить вам больший объем продук-

ции/услуг, если у вас есть такой интерес. Давайте обсудим
детали и возможные варианты для удовлетворения вашего
повышенного спроса.

2. Наша команда может пересмотреть нашу текущую стра-
тегию и цели, чтобы адаптировать ее под ваши требования.
Давайте проведем дополнительное исследование и обсудим
возможность изменения наших планов для обеспечения вам
большего объема продукции/услуг.

3. Мы ценим ваше интерес к нашим продуктам/услугам
и готовы рассмотреть возможность увеличения объема. Раз-
решите нам изучить текущие возможности и ресурсы, чтобы
предложить вам оптимальные решения.

4. Мы можем предоставить вам сниженные цены или
специальные условия для обеспечения вам большего объе-
ма продукции/услуг. Давайте обсудим ваши конкретные по-
требности и найдем возможные варианты сотрудничества.

5. Понимаем, что наше текущее предложение может не со-
ответствовать вашим целям и стратегии. Мы готовы рабо-
тать в тесном партнерстве с вами, чтобы разработать индиви-
дуальное решение, отвечающее вашим требованиям по объ-
ему продукции/услуг.

6. Мы готовы обсудить возможность увеличения объе-



 
 
 

ма продукции/услуг, чтобы соответствовать вашим целям и
стратегии. Предоставьте нам больше информации о ваших
целях, и мы разработаем план, чтобы удовлетворить вашу
потребность.

7. Мы можем предложить вам дополнительные ресур-
сы, чтобы увеличить объем предоставляемой вам продук-
ции/услуг. Разрешите нам показать, как мы можем наращи-
вать производство или улучшать обслуживание, чтобы соот-
ветствовать вашим требованиям.

8. Если ваша цель – получить больший объем продук-
ции/услуг, мы готовы обсудить возможности масштабирова-
ния нашей деятельности, чтобы обеспечить вам нужное ко-
личество. Давайте вместе разработаем план, чтобы справить-
ся с вашим повышенным спросом.

9. Мы готовы прислушаться к вашим целям и стратегии
и адаптировать наше предложение, чтобы соответствовать
вашим требованиям по объему. Давайте вместе рассмотрим
возможности и найдем наиболее подходящее решение.

10. Мы готовы работать с вами как партнер и строить вза-
имовыгодное сотрудничество, учитывая ваши цели. Предо-
ставьте нам больше информации о вашей стратегии, и мы
найдем способы увеличить объем продукции/услуг, чтобы
поддержать ваш успех.

Скрипт переговоров:
–
Полностью понимаю вашу точку зрения и важность вы-



 
 
 

страивания стратегии исходя из ваших целей. Я готов об-
судить детали нашего предложения и показать, как оно мо-
жет быть выровнено с вашими целями и стратегией. Давайте
найдем общую точку зрения и преимущества, которые наше
предложение может принести вам.

–
Большое спасибо за обратную связь. Мы всегда стремим-

ся понять и учитывать стратегические цели и планы наших
клиентов. Можете ли вы поделиться более подробной ин-
формацией о ваших целях и стратегии? Мы готовы рассмот-
реть, как наше предложение может быть согласовано с вашей
стратегией и помочь вам достичь ваших целей.

–
Цель нашей компании – помочь нашим клиентам достиг-

нуть успеха. Если наше предложение не соответствует ва-
шим текущим целям и стратегии, дайте мне больше инфор-
мации о ваших ожиданиях и целях. Достигнув понимание,
мы сможем искать решение, которое будет более согласова-
но с вашей стратегией и поддерживать ваши цели.

–
Понимаю, что ваша стратегия и цели имеют высокий при-

оритет. Я готов предоставить дополнительные сведения и до-
казательства того, как наше предложение может быть в пол-



 
 
 

ном соответствии с вашей стратегией. Давайте обсудим ва-
ши цели более подробно и найдем решение, которое будет
соответствовать вашим потребностям.

–
Ваша стратегия и цели имеют важное значение для нас. Я

хотел бы больше узнать о ваших целях и как вы видите вза-
имодействие нашего предложения с вашей стратегией. Мы
готовы адаптировать наше предложение, чтобы соответство-
вать вашей стратегии и помочь вам достичь ваших целей.

–
Согласованность с вашей стратегией и целями является

важным аспектом для нас. Можете ли вы рассказать нам
больше о вашей стратегии и какие аспекты нашего предложе-
ния противоречат вашим целям? Мы готовы обсудить эти ас-
пекты и найти способы, которые соответствуют вашим стра-
тегическим потребностям.

–
Понимаю, что наше предложение может быть в противо-

речии с вашей стратегией и целями. Я готов выслушать ваши
опасения и обсудить, как мы можем привести наше предло-
жение в соответствие с вашей стратегией. Давайте совмест-
но исследуем возможности и найдем решение, которое будет
соответствовать вашим целям.



 
 
 

–
Цель нашего предложения – помощь вам достичь ваших

стратегических целей. Будьте добры рассказать нам больше
о вашей стратегии и в чем именно наше предложение про-
тиворечит вашим текущим целям? Мы хотим обеспечить
полное соответствие нашего предложения вашим стратеги-
ческим потребностям.

–
Большое спасибо за указание на это противоречие. Ваша

стратегия и цели являются важными для нас. Расскажите
нам больше о деталях вашей стратегии и целях, чтобы мы
могли лучше понять ваше видение и найти пути для адапта-
ции нашего предложения, чтобы оно максимально соответ-
ствовало вашим целям.

–
Получение согласованности с вашей стратегией и целями

– это для нас ключевой момент. Прошу вас поделиться более
подробными особенностями вашей стратегии и целей, что-
бы я мог понять, как наше предложение может быть в луч-
шей гармонии с вашими планами. Это поможет нам разра-
ботать модифицированное предложение, которое будет со-
ответствовать вашим стратегическим потребностям.



 
 
 

 
35. Мы не видим перспективы

возврата наших вложений.
 

Возможные причины возражения:

1. Недостаточная оценка выгод: Организация может вос-
принимать предложение как недостаточно привлекательное
в финансовом плане. Возможно, им не представлены доста-
точно ясные данные и аргументы, демонстрирующие потен-
циал высокого возврата на инвестиции или они не убеждены
в их достоверности.

2. Сравнение с альтернативными вариантами: Организа-
ция может рассматривать альтернативные варианты инве-
стиций или предложения от других поставщиков. Если пред-
ложение не выглядит выгодным по сравнению с альтернати-
вами или не отличается достаточно значительными выгода-
ми, организация может выразить сомнения.

3. Ограничение бюджета: Организация может иметь огра-
ниченный бюджет или другие финансовые ограничения, ко-
торые они считают недостаточными для осуществления ин-
вестиции. В таком случае, предложите гибкие финансовые
условия или аргументируйте, как предложение может по-



 
 
 

мочь организации сократить затраты или повысить эффек-
тивность в других областях.

Чтобы преодолеть это возражение, предоставьте органи-
зации ясную и убедительную оценку возврата на инвести-
ции. Предоставьте конкретные финансовые данные, прогно-
зы и примеры, показывающие, как ваше предложение мо-
жет принести значительные выгоды и долгосрочную при-
быль. Подчеркните свой опыт работы с другими клиента-
ми и предоставьте реальные результаты, достигнутые благо-
даря вашим продуктам или услугам. Также можно рассмот-
реть предложение дополнительных преимуществ или скидок
для повышения привлекательности возврата на инвестиции.
Важно провести открытый диалог с организацией, понять
их конкретные требования и проблемы, и на основе этого
предложить решения, которые удовлетворят их потребности
с точки зрения возврата инвестиции.

Варианты решения:
Если клиент говорит, что они не видят перспектив возвра-

та своих вложений, рекомендуется принять следующие ме-
ры:

1. Понять их опасения: Слушайте внимательно и оказы-
вайте понимание в отношении опасений клиента относи-
тельно возврата вложений. Задайте вопросы и узнайте, какие
факторы привели их к таким выводам.



 
 
 

2. Объяснить ценность продукта/услуги: Приложите все
усилия, чтобы продемонстрировать клиенту ценность и
пользу, которую они получат от вашего продукта или услу-
ги. Укажите на основные характеристики и преимущества,
которые помогут им достичь своих целей.

3. Обсудите конкретные результаты: Предоставьте клиен-
ту доказательства или примеры успешных результатов, кото-
рые ваши предыдущие клиенты получили благодаря исполь-
зованию вашего продукта или услуги. Это поможет им уви-
деть потенциал возврата вложений.

4. Продемонстрировать ROI (возврат на инвестиции):
Проведите анализ ROI, который покажет клиенту, какие
конкретные выгоды и возврат они могут ожидать от вложен-
ных средств. Покажите им, что их вложения могут окупить-
ся в виде повышенной эффективности, роста прибыли или
других соответствующих результатов.

5. Предложить гарантии или пробный период: Разреши-
те клиенту испытать ваш продукт или услугу, предложив га-
рантию возврата средств или пробный период, в течение ко-
торого они могут проверить, какой возврат они получат. Это
поможет им увидеть, что вы уверены в своей продукции и
готовы подтвердить ее эффективность.



 
 
 

6. Показать реальные отзывы и рекомендации: Предо-
ставьте клиенту отзывы и рекомендации от других доволь-
ных клиентов, которые видят положительный возврат на
свои вложения. Это создаст дополнительное доверие и уве-
ренность в перспективе успеха.

7. Предложить альтернативные варианты или пакеты: Ес-
ли клиент сомневается в конкретном предложении, рассмот-
рите возможность предложения альтернативных вариантов
или гибких пакетов, которые лучше соответствуют их бюд-
жету или ожиданиям, и при этом демонстрируют перспекти-
ву возврата вложений.

8. Приведите конкретные данные и аналитику: Предо-
ставьте клиенту фактические данные и аналитическую ин-
формацию, подтверждающую ожидаемый возврат на инве-
стиции. Это может включать исследования рынка, прогнозы
роста отрасли или другую соответствующую информацию.

9. Обсудите возможности масштабирования или дополни-
тельных услуг: Предложите клиенту возможности масшта-
бировать и расширить использование вашего продукта или
услуги в будущем. Объясните, как это могло бы увеличить
их потенциал возврата вложений.



 
 
 

10. Установите открытую коммуникацию: Поддерживайте
открытое обсуждение с клиентом, отвечайте на их вопросы
и проблемы и предоставляйте им дополнительную инфор-
мацию. Регулярно информируйте их о прогрессе и успехах
других клиентов, чтобы поддерживать их доверие и уверен-
ность в перспективах возврата вложений.

Аргументы:
1. Мы полностью понимаем ваше желание видеть доста-

точный возврат на инвестиции. Мы готовы провести допол-
нительный анализ и предоставить вам информацию, чтобы
продемонстрировать потенциал роста и прибыльности наше-
го предложения.

2. Рассмотрим возможность предоставления вам допол-
нительных гарантий, которые помогут увеличить предлагае-
мый возврат на инвестиции. Давайте обсудим, какие допол-
нительные меры могут быть приняты, чтобы увеличить вашу
уверенность в нашем предложении.

3. Предлагаем обсудить более подробно наши прогнозы
и привести вам дополнительные данные, которые подтвер-
ждают возможность достижения значительного возврата на
ваши инвестиции. Также мы готовы рассмотреть варианты
снижения рисков и увеличения перспектив доходности.

4. У нас есть конкретные стратегии и планы по увеличе-
нию возврата на инвестиции. Мы готовы поделиться этими
планами с вами и объяснить, как мы планируем достичь и
превзойти ваши ожидания в отношении доходности.



 
 
 

5. Позвольте нам провести с вами прямое сравнение наше-
го предложения с альтернативными вариантами инвестиций
для подтверждения привлекательности и конкурентоспособ-
ности нашего предложения.

6. Мы готовы обсудить возможности дополнительного со-
трудничества и партнерства, которые могут не только увели-
чить возврат на ваши инвестиции, но и создать долгосроч-
ную прибыльность и стабильность.

7. Разрешите нам представить вам детальный бизнес-план
и прогнозы доходности, чтобы прояснить и рассмотреть ва-
ше возражение. Будем готовы ответить на все ваши вопро-
сы и предоставить необходимую информацию для принятия
взвешенного решения.

8. Мы предлагаем гибкую структуру инвестиций, которая
может быть адаптирована к вашим потребностям и рискам.
Проговорим о возможностях настройки условий, чтобы до-
стичь желаемого уровня возврата на ваши инвестиции.

9. Давайте рассмотрим возможность проведения тестово-
го периода или пилотного проекта, чтобы вы могли оценить
реальные результаты и потенциал возврата на инвестиции.
Такой подход позволит вам принять решение, исходя из кон-
кретных данных.

10. Мы готовы предоставить вам список наших успеш-
ных клиентов и референций, которые подтверждают высо-
кий уровень возврата на инвестиции. Будем рады демон-
страции наших достижений и деловой репутации, чтобы уве-



 
 
 

личить вашу уверенность в нашей способности обеспечить
прибыльность инвестиций.

Скрипт переговоров:
–
Полностью понимаю ваши опасения. Я готов провести

обсуждение более подробно и предоставить вам конкрет-
ные данные, которые демонстрируют перспективу возврата
на ваши вложения. Позвольте мне поделиться информацией
о нашем опыте и успешных результатах, которые достигли
другие клиенты.

–
Я ценю вашу прямую и открытую обратную связь. Давайте

обсудим ваши ожидания и потребности более подробно. Я
уверен, что смогу предоставить вам информацию и факты,
которые помогут вам увидеть перспективу возврата на ваши
вложения.

–
Инвестиции всегда связаны с определенным уровнем рис-

ка, и я понимаю вашу осторожность. Однако, мы готовы
предоставить вам дополнительные гарантии и доказатель-
ства того, что наше предложение обеспечит возврат ваших
вложений. Давайте обсудим эти детали подробнее.

–



 
 
 

Согласитесь, что успех всегда может иметь свои собствен-
ные риски. Но позвольте мне продемонстрировать вам, как
мы можем управлять этими рисками и создать перспекти-
ву возврата на ваши вложения. Расскажите нам о своих кон-
кретных ожиданиях, и мы покажем вам способы достижения
целей.

–
Я понимаю, что важно видеть ясную перспективу возвра-

та на ваши вложения. Мы готовы предоставить вам подроб-
ный план и стратегию, которые помогут вам достичь такого
возврата. Давайте вместе проработаем возможности и пока-
затели успеха.

–
Перспективы возврата на ваши вложения – это важный ас-

пект для нас. Позвольте нам провести анализ рынка и ваше-
го бизнеса, чтобы показать вам, как наше предложение будет
способствовать достижению возврата на ваши инвестиции.
Дайте нам возможность продемонстрировать наше эксперт-
ное видение.

–
Я понимаю ваше беспокойство по поводу возврата вло-

жений. Давайте рассмотрим и обсудим конкретные метри-
ки и показатели успеха, которые мы можем установить вме-



 
 
 

сте, чтобы вы видели возможности возврата на ваши инве-
стиции. Давайте сотрудничать, чтобы достичь общих целей.

–
Могу ли я попросить вас рассмотреть наше предложение

с точки зрения потенциальных выгод и роста? Наша команда
готова сотрудничать с вами, чтобы определить возможности
возврата на ваши вложения и разработать стратегию, кото-
рая соответствует вашим целям.

–
Я слышу ваши опасения и готов изучить их более подроб-

но. Мы можем предоставить вам прозрачный бизнес-план и
прогнозы, которые покажут перспективу возврата на ваши
вложения. Дайте нам возможность продемонстрировать вам,
как наше предложение соответствует вашим ожиданиям.

–
Я понимаю, что важно видеть путь к возврату на ваши

вложения. Давайте проанализируем вместе вашу ситуацию и
потребности, чтобы разработать индивидуальный план, ко-
торый возьмет во внимание ваши цели и перспективы успе-
ха. Давайте сотрудничать, чтобы увидеть перспективу воз-
врата на ваши вложения.



 
 
 

 
36. Нам не нужно улучшать

текущую ситуацию.
 

Возможные причины возражения:

1. Удовлетворительные результаты: Организация может
считать, что их текущая ситуация уже достаточно хороша и
не требует дополнительных улучшений. Они могут видеть
свои текущие результаты как успешные и не видят необхо-
димости в изменениях.

2. Риски изменений: Организация может опасаться, что
любые изменения или улучшения могут повлечь за собой
риски и неопределенность. Они могут бояться возможных
негативных последствий, связанных с изменениями текущей
ситуации.

3. Ограничения ресурсов: Организация может столкнуть-
ся с ограничениями в ресурсах (бюджет, персонал, время) и
считать, что улучшение текущей ситуации требует слишком
больших затрат или усилий.

Для преодоления этого возражения важно продемонстри-
ровать ценность и преимущества улучшения текущей ситуа-



 
 
 

ции. Предоставьте конкретные данные и аргументы, показы-
вающие, что дополнительные улучшения могут привести к
повышению эффективности, экономии ресурсов или увели-
чению прибыли. Обсудите примеры успеха других органи-
заций, которые воспользовались улучшениями и получили
положительные результаты. Подчеркните потенциал обеспе-
чить конкурентное преимущество или удовлетворить меня-
ющиеся требования клиентов.

Также будет полезно представить анализ рисков и пред-
ложить планы снижения рисков, связанных с изменениями.
Обратитесь к основным проблемам или вызовам, с которы-
ми организация может столкнуться, и покажите, как улуч-
шения могут решить эти проблемы или обеспечить конкрет-
ные преимущества. Важно выразить понимание и готовность
работать в рамках ограниченных ресурсов, предлагая реше-
ния, которые максимально используют имеющиеся возмож-
ности и минимизируют затраты.

Варианты решения:
Если клиент говорит, что им не нужно улучшать текущую

ситуацию, рекомендуется принять следующие меры:

1. Проявить понимание: Выразите понимание и уважение
к их мнению. Убедитесь, что вы слушаете клиента и прини-
маете его точку зрения.



 
 
 

2. Задать вопросы: Задайте клиенту вопросы, чтобы луч-
ше понять, почему они считают, что им не нужно улучшать
текущую ситуацию. Узнайте, какие причины или факторы
лежат в основе их мнения.

3. Проявить ценность: Покажите клиенту, какое значение
и преимущества они могут получить, если они все же решат
улучшить свою текущую ситуацию. Объясните, какие реше-
ния и возможности могут помочь им достичь лучших резуль-
татов и более успешного будущего.

4. Предоставить доказательства: Предоставьте клиенту
конкретные примеры, данные и доказательства, которые по-
казывают преимущества и пользу, полученные другими кли-
ентами, которые решили улучшить свою текущую ситуацию.
Будьте готовы поделиться успехами и реальными историями
из практики.

5. Установить преимущества конкурентного рынка: Поде-
литесь информацией о текущей конкурентной среде и обнов-
лениях на рынке, которые могут повлиять на их ситуацию в
будущем. Объясните, что даже если они не считают необхо-
димым улучшать текущую ситуацию, их конкуренты могут
сделать этот шаг и обогнать их.

6. Обсудить возможности роста: Побуждайте клиента об-



 
 
 

суждать потенциал для роста и эволюции их бизнеса. Задай-
те вопросы о долгосрочных целях и стратегии и помогите им
увидеть, как улучшение текущей ситуации может помочь до-
стичь этих целей.

7. Предложить пробное использование: Предложите кли-
енту пробное использование или ограниченный пилотный
проект, чтобы они могли увидеть на практике, какие выгоды
могут получить, если решат улучшить текущую ситуацию.
Это поможет им сделать обоснованное решение на основе
опыта.

8. Пусть клиент рассмотрит альтернативы: В некоторых
случаях, клиенты могут не осознавать возможности для
улучшения текущей ситуации. Попросите клиента обратить
внимание на альтернативные подходы, которые могут при-
вести к развитию и преимуществам.

9. Оставить дверь открытой: Уважайте решение клиента
и оставьте дверь открытой для будущего обсуждения и со-
трудничества. Предложите периодические обзоры ситуации
и результатов, а также обмен идеями и информацией, кото-
рая может изменить их мнение в будущем.

10. Сосредоточиться на продолжении отношений: Без-
условно уважайте и поддерживайте клиента, несмотря на их



 
 
 

решение не улучшать текущую ситуацию. Сконцентрируй-
тесь на качестве обслуживания, построении доверия и рас-
ширении отношений, чтобы сохранить связь и быть готовым
помочь, когда клиент может почувствовать потребность в из-
менениях.

Аргументы:
1. Мы понимаем, что вы довольны текущей ситуацией, но

улучшение может помочь нам сделать ее еще лучше и до-
стичь еще больших выгод и успеха.

2. Давайте представим будущий потенциал нашего реше-
ния. Возможно, вы обнаружите, что изменения могут при-
нести дополнительные преимущества, которые ранее не учи-
тывались.

3. Инновации и улучшения помогут нам приспособиться
к меняющимся рыночным условиям и быть конкурентоспо-
собными. Рассмотрите возможность внедрения новых идей
и практик, чтобы улучшить вашу текущую ситуацию.

4. Хотя текущая ситуация может быть удовлетворитель-
ной, улучшения могут принести дополнительные преимуще-
ства и повышение эффективности. Давайте рассмотрим эти
возможности вместе.

5. Улучшение текущей ситуации поможет нам адаптиро-
ваться к меняющимся потребностям и требованиям рынка.
Рассмотрите возможность внедрения изменений, которые
помогут нам оставаться конкурентоспособными и успешны-
ми в долгосрочной перспективе.



 
 
 

6. Даже если ваша текущая ситуация выглядит удовле-
творительно, улучшения могут помочь повысить эффектив-
ность, сократить расходы и улучшить качество вашей рабо-
ты. Давайте обсудим конкретные предложения и идеи, кото-
рые могут принести положительные изменения.

7. Улучшение текущей ситуации поможет нам продол-
жать расти и развиваться. Осознавайте, что внедрение но-
вых практик и процессов может помочь нам стать еще более
успешными и эффективными в будущем.

8. Всегда есть место для улучшений, даже если вам кажет-
ся, что все идет хорошо. Мы стремимся к непрерывному со-
вершенству и готовы исследовать возможности для улучше-
ния текущей ситуации, чтобы достичь еще большего успеха.

9. Улучшение текущей ситуации может помочь нам быть
более эффективными, экономить ресурсы и повышать удо-
влетворенность клиентов. Давайте рассмотрим потенциаль-
ные выгоды, которые могут быть получены с помощью этих
улучшений.

10. Давайте рассмотрим возможности для улучшения те-
кущей ситуации в контексте вашей долгосрочной стратегии
и целей. Компания должна стремиться к развитию и посто-
янному совершенствованию, чтобы быть успешной в долго-
срочной перспективе.

Скрипт переговоров:
–
Я понимаю, что вас устраивает текущая ситуация. Одна-



 
 
 

ко, мы всегда стремимся к постоянному улучшению и росту.
Могу ли я поделиться с вами некоторыми примерами, какие
выгоды и улучшения вы можете получить, если все-таки ре-
шите пересмотреть вашу текущую ситуацию?

–
Хорошо, это понятно, что вы довольны текущим положе-

нием вещей. Однако, рынок постоянно меняется, и наша ко-
манда специализируется на

поиске новых
возможностей и улучшений. Может быть, вы заинтересу-

етесь, как некоторые из этих новых возможностей могут по-
мочь вам достичь еще большего успеха.

–
Я понимаю, что вы сейчас довольны, но ситуация может

измениться в будущем. Как профессионалы в своей области,
мы обнаруживаем и анализируем возможности для улучше-
ния, которые могут помочь вам быть готовыми и успешны-
ми в будущем. Может быть, стоит рассмотреть некоторые из
этих перспектив

?

–
Понимаю, что вам кажется, что текущая ситуация впол-

не вас устраивает. Однако, всегда есть возможность достичь



 
 
 

еще большего успеха или улучшить результаты. Мы специ-
ализируемся на предоставлении инновационных решений,
которые помогут найти потенциал для дальнейшего разви-
тия. Может быть стоит рассмотреть, какие улучшения могут
привнести больше преимуществ в вашу ситуацию.

–
Наша цель – помочь нашим клиентам достичь еще боль-

шего успеха, даже если они уже довольны текущей ситуаци-
ей. Мы можем предложить вам новые идеи и подходы, кото-
рые помогут повысить эффективность и преимущества, ко-
торые вы выиграете, если решите улучшить свою текущую
ситуацию.

–
Поддерживаю ваше мнение. Однако, зачастую клиенты

приходят к нам, осознавая, что есть потенциал для улучше-
ния и оптимизации, даже если они начинают с хорошей от-
правной точки. Мы можем работать с вами, чтобы найти и
реализовать новые возможности и улучшения, которые по-
могут вам достичь еще большего успеха.

–
Понимаю, что вы хорошо справляетесь с текущей ситуа-

цией. Однако, наша команда всегда стремится быть впере-
ди и предлагать клиентам новые возможности и инноваци-



 
 
 

онные подходы. Могу ли я рассказать вам о некоторых новых
идеях и улучшениях, которые могут принести дополнитель-
ные преимущества?

–
Я понимаю, что вы счастливы с вашей текущей ситуаци-

ей. Однако, большинство клиентов, с которыми мы работа-
ем, приходят к нам, чтобы найти новые возможности и улуч-
шения, которые могут повысить их эффективность и успех.
Возможно, стоит рассмотреть, какие преимущества вы мо-
жете получить, если решите пойти дальше своей текущей си-
туации.

–
Возможно, соглашусь с вами.
Но в то же время, позвольте мне поделиться с вами при-

мерами преимуществ и возможностей, которые вы можете
получить, если решите рассмотреть новые решения и под-
ходы. Мы готовы предоставить вам экспертное мнение и со-
трудничать для достижения большего успеха.

–
Понимаю вашу точку зрения о вашей текущей ситуации.

Наша команда всегда стремится найти новые возможности
и улучшения, даже если клиенты уже довольны своим поло-
жением. Можем ли мы провести анализ и обсудить потен-



 
 
 

циальные преимущества, которые вы можете получить, если
решите рассмотреть улучшение текущей ситуации?



 
 
 

 
37. Мы сомневаемся в ваших
способностях предоставить

помощь после продажи.
 

Возможные причины возражения:

1. Недостаточное доверие: Организация может иметь
ограниченное доверие к вашей компании или качеству
предоставляемых вами товаров или услуг. В таком случае
важно продемонстрировать свою компетентность, опыт и
преимущества, которые вы можете предложить после прода-
жи. Расскажите о вашей истории успеха, ссылках на отзывы
клиентов и подробно выясните их опасения, чтобы ясно по-
нять их требования.

2. Отсутствие ясного плана поддержки: Если вы не предо-
ставите организации четкий план поддержки после прода-
жи, они могут сомневаться в том, насколько вы готовы по-
мочь им после завершения сделки. Обозначьте вашу стра-
тегию поддержки, доступные каналы связи и время откли-
ка. Объясните, какие услуги вы предоставляете после прода-
жи, включая обучение, консультации, техническую поддерж-
ку или гарантию качества.



 
 
 

3. Плохой опыт с предыдущими поставщиками: Если ор-
ганизация имеет негативный опыт с предыдущими постав-
щиками, могут возникнуть сомнения в ваших способностях
предоставить помощь после продажи. В таком случае обра-
титесь к их опасениям с пониманием и предоставьте приме-
ры успешной поддержки других клиентов, а также расска-
жите о подходах, которые вы используете, чтобы убедиться,
что клиенты остаются довольными и получают необходимую
поддержку.

В ответ на возражение о сомнениях в способности предо-
ставить помощь после продажи, акцентируйте ваше понима-
ние и привлеките внимание к вашей экспертизе. Предоставь-
те ясные примеры случаев, когда вы успешно оказывали по-
мощь после продажи и подтвердите свою готовность поддер-
живать клиентов на всех этапах сотрудничества. Объясните
свой подход к обслуживанию клиентов, включая установку,
обучение, техническую поддержку и возможности устране-
ния проблем. Удостоверьтесь, что предлагаемая вами под-
держка является качественной и соответствует их потребно-
стям и ожиданиям.

Варианты решения:
Если клиент говорит, что сомневается в ваших способ-

ностях предоставить помощь после продажи, рекомендуется
принять следующие меры:



 
 
 

1. Внимательно выслушивайте сомнения клиента: Снача-
ла выслушайте конкретные опасения клиента относитель-
но вашей способности предоставить помощь после продажи.
Позвольте клиенту выразить свои ожидания и опасения, и
слушайте внимательно, не перебивая.

2. Подтвердите свою ответственность: Подтвердите ваше
настоящее и будущее внимание к клиентам. Подчеркните,
что у вас есть процессы и системы для обеспечения высокого
уровня поддержки после продажи.

3. Расскажите о вашей команде поддержки: Опишите кли-
енту команду и ресурсы, которые у вас есть для предоставле-
ния поддержки после продажи. Упомяните квалификацию и
опыт вашей команды, а также процедуры и средства комму-
никации, которые вы используете для обработки вопросов и
запросов клиентов.

4. Предоставьте примеры и референции: Предоставьте
клиенту примеры из прошлого опыта с другими клиента-
ми, где вы успешно предоставляли помощь после продажи.
Спросите других клиентов, готовых дать рекомендации или
отзывы о вашей способности предоставить отличную под-
держку.

5. Объясните процесс поддержки после продажи: Опиши-



 
 
 

те процесс и шаги, которые вы предпринимаете для предо-
ставления помощи после продажи. Укажите на то, что у вас
есть системы для отслеживания запросов, оперативные сро-
ки реагирования и другие методы, которые обеспечивают ка-
чественную поддержку.

6. Гарантии и обязательства: Предложите гарантии или
обязательства, которые устанавливают четкие стандарты ка-
чества в обслуживании клиентов после продажи. Разъясни-
те, что вы готовы поддержать клиента и решить любые про-
блемы, которые могут возникнуть.

7. Покажите прецеденты успешной поддержки: Подели-
тесь историями успеха и реальными примерами, где ваша ко-
манда была в состоянии предоставить помощь после прода-
жи, преодолеть трудности и удовлетворить клиентов.

8. Сотрудничество и прозрачность: Подчеркните ваше
стремление к сотрудничеству и прозрачной коммуникации с
клиентом. Объясните, что вы регулярно будете обменивать-
ся информацией, обновлениями и новостями, чтобы клиент
всегда был в курсе и получал актуальную поддержку.

9. Предложите тестирование: Дайте клиенту возможность
испытать поддержку после продажи, предложив ограничен-
ный пробный период или тестовый доступ к вашим услугам.



 
 
 

Это позволит им оценить вашу способность предоставить
помощь и принять взвешенное решение.

10. Внимание к доверию и отношениям: Обратите внима-
ние, что вы цените доверие и отношения с клиентом. Обе-
щайте уделять особое внимание и ресурсы для обслужива-
ния после продажи и подтверждайте свои намерения дей-
ствиями и результатами.

Важно продемонстрировать клиенту, что вы принимаете
их сомнения серьезно и готовы работать на том, чтобы сде-
лать качественную поддержку после продажи.

Аргументы:
1. Полностью понимаю ваши сомнения, но давайте рас-

смотрим нашу долгую и успешную историю в предоставле-
нии помощи после продажи. Мы гордимся своей способно-
стью обеспечить качественную поддержку и решать пробле-
мы клиентов.

2. Мы готовы предоставить вам реальные примеры отзы-
вов и рекомендаций наших существующих клиентов, кото-
рые подтверждают нашу способность предоставить эффек-
тивную помощь после продажи. У нас есть команда экспер-
тов, готовых поддерживать вас и решать ваши вопросы.

3. Будем рады предоставить вам детальный план поддерж-
ки после продажи, чтобы вы могли оценить, насколько тща-
тельно мы подходим к этому аспекту нашего бизнеса. Мы



 
 
 

стремимся обеспечить полное удовлетворение клиентов и
сопровождать их на каждом этапе.

4. Наша компания вкладывает значительные ресурсы в
обучение и развитие нашей команды, чтобы быть экспертами
в предоставлении помощи после продажи. Мы готовы под-
твердить нашу экспертизу и готовность предоставить вам ка-
чественную поддержку.

5. Понимаем, что для вас важно иметь уверенность в
нашей способности предоставить помощь после продажи.
Предлагаем вам провести пробный период, чтобы оценить
нашу команду поддержки и получить первичный опыт рабо-
ты с нами.

6. Мы ценим доверие наших клиентов и стремимся предо-
ставить высококлассное обслуживание после продажи. Раз-
решите нам предоставить вам контакты наших постоянных
клиентов, которые смогут подтвердить нашу способность в
реальных условиях решать их проблемы.

7. Наша команда поддержки после продажи состоит из
опытных специалистов, которые обладают превосходными
знаниями о нашем продукте/услуге. Мы предлагаем вам ин-
дивидуальное обслуживание и выделенного персонального
менеджера, чтобы быть уверенными в качестве предоставля-
емой нами помощи.

8. Приглашаем вас на презентацию или демонстрацию на-
шего процесса помощи после продажи, чтобы вы могли оце-
нить нашу методологию и подход к решению ваших возмож-



 
 
 

ных проблем.
9. Мы полностью осознаем важность помощи после про-

дажи и готовы предоставить вам гарантию качества обслу-
живания. Если у вас возникнут вопросы или проблемы в бу-
дущем, обещаем оперативно и эффективно реагировать на
них.

10. Стабильность и долгосрочные отношения с нашими
клиентами – одна из наших главных ценностей. Мы привер-
жены созданию доверительного партнерства с каждым кли-
ентом и готовы защитить ваше доверие, обеспечивая высо-
кое качество поддержки после продажи.

Скрипт переговоров:
–
Полностью понимаю ваши опасения. Но позвольте мне за-

верить вас, что мы придаем большое значение нашим кли-
ентам, и поддержка после продажи – одна из наших главных
приоритетов. У нас есть дружелюбная и компетентная ко-
манда, готовая ответить на все ваши вопросы и помочь вам
в любое время.

–
Я понимаю ваше беспокойство, но давайте рассмотрим

наши преимущества. Кроме отличного качества продукции,
мы также предлагаем полноценную поддержку после покуп-
ки. Наша команда заботится о наших клиентах на протяже-
нии всего срока использования продукции, помогая решить



 
 
 

любые возникшие вопросы.

–
Я понимаю, что хорошая поддержка после продажи иг-

рает критическую роль. Мы гордимся нашими командами
опытных специалистов, которые всегда готовы помочь вам.
Мы обучаем наших сотрудников, чтобы у них было макси-
мальное понимание наших продуктов и возможностей по
оказанию поддержки.

–
Понимаю, что вы хотите видеть конкретные примеры на-

шей успешной поддержки. Я могу поделиться с вами пре-
красными отзывами наших клиентов, которые остались до-
вольны качеством нашей продукции и поддержкой после по-
купки. Эти отзывы подтверждают, что мы готовы стоять за
нашими обязательствами.

–
Я понимаю ваше сомнение, но хотел бы подчеркнуть, что

мы ставим качество обслуживания на первое место. Мы ра-
ботаем над тем, чтобы каждый клиент был доволен нашим
обслуживанием.

–
Понимаю, что вам важны примеры реальной поддержки



 
 
 

после продажи. Позвольте мне рассказать вам о конкретных
случаях, когда мы помогли нашим клиентам по различным
вопросам после приобретения продукции. Эти примеры по-
казывают, что мы ценим каждого клиента и готовы предо-
ставить необходимую помощь.

–
Я понимаю, что поддержка после покупки является важ-

ным аспектом для вас. Мы активно собираем обратную связь
от наших клиентов и постоянно работаем над улучшением
нашего обслуживания. Ваше мнение имеет большое значе-
ние для нас, и мы готовы решить любые проблемы, которые
могут возникнуть после продажи.

–
Я понимаю ваше беспокойство. Позвольте мне заверить

вас, что мы готовы предложить индивидуальный подход к
каждому клиенту. Мы стараемся удовлетворить все потреб-
ности и требования наших клиентов, включая поддержку по-
сле покупки. Наша команда обязательно поможет вам в лю-
бых вопросах, с которыми вы столкнетесь.

–
Я понимаю, что без поддержки после покупки может быть

сложно быть уверенным в продукции. Однако хотелось бы
отметить, что у нас устоявшийся процесс обратной связи с



 
 
 

клиентами. Мы постоянно улучшаем нашу службу на основе
ваших отзывов и предлагаем всестороннюю поддержку по-
сле покупки.

–
Я понимаю ваше беспокойство. Мы стремимся к партнер-

ской работе с клиентами и созданию долгосрочных отноше-
ний. Наша команда всегда готова помочь вам по любым во-
просам после приобретения нашей продукции. Мы ценим
ваше доверие и готовы предоставить вам надежную и каче-
ственную поддержку.



 
 
 

 
38. Нам не нравится
ваш подход/система.

 
Возможные причины возражения:

1. Различие в предпочтениях и ожиданиях: Организация
может иметь определенные предпочтения и ожидания от-
носительно подхода или системы, которые не совпадают с
предлагаемыми вами. В таком случае, важно установить от-
крытый диалог с организацией, чтобы понять их конкрет-
ные требования и предпочтения. На основе этого можно рас-
смотреть адаптацию вашего подхода или системы, чтобы они
лучше соответствовали их предпочтениям.

2. Недостаточное понимание или объяснения: Может воз-
никнуть недоверие к вашему подходу или системе, если ор-
ганизация не полностью понимает, как они будут работать
и какие преимущества вы предлагаете. В таком случае, важ-
но подробно объяснить организации, как ваш подход или си-
стема будут полезными для решения их проблем или дости-
жения целей. Предоставьте примеры, расскажите о преиму-
ществах и результаты, которые можно ожидать при исполь-
зовании вашего подхода или системы.



 
 
 

3. Предпочтение альтернативных решений: Организация
может уже иметь предпочтение или собственную систему,
которую они считают более подходящей или удобной. В та-
ком случае, важно выяснить причины, по которым они пред-
почитают альтернативные решения. Обсудите с организаци-
ей преимущества и уникальные возможности вашего подхо-
да или системы, которые отличают их от альтернативных ре-
шений. Подчеркните свою экспертизу и опыт, которые дела-
ют ваш подход или систему превосходящими другие.

В ответ на возражение о неприятности подхода или систе-
мы, акцентируйте внимание на том, что вы готовы к прислу-
шиванию к конкретным требованиям и предпочтениям ор-
ганизации. Покажите гибкость и возможность настройки ва-
шего подхода или системы в соответствии с их ожиданиями.
Объясните, как ваш подход или система могут принести ор-
ганизации преимущества и помочь им достичь своих целей.
Если возможно, предложите демонстрацию или тестирова-
ние вашего подхода или системы, чтобы они смогли осознать
их преимущества на практике. Важно проявить готовность к
сотрудничеству и найти решения, которые будут удовлетво-
рять интересам и предпочтениям организации.

Варианты решения:
Если клиент говорит, что им не нравится ваш подход или

система, рекомендуется принять следующие меры:



 
 
 

1. Проявить понимание: Выразите понимание и уважение
к мнению клиента. Покажите, что вы готовы выслушать и
понять их опасения и проблемы.

2. Задать вопросы: Задавайте клиенту вопросы, чтобы
лучше понять, что именно им не нравится в вашем подходе
или системе. Уточните их конкретные причины и ожидания.

3. Проследить за обратной связью: Запросите дополни-
тельную обратную связь от клиента, чтобы получить более
подробное объяснение, почему им не нравится ваш подход
или система. Обратите внимание на конкретные примеры
или случаи, которые они могут привести.

4. Проследите за адаптированным подходом: Предложите
клиенту альтернативные варианты или модификации ваше-
го подхода или системы, которые могут лучше соответство-
вать их потребностям и предпочтениям. Покажите гибкость
и готовность адаптироваться.

5. Объясните свой подход: Поделитесь более детальной
информацией о своем подходе или системе, чтобы клиент
лучше понял принципы и преимущества. Уделите внимание
тому, как ваш подход или система могут решить их пробле-
мы или достичь их целей.



 
 
 

6. Предложите альтернативы: Обратите внимание на то,
что существуют различные подходы или системы, и попро-
сите клиента рассмотреть некоторые из них. Ознакомьтесь
с их требованиями и предложите другие варианты, которые
могут быть более приемлемыми.

7. Договоритесь о пробном периоде: Предложите клиенту
пробный период, во время которого они могут оценить ва-
ши преимущества и посмотреть, как ваш подход или система
работают на практике. Это может помочь им принять более
обоснованное решение.

8. Предоставьте свидетельства и референции: Предложи-
те клиенту отзывы или референции от других клиентов, ко-
торые оценили ваш подход или систему. Показывая поло-
жительный опыт других людей, вы можете помочь клиенту
снять сомнения.

9. Готовность к изменениям: Покажите клиенту, что вы
готовы изменить свой подход или систему, чтобы соответ-
ствовать их требованиям. Установите открытую коммуника-
цию и сотрудничество, чтобы найти наилучшее решение.

10. Оставьте дверь открытой: Уважайте решение клиента
и оставьте дверь открытой для будущего обсуждения или со-
трудничества. Подтвердите свою готовность слушать клиен-



 
 
 

та и работать вместе над поиском подходящего решения.
Аргументы:
1. Понимаем, что наш подход/система может вызывать со-

мнения. Расскажите нам подробнее, что именно вам не нра-
вится, чтобы мы могли поискать возможные альтернативы
или внести изменения, чтобы удовлетворить ваши потреб-
ности.

2. Ваше мнение очень важно для нас. Мы готовы вы-
слушать ваши предложения и предоставить дополнительную
информацию о нашем подходе/системе, чтобы увеличить ва-
ше понимание и доверие к нему.

3. Мы готовы внести коррективы в наш подход/систему,
чтобы они соответствовали вашим требованиям и предпо-
чтениям. Позвольте нам обсудить ваши конкретные ожида-
ния и найти компромиссное решение.

4. Понимаем, что каждый клиент имеет свои предпочте-
ния и потребности. Мы готовы предложить вам альтернатив-
ные варианты или настроить наш подход/систему с учетом
ваших предпочтений, чтобы удовлетворить ваше недоволь-
ство.

5. Мы готовы рассмотреть вашу точку зрения и провести
дополнительный анализ нашего подхода/системы. Возмож-
но, мы упустили что-то важное, и мы готовы внести необхо-
димые изменения, чтобы удовлетворить ваши требования.

6. Мы ценим ваше мнение и готовы принять критику. Рас-
скажите нам, что именно вас не устраивает в нашем подхо-



 
 
 

де/системе, и мы будем стремиться исправить это, чтобы удо-
влетворить ваши ожидания.

7. Ваше недовольство нашим подходом/системой для нас
вызывает сожаление. Давайте обсудим ваши проблемы более
подробно и найдем решение, которое будет соответствовать
вашим требованиям и устранить ваше недовольство.

8. Мы готовы предоставить вам дополнительную инфор-
мацию и объяснения, чтобы улучшить ваше понимание на-
шего подхода/системы. Свяжитесь с нами, чтобы обсудить
ваши опасения и мы найдем пути улучшения совместно.

9. Ваше мнение имеет для нас большое значение. Разре-
шите нам лучше изучить вашу проблему, чтобы понять, как
мы можем сделать наш подход/систему более качественны-
ми для вас.

10. Мы готовы предложить вам альтернативные вариан-
ты или модификации нашего подхода/системы, которые луч-
ше соответствуют вашим ожиданиям. Давайте обсудим ва-
ши предпочтения и найдем компромисс, чтобы обеспечить
ваше удовлетворение и комфорт.

Скрипт переговоров:
–
Я понимаю, что вы сомневаетесь в нашем подходе и си-

стеме. Могу я попросить вас поделиться, что именно вас не
устраивает? Мы готовы выслушать ваши опасения и найти
решение, которое полностью отвечает вашим потребностям.



 
 
 

–
Каждый клиент имеет свои предпочтения и ожидания.

Мы готовы адаптировать наш подход и систему в соответ-
ствии с вашими требованиями. Напишите мне пожалуйста, в
чем именно состоит ваше сомнение, и мы постараемся найти
решение, которое удовлетворит ваши потребности.

–
Мы ценим вашу открытость. Скажите мне, что конкрет-

но вам не нравится в нашем подходе или системе, чтобы мы
могли лучше понять ваши опасения и работать вместе над
поиском соответствующего решения.

–
Мы стремимся удовлетворить потребности и ожидания

каждого клиента. Можете ли вы поделиться более подробной
информацией о том, что именно не нравится вам в нашем
подходе или системе? Это поможет нам адаптировать нашу
работу и найти решение, которое будет отвечать вашим тре-
бованиям.

–
Я хочу проследить за вашими опасениями и понять, что

именно вызывает у вас сомнение в нашем подходе или си-
стеме. Мы готовы рассмотреть ваши комментарии и предло-
жить варианты, которые будут лучше соответствовать вашим



 
 
 

ожиданиям. Расскажите нам больше, пожалуйста.

–
Будьте уверены, что мы всегда стараемся обеспечить ка-

чественное обслуживание и наши клиенты остаются доволь-
ными. Расскажите нам, что именно вас не устраивает в на-
шем подходе или системе? Мы готовы рассмотреть и адап-
тировать нашу работу, чтобы соответствовать вашим требо-
ваниям.

–
Я хотел бы понять, что именно вызывает у вас сомнения

в нашем подходе или системе. Мы стремимся предоставлять
качественную помощь и удовлетворять потребности наших
клиентов. Расскажите мне больше, пожалуйста, и мы поста-
раемся найти правильное решение.

–
Я понимаю, что наш подход или система не всегда могут

подойти каждому клиенту. Чтобы лучше понять ваше пред-
почтение, хотелось бы мне услышать от вас, какие аспекты
вам не нравятся. Это поможет нам найти более точное реше-
ние, которое будет соответствовать вашим ожиданиям.

–
Ваше мнение очень важно для нас. Я хотел бы знать, что



 
 
 

именно вас не устраивает в нашем подходе или системе, что-
бы мы могли исследовать возможности для улучшения и
соответствовать вашим потребностям. Пожалуйста, подели-
тесь своими опасениями и мы сможем работать совместно
над поиском решения.

–
Очень жаль, что ваше впечатление о нашем подходе или

системе не является положительным. Мы готовы выслушать
вас и узнать, что именно вам не нравится. Сообщите нам,
пожалуйста, и мы постараемся найти компромиссное реше-
ние, которое будет соответствовать вашим предпочтениям.



 
 
 

 
39. Нам необходимо обсудить

это с нашими юристами.
 

Возможные возражения:

1. Различия в предпочтениях или ожиданиях: Организа-
ция может иметь определенные предпочтения или ожидания
относительно подхода или системы, которые не соответству-
ют вашим предложениям. Это может быть связано с предпо-
чтением определенной методологии, стандартов или спосо-
ба работы.

2. Недостаточное понимание: Возможно, организации не
полностью понятен ваш подход или система, из-за чего воз-
никают сомнения или несогласие. В таком случае важно
осветить подход более подробно, обсудить преимущества и
объяснить, как он может соответствовать их потребностям и
целям.

3. Правовые или регуляторные соображения: Организа-
ция может требовать согласования с юридическим отделом
из-за потенциальных юридических или регуляторных вопро-
сов, связанных с вашим подходом или системой. В таком
случае они могут выразить необходимость провести более



 
 
 

детальное обсуждение и экспертизу вопроса с юридически-
ми специалистами.

Для преодоления этого возражения важно выслушать опа-
сения и требования клиента в отношении вашего подхода
или системы. Запросите более подробную информацию о
причинах их несогласия или желании обсудить с юридиче-
ским отделом. Объясните свою методологию, преимущества
и соответствие законодательству или регуляторным требо-
ваниям (если применимо). Если определение вашей систе-
мы или подхода требует дальнейшей экспертизы, предложи-
те провести совместное обсуждение с юридическим отделом
или экспертами, чтобы разъяснить и уточнить любые вопро-
сы или проблемы, которые могут возникнуть.

Важно показать готовность сотрудничать, учесть их тре-
бования и вместе с ними искать взаимовыгодные решения.
Будьте готовы к обсуждению альтернативных вариантов или
модификациям вашего подхода, основанным на рекоменда-
циях юридического отдела или в соответствии с их требова-
ниями.

Варианты решения:
Если клиент говорит, что им необходимо обсудить с юри-

стами, рекомендуется принять следующие меры:

1. Подтвердите понимание: Подтвердите, что вы понима-



 
 
 

ете и уважаете решение клиента и их необходимость в юри-
дической консультации. Уточните, какие конкретные вопро-
сы или юридические аспекты требуется обсудить.

2. Установите прозрачность: Будьте прозрачными и от-
зывчивыми, позволяя клиенту сотрудничать с юристами.
Предложите сотрудничество с их юридическими представи-
телями, чтобы обеспечить полное понимание и согласие со
стороны юристов.

3. Предоставьте релевантную информацию: При необхо-
димости предоставьте клиенту необходимую информацию о
вашем продукте, услуге или процессе, которую юристы мо-
гут использовать для оценки рисков и соответствия юриди-
ческим требованиям.

4. Участвуйте в юридическом обсуждении: Если юристы
клиента хотят обсудить детали или вопросы, связанные с ва-
шим предложением, будьте готовы участвовать в этом об-
суждении и предоставить необходимую информацию или
документацию, чтобы помочь юристам клиента принять ре-
шение.

5. Сотрудничество с юристами клиента: Предложите со-
трудничество напрямую с юристами клиента, если это воз-
можно. Обеспечьте доступ к любым документам, доказатель-



 
 
 

ствам и заключениям, которые могут помочь юристам кли-
ента принять соответствующее решение.

6. Гибкость в процессе: Будьте гибкими и готовыми адап-
тировать процесс, если юристам клиента потребуется допол-
нительное время или ресурсы для оценки и обсуждения.
Подтвердите свою готовность работать вместе над юридиче-
скими аспектами ситуации.

7. Обеспечьте конфиденциальность: Заверьте юристов
клиента о конфиденциальности и безопасности предостав-
ляемой им информации. Убедитесь, что они осведомлены о
мерах безопасности, которые вы предпринимаете для защи-
ты данных.

8. Поддержка после обсуждения: После обсуждения с
юристами, будьте готовы поддерживать клиента и сотрудни-
чать с юристами в решении любых неразрешенных вопросов
или помощи, которая может потребоваться после юридиче-
ского обсуждения.

9. Оставьте дверь открытой: Убедитесь, что клиент знает,
что вы готовы сотрудничать и предоставить дополнительную
информацию или ресурсы, если юристам клиента потребует-
ся дальнейшая поддержка или обсуждение.



 
 
 

10. Свяжитесь с юридическим отделом: Предложите свя-
заться непосредственно с юридическим отделом клиента для
обсуждения потенциальных вопросов или необходимости
более точной юридической консультации.

Важно уважать роль юристов в процессе принятия реше-
ния и гарантировать, что клиент полностью информирован
о всех юридических аспектах и имеет возможность получить
необходимую юридическую консультацию.

Аргументы:
1. Полностью понимаем ваше желание проконсультиро-

ваться с юридическим отделом. Мы готовы предоставить
необходимую информацию и сотрудничать с вашим юриди-
ческим отделом для обсуждения и урегулирования вопро-
сов, связанных с нашим предложением/соглашением.

2. Полностью согласны, что вопросы юридического харак-
тера требуют специфического экспертного мнения. Мы го-
товы предоставить необходимую документацию и информа-
цию для рассмотрения вашим юристами.

3. Юридическая проверка – это важная часть бизнеса. Мы
готовы сотрудничать с вашим юридическим отделом, предо-
ставить им необходимую информацию и документацию для
проведения полной исследовательской работы.

4. Полностью поддерживаем ваше решение обратиться к
вашему юридическому отделу. Наша команда готова отве-
тить на все вопросы, обеспечить доступ к нужной информа-



 
 
 

ции и проконсультировать вашего юриста по любым обла-
стям, связанным с нашим предложением.

5. Предлагаем устроить встречу с нашими представителя-
ми вместе с вашим юридическим отделом, чтобы обсудить
все возможные юридические вопросы и убедиться в согла-
сованности наших условий с вашими внутренними полити-
ками и требованиями.

6. Понимаем, что в юридических вопросах необходимо
быть осторожным. Готовы предоставить все необходимые
документы, спецификации или соглашения для тщательно-
го изучения вашим юристами и ответить на их вопросы или
предоставить дополнительные обоснования при необходи-
мости.

7. Полностью поддерживаем ваше стремление обратить-
ся к юридическому отделу для уточнения правовых аспек-
тов. Мы готовы предоставить все необходимые письменные
документы и материалы для тщательного изучения вашим
юристами.

8. Приветствуем инициативу проконсультироваться с ва-
шим юридическим отделом, чтобы обеспечить соответствие
нашему предложению требованиям и политике вашей ком-
пании. Мы готовы обсудить все вопросы и предоставить до-
полнительные юридические разъяснения при необходимо-
сти.

9. Мы готовы предоставить вам контактную информацию
наших юридических специалистов, чтобы ваш юридический



 
 
 

отдел мог с ними связаться напрямую и получить все необ-
ходимые юридические консультации.

10. Понимаем, что вам важно получить профессиональ-
ное мнение вашего юридического отдела. Мы готовы сотруд-
ничать с ними, предоставить им доступ к нашим юридиче-
ским ресурсам и ответить на все юридические вопросы, что-
бы вы смогли принять информированное решение.

Скрипт переговоров:
–
Я полностью понимаю, что вам важно обсудить с ваши-

ми юристами. Мы готовы сотрудничать с вами и предоста-
вить любую необходимую информацию, чтобы помочь вам и
вашим юристам принять обоснованное решение. Какие кон-
кретные аспекты или вопросы вам было бы полезно обсудить
с ними?

–
Отлично! Мы приветствуем активное участие ваших юри-

стов. С удовольствием предоставим любую документацию,
информацию или доказательства, которые они могут потре-
бовать, чтобы оценить соответствие нашего предложения
юридическим требованиям. Какие дополнительные матери-
алы или данные вам было бы полезно получить для обсуж-
дения с юристами?

–



 
 
 

Мы полностью поддерживаем ваше желание проконсуль-
тироваться с юристами. Ваше юридическое мнение очень
важно для нас. Расскажите нам, какие основные вопросы или
аспекты вас интересуют, чтобы мы могли предоставить вам
дополнительные материалы или информацию для обсужде-
ния с юристами.

–
Мы готовы работать с вашими юристами и обсудить лю-

бые юридические или законодательные вопросы, которые
возникают у вас или у них. Какие особенности или требова-
ния вашей компании или отрасли вы хотели бы обсудить с
юристами?

–
Полностью понимаю, что для принятия решения важно

обратиться к юристам. Мы готовы предоставить всю необхо-
димую информацию и сотрудничать непосредственно с ва-
шими юристами. Можете ли вы сообщить нам, с кем мы мо-
жем связаться для обсуждения юридических аспектов и ка-
кие конкретные темы или вопросы мы должны подготовить
для этого обсуждения?

–
Мы предлагаем вашим юристам вступить в конструктив-

ный диалог с нашей юридической командой. Мы готовы



 
 
 

обсудить все вопросы, которые возникли, и предоставить
все необходимые официальные документы для юридической
оценки. Какая форма общения или встречи наиболее удобна
для вас?

–
Нам важно, чтобы вы были уверены в соответствии на-

шего предложения юридическим требованиям. Мы готовы
предоставить вам полный доступ к нашей юридической ко-
манде или сотрудничать с вашими юристами непосредствен-
но. Какие конкретные вопросы вы хотели бы обсудить с юри-
стами?

–
Мы приветствуем обсуждение с юристами, чтобы обеспе-

чить полное согласие с юридическими требованиями. Гото-
вы ли вы сообщить нам контактные данные ваших юристов
или предпочитаете, чтобы мы связались с ними напрямую?
Какие аспекты или вопросы вы считаете важными для об-
суждения с юристами?

–
Мы полностью поддерживаем ваш выбор обсудить с юри-

стами. Мы готовы предоставить всю необходимую информа-
цию, документацию и сотрудничать с юридическими пред-
ставителями компании, чтобы учесть все юридические ас-



 
 
 

пекты. Какие конкретные вопросы или документы вы бы хо-
тели передать своим юристам для обсуждения?

–
Мы полностью понимаем ваше желание проконсультиро-

ваться с юристами. Готовы ли вы предоставить нам контакт-
ные данные вашего юридического отдела, чтобы мы могли
установить прямой контакт с ними? Мы готовы ответить на
все их вопросы и предоставить все необходимые материалы
для обсуждения с юридическими экспертами.



 
 
 

 
40. Мы не верим в качество

ваших услуг/продуктов.
 

Возможные причины возражения:

1. Плохой опыт с предыдущими поставщиками: Органи-
зация может иметь негативный опыт с предыдущими постав-
щиками и не верить в способность нового поставщика обес-
печить высокое качество услуг или продуктов. В таком слу-
чае важно сделать отличие вашей компании и продуктов от
предыдущих поставщиков, предоставив примеры успеха, от-
зывы клиентов и другую поддерживающую информацию.

2. Отсутствие доказательств качества: Организация может
быть скептической из-за недостаточного количества или от-
сутствия доказательств качества ваших услуг или продуктов.
В таком случае важно предоставить конкретные данные, ста-
тистику и примеры качественной работы или эффективно-
сти ваших продуктов. Укажите на наличие сертификаций,
наград или рекомендаций, которые могут подтвердить каче-
ство ваших услуг или продуктов.

3. Непонятность или недостаточность информации: Орга-
низация может сомневаться в качестве ваших услуг или про-



 
 
 

дуктов из-за отсутствия ясной или недостаточной информа-
ции о них. В таком случае важно предоставить подробные
описания, спецификации и объяснения о том, какие именно
преимущества и качество вашей работы или продукции де-
лают их высококлассными.

Для преодоления этого возражения важно акцентировать
внимание на доказательствах качества ваших услуг или про-
дуктов. Предоставьте клиентам доказательства в виде от-
зывов довольных клиентов, исследований рынка, рекомен-
даций или демонстраций. Объясните, как ваши услуги или
продукты отличаются от конкурентов и почему они являют-
ся надежными и качественными. Если это возможно, пред-
ложите клиентам пробное использование или ознакомитель-
ный период, чтобы они могли убедиться в качестве вашей
работы или продукции.

Кроме того, будьте готовы ответить на их конкретные во-
просы или опасения относительно качества. Предоставьте
дополнительную информацию, документацию или обновле-
ния, которые могут устранить их сомнения. Уделяйте вни-
мание обратной связи и работайте с организацией, чтобы по-
нять их требования и установить механизмы обратной связи,
которые помогут поддерживать улучшение качества ваших
продуктов или услуг.

Варианты решения:



 
 
 

Если клиент говорит, что не верит в качество ваших услуг
или продуктов, следует принять следующие меры:

1.  Проявить понимание: Показать, что вы понимаете и
уважаете их мнение. Примите их заявление как возможность
сопровождать их, чтобы решать в процессе совместной ра-
боты опасения.

2. Задать вопросы: Важно задавать вопросы, чтобы лучше
понять причины их недоверия. Уточните, какие конкретные
аспекты услуг или продуктов вызывают у них сомнения, что-
бы вы могли эффективно на них реагировать.

3. Предоставить информацию: Сотрудничайте с клиен-
том, предоставляя им подробную информацию о качестве
вашего предложения. Объясните процессы контроля каче-
ства, сертификации, качественные стандарты и другие дока-
зательства, которые подтверждают надежность и высокое ка-
чество вашей работы или продуктов.

4. Демонстрировать результаты: Предоставьте клиенту
примеры успешных проектов, референции, отзывы клиентов
или другие доказательства качества вашей работы или про-
дуктов. Знакомство с положительным опытом других клиен-
тов может помочь изменить их мнение.



 
 
 

5. Предложить пробную версию или гарантию качества:
Рассмотрите возможность предоставления клиенту пробной
версии вашего продукта или услуги, чтобы они могли убе-
диться в его/её качестве. Также можно предложить гарантию
качества или возврата средств, чтобы клиенты чувствовали
большую уверенность в своей покупке.

6. Провести дополнительную проверку: Если клиент тре-
бует дополнительных проверок или тестирования, покажи-
те готовность сотрудничать и предоставить им информацию
или ресурсы, которые им могут понадобиться. Здесь важно
выступить в роли партнера и поддержать их в решении их
опасений.

7. Предложить реальные примеры: Продемонстрируйте
клиенту реальный опыт других клиентов, которые оценили
качество ваших услуг или продуктов. Отзывы, и статистика
могут помочь убедить клиента в вашем качестве.

8. Установить открытую коммуникацию: Выразите готов-
ность слушать клиента и обсуждать все их опасения. Устано-
вите открытую коммуникацию, чтобы они чувствовали сво-
боду высказывать свои беспокойства и чтобы вы могли со-
трудничать вместе над их разрешением.

9. Предложить документацию: Предоставьте клиентам



 
 
 

необходимую документацию, такую как исследования, тех-
нические спецификации или другие материалы, которые
подтверждают качество ваших услуг или продуктов. Это по-
может им более полно понять вашу экспертизу и надежность.

10. Быть терпеливыми и предупредительными: Учтите,
что убеждение клиента может занять время. Будьте терпе-
ливыми, демонстрируйте проактивное отношение и продол-
жайте поддерживать связь с клиентом, предоставляя им до-
полнительные ресурсы и материалы, чтобы они могли сфор-
мировать более основанную точку зрения о качестве ваших
услуг или продуктов.

Аргументы:
1. Полностью понимаем ваше недоверие. Позвольте нам

предоставить вам несколько примеров положительных отзы-
вов и рекомендаций от наших довольных клиентов, которые
говорят о качестве наших услуг/продуктов. У нас есть дол-
гая и успешная история, подтверждающая нашу способность
предоставить высокое качество.

2. Ваше мнение очень важно для нас. Мы хотели бы по-
дробнее узнать о ваших опасениях и сомнениях относитель-
но качества наших услуг/продуктов. Давайте обсудим эти во-
просы и предоставим вам дополнительную информацию, ко-
торая поможет вам принять взвешенное решение.

3. Мы готовы предоставить вам дополнительные данные о
нашем процессе контроля качества, сертификациях и стан-



 
 
 

дартах, которые мы соблюдаем. Мы уверены, что эти сведе-
ния помогут вам увидеть нашу преданность предоставлению
высококачественных услуг/продуктов.

4. Понимаем, что доверие важно при выборе поставщи-
ка услуг/продуктов. Мы можем организовать для вас встре-
чу или презентацию, чтобы показать вам нашу способность
обеспечивать высокое качество. Предлагаем вам ознако-
миться с нашими референцами и отзывами довольных кли-
ентов.

5. Мы стремимся к высокому качеству во всем, что дела-
ем. Разрешите нам рассказать о наших процедурах обеспече-
ния качества, методах тестирования и использовании пере-
довых технологий для достижения наилучших результатов.
У нас есть команда профессионалов, чья цель – предостав-
лять высококачественные услуги/продукты.

6. Мы готовы обсудить ваше предпочтение по качеству
услуг/продуктов в более подробных деталях. Позвольте нам
узнать ваши конкретные ожидания, и мы сможем подтвер-
дить, насколько наши услуги/продукты соответствуют этим
требованиям.

7. Наша компания уделяет особое внимание контролю
качества и постоянно стремится к улучшению процессов.
Мы придерживаемся высоких стандартов и внедряем пере-
довые методики, чтобы обеспечить прекрасное качество на-
ших услуг/продуктов. Позвольте нам продемонстрировать
вам нашу эффективность.



 
 
 

8. Мы ценим ваше мнение о качестве наших услуг/про-
дуктов. Позвольте нам понять причину вашего недоверия и
предоставить вам информацию о наших процессах контроля
качества, чтобы убедить вас в высоком уровне наших услуг/
продуктов.

9. Предлагаем провести профессиональную оценку и от-
зывы наших услуг/продуктов независимыми экспертами.
Это может помочь вам убедиться в их качестве и высоком
уровне соответствия стандартам отрасли.

10. Мы готовы предоставить вам гарантии качества.
Скрипт переговоров:
–
Я понимаю, что у вас есть сомнения в качестве наших

услуг/продуктов. Мы очень ценим ваше мнение и готовы
предоставить вам дополнительную информацию и доказа-
тельства о нашем качестве. Давайте обсудим ваши опасе-
ния и найдем способ убедить вас в качестве нашего продук-
та/услуги.

–
Прискорбно слышать, что вы не верите в качество на-

ших услуг/продуктов. Мы очень гордимся своими профес-
сиональными стандартами и стремимся предоставить только
высокое качество. Я предложу вам просмотреть отзывы на-
ших довольных клиентов или предоставлю вам образцы или
демонстрацию наших услуг/продуктов, чтобы помочь вам



 
 
 

изменить свою точку зрения.

–
Я понимаю, что у вас возникли сомнения в качестве на-

ших услуг/продуктов. Мы глубоко убеждены в качестве, ко-
торое мы предлагаем, и готовы предоставить вам подробные
сведения о наших процессах контроля качества, сертифика-
тах и результатах наших клиентов. Позвольте нам показать
вам, что мы действительно заслуживаем вашего доверия.

–
Мы сожалеем, что у вас возникли сомнения в качестве на-

ших услуг/продуктов. Однако, я хотел бы подчеркнуть, что
мы вкладываем много усилий в поддержание высокого уров-
ня качества. Может быть, стоит провести пилотный проект
или пробную версию наших услуг/продуктов, чтобы вы смог-
ли убедиться в их качестве своими глазами.

–
Мы понимаем, что вопросы о качестве могут вызывать со-

мнения. Мы готовы предоставить вам дополнительные до-
казательства нашего качества, такие как сертификаты, отзы-
вы клиентов или результаты независимых проверок. Давайте
обсудим ваши требования и найдем способы убедить вас в
качестве наших услуг/продуктов.



 
 
 

–
Сожалею, что у вас возникли сомнения в нашем качестве.

Мы полагаемся на репутацию и удовлетворенность наших
клиентов, и готовы предоставить вам референции или кон-
такты наших довольных клиентов, чтобы вы смогли узнать
их мнение о наших услугах/продуктах. Позвольте нам дока-
зать вам, что мы стремимся к высокому качеству.

–
Нам жаль, что у вас есть сомнения в качестве наших услуг/

продуктов. Мы готовы предоставить вам полное описание
наших процессов и стандартов качества, чтобы вы смогли
лучше понять наш подход. Также, давайте обсудим ваши
конкретные потребности и требования, чтобы адаптировать
наши услуги/продукты под ваши ожидания.

–
Мы ценим ваше мнение, и нам очень важно обеспечить

высокое качество наших услуг/продуктов. Можете ли вы по-
делиться, что именно вызывает у вас сомнения? Мы готовы
выслушать ваши опасения и найти решение, чтобы убедить
вас в качестве нашего предложения.

–
Понимаем, что качество очень важно для вас. Мы гото-

вы предоставить вам информацию о наших сертификациях,



 
 
 

гарантиях и тестировании, которые подтверждают качество
наших услуг/продуктов. Позвольте нам представить вам до-
полнительные материалы и ответить на любые вопросы, что-
бы вы могли принять правильное решение.

–
Мы сожалеем, что у вас возникли сомнения в качестве

наших услуг/продуктов. Мы готовы предоставить вам более
подробную информацию о наших процессах контроля каче-
ства, включая любые сертификации или награды, которые
мы получили. Нам хотелось бы обсудить ваши опасения и
найти способ убедить вас в качестве наших услуг/продуктов

.



 
 
 

 
41. Мы не уверены в вашей

надежности как поставщика.
 

Возможные причины возражения:

1. Плохой опыт или репутация: Организация может иметь
негативный опыт с предыдущими поставщиками или слы-
шать о плохой репутации вашей компании от других клиен-
тов. В таком случае, важно разобраться в причинах недове-
рия и предоставить доказательства качества ваших услуг или
продуктов. Предоставьте реальные примеры успеха, ссылки
на положительные отзывы, сертификаты качества или реко-
мендации от других клиентов.

2. Недостаточная информация: Организация может со-
мневаться в качестве ваших услуг или продуктов из-за недо-
статка информации. Важно предоставить детальное описа-
ние, технические характеристики и преимущества вашего
предложения. Предоставьте информацию о вашей компа-
нии, ее истории, опыте, квалификации сотрудников и под-
ходах к обеспечению качества.

3. Сравнение с конкурентами: Организация может срав-
нивать вас с другими поставщиками и сомневаться, что ваше



 
 
 

качество находится на том же уровне или превышает его. В
таком случае, важно подчеркнуть особенности и преимуще-
ства вашей компании и продуктов, которые делают их луч-
шими по сравнению с конкурентами. Проведите сравнитель-
ный анализ, предоставьте данные о сравнительной произво-
дительности или преимуществах, которые вы можете пред-
ложить.

Чтобы преодолеть это возражение, уделите внимание
установлению доверия и убедительно докажите качество ва-
ших услуг или продуктов. Предоставьте доказательства и ре-
альные примеры успешного сотрудничества с другими кли-
ентами. Предложите провести пробное использование или
демонстрацию вашей услуги или продукта, чтобы они могли
оценить его качество на практике. Разработайте стратегию
обеспечения качества и предоставьте гарантии на вашу ра-
боту или продукцию, чтобы подтвердить ваше обязательство
по достижению высоких стандартов. В конечном итоге, важ-
но поддерживать открытый диалог с организацией и готов-
ность принять меры для устранения их опасений и удовле-
творения их потребностей.

Варианты решения:
Если клиент говорит, что не уверен в вашей надежности

как поставщика, следует принять следующие меры:

1. Проявить понимание: Показать клиенту, что вы пони-



 
 
 

маете и уважаете их опасения. Подтвердите важность надеж-
ности в бизнесе и выразите готовность разобраться в их со-
мнениях.

2. Задать вопросы: Уточните причины, по которым они
не уверены в вашей надежности. Обратите внимание на кон-
кретные аспекты, такие как прошлый опыт с поставщиками,
коммуникация, сроки выполнения заказов и качество предо-
ставляемых услуг или продуктов.

3. Предоставить реальные примеры: Дайте клиенту кон-
кретные примеры или рассказы о вашем опыте работы с дру-
гими клиентами, достижениях или положительном отзыве
от других партнеров или клиентов. Это поможет постепенно
построить доверие.

4. Рассмотреть варианты сотрудничества: Предложите
клиенту начать с небольшого проекта или ограниченного за-
каза, чтобы продемонстрировать свою надежность и каче-
ство работы. Это позволит им самостоятельно оценить вашу
компанию перед основным сотрудничеством.

5. Предоставить рекомендации и референции: Предложи-
те клиенту контакты референтов или рекомендации от дру-
гих клиентов, которые подтверждают вашу надежность в ка-
честве поставщика. Они могут пообщаться с другими парт-



 
 
 

нерами, чтобы получить подтверждение вашей надежности.

6. Обсудить процессы контроля качества: Поделитесь ин-
формацией о ваших процессах контроля качества и стандар-
тах, которые позволяют вам гарантировать высокое качество
услуг или продуктов. Объясните, какие шаги вы предприни-
маете для предотвращения проблем и обеспечения надеж-
ности.

7. Предоставить гарантии: Рассмотрите возможность
предоставления клиенту каких-либо гарантий или обяза-
тельств, которые подчеркнут вашу надежность. Например,
гарантия возврата средств, минимальные сроки выполнения
заказов или дополнительные сервисные или технические га-
рантии.

8. Установить открытую коммуникацию: Подчеркните го-
товность к открытой и честной коммуникации. Выслушайте
беспокойства клиента и обеспечьте регулярные обновления
и отчетность, чтобы они могли чувствовать себя информи-
рованными и вовлеченными в процесс.

9. Готовность к проверкам и аудитам: Если клиент тре-
бует проверки или аудита вашей компании, выразите готов-
ность сотрудничать и предоставлять необходимую информа-
цию или документацию, чтобы они могли проверить вашу



 
 
 

надежность.

10. Постоянное сопровождение и поддержка: Подтверди-
те готовность к постоянной поддержке и службе послепро-
дажного обслуживания. Покажите клиенту, что вы будете ре-
гулярно общаться, решать их проблемы и гарантировать вы-
сокий уровень надежности во время сотрудничества.

Аргументы:
1. Полностью понимаем ваше сомнение относительно на-

шей надежности. Мы гордимся нашими долгосрочными вза-
имоотношениями с другими клиентами, которые свидетель-
ствуют о нашей надежности как поставщика. Мы готовы
предоставить вам референции и отзывы от наших довольных
клиентов.

2. Доверие – важное звено в нашей отрасли. Разрешите
нам поделиться информацией о нашем опыте работы на рын-
ке, нашей репутации и сертификатах, подтверждающих на-
шу надежность. Мы готовы предоставить дополнительные
документы для подтверждения нашей надежности.

3. Мы осознаем важность потребности в надежности и
строго следуем срокам поставки и обязательствам. Готовы
подписать обязательства в отношении качества, сроков по-
ставки и прочих деталей в рамках нашего соглашения, чтобы
подтвердить нашу надежность.

4. Понимаем, что надежность поставщика – это крити-
чески важный аспект для вас. Мы готовы принять участие



 
 
 

в заседаниях или переговорах с вашими командами, чтобы
обсудить наши процессы обеспечения надежности, а также
предоставить информацию о нашей команде и инфраструк-
туре.

5. Гарантируем высокий уровень надежности в качестве
нашего обязательства перед вами. Мы внедряем эффектив-
ные системы управления качеством, используем передовые
технологии и сотрудничаем с проверенными партнерами,
чтобы гарантировать постоянную надежность нашей работы.

6. Предлагаем провести встречу с нашей командой и
предоставить вам дополнительную информацию о наших
процессах и системах, которые обеспечивают надежность на-
шей работы. Мы готовы ответить на все ваши вопросы и за-
ботимся о том, чтобы наше сотрудничество было надежным
и безопасным.

7. Мы готовы предоставить вам гарантии надежности сво-
ей работы. Мы строго следим за своими процессами каче-
ства, имеем систему контроля и аудита, чтобы обеспечить
исполнение всех наших обязательств как поставщика.

8. У нас есть успешный опыт работы с другими клиентами
в отрасли, мы готовы предоставить вам примеры наших до-
стижений и референции, подтверждающие нашу надежность
как поставщика.

9. Мы полностью осознаем важность надежности в биз-
несе и готовы предоставить вам информацию о наших фи-
нансовых показателях, стабильности и долгосрочных пла-



 
 
 

нах, чтобы подтвердить нашу финансовую надежность как
вашего поставщика.

10. Мы признаем ваше право задавать вопросы и выра-
зить свои сомнения. Готовы ответить на все ваши вопросы,
предоставить вам информацию о наших стандартах, процес-
сах и политиках, которые гарантируют нашу надежность в
качестве поставщика.

Скрипт переговоров:
–
Я понимаю, что у вас возникли сомнения в нашей надеж-

ности как поставщика. Я хотел бы выслушать ваши опасения
и объяснить, как мы гарантируем надежность нашей работы.
Какие конкретные факторы вызывают у вас эти сомнения?

–
Наши извинения за ваши сомнения. Надежность для нас

важно и мы готовы предоставить вам всю необходимую ин-
формацию, чтобы снять ваши сомнения. Можете ли вы поде-
литься, какие конкретные проблемы или предыдущий опыт
привели к вашим опасениям?

–
Я понимаю вашу осторожность в выборе надежного по-

ставщика. Мы готовы сотрудничать с вами, чтобы подтвер-
дить нашу надежность. Можете ли вы назвать, какие ключе-
вые аспекты или критерии надежности вам интересны?



 
 
 

–
Благодарю вас за открытый диалог о вашей надежности

как поставщика. Мы очень ценим эту обратную связь. Хоте-
лось бы нам предоставить вам дополнительные гарантии или
материалы, чтобы подтвердить нашу надежность. Какие спе-
цифические доказательства или гарантии вы бы хотели ви-
деть?

–
Мы понимаем, что вопросы надежности могут вызывать

сомнения. Хотелось бы нам услышать конкретные случаи
или ситуации, которые вызывают у вас эти сомнения, чтобы
мы могли более детально ответить на ваши опасения и по-
строить долгосрочное партнерство на основе доверия.

–
Ваша осторожность в выборе поставщика понятна. Мы

готовы предоставить рекомендации от наших клиентов или
партнеров, чтобы вы могли оценить нашу надежность. Мо-
жете ли вы сообщить, какие виды рекомендаций или отзывы
вы бы хотели получить?

–
Мы ценим ваше обеспокоенность по поводу надежности.

Хотелось бы нам предложить встречу с нашей командой или



 
 
 

предоставить вам информацию о наших системах и процес-
сах контроля качества, чтобы вы могли оценить нашу надеж-
ность более точно. Какое время и формат встречи вам будет
удобно?

–
Мы стремимся к высокому уровню надежности в качестве

поставщика, и мы понимаем, что вам важно это проверить.
Мы готовы предоставить вам документацию, договоры, сер-
тификаты, а также ответить на любые ваши вопросы, чтобы
подтвердить нашу надежность. Какая информация или до-
кументация вам нужна?

–
Сожалеем, что у вас возникли сомнения в нашей на-

дежности. Мы готовы предоставить вам портфолио наших
успешных проектов, рекомендации от клиентов и доказа-
тельства качества нашей работы. Давайте установим встречу
или обсудим, как лучше предоставить вам эти материалы.

–
Понимаем, что вы хотите быть уверены в надежности вы-

бранного поставщика. Мы готовы ответить на все ваши во-
просы, обсудить наши процессы контроля качества, предо-
ставить информацию о наших ресурсах и инфраструктуре.
Какие конкретные вопросы или требования вы хотели бы об-



 
 
 

судить для уточнения вашего решения?



 
 
 

 
42. Наше текущее соглашение

с другой компанией
является долгосрочным.

 
Возможные причины возражения:

1. Ограничения соглашения: Другая компания может
иметь соглашение, которое ограничивает или запрещает им
пользоваться услугами или продуктами вашей компании.
В таком случае, важно тщательно изучить соглашение и
узнать, есть ли в нем какие-либо горизонтальные ограни-
чения или конфликты интересов. Необходимо обратиться к
юридическим специалистам или отделу для получения более
подробной информации.

2. Недостаток времени или ресурсов для изменений: Ком-
пания может быть не готова или не иметь достаточно вре-
мени или ресурсов для расторжения текущего соглашения и
перехода к вашей компании или использованию ваших услуг
или продуктов. В таком случае, важно понять их ограниче-
ния и предложить гибкие решения, которые могут быть лег-
ко внедрены с минимальными препятствиями.

3. Привязанность к текущим условиям: Другая компания



 
 
 

может чувствовать удовлетворение или уверенность в те-
кущем соглашении и не видеть необходимости в переходе
или изменении действующего договора. В таком случае, важ-
но построить аргументацию, объясняющую преимущества
и потенциальные улучшения вашей компании и услуги или
продукции, которые они могут получить с переходом к вам.

Для того чтобы преодолеть это возражение, важно по-
нять причины, по которым компания заинтересована в дол-
госрочном соглашении с другой компанией. Затем, расска-
жите о преимуществах вашей компании, продукта или услу-
ги, которые будут перевешивать текущее соглашение. Объ-
ясните, как ваша компания может предложить качественное
обслуживание, инновационные решения, лучшую поддерж-
ку или другие преимущества, которые они могут упустить,
поддерживая текущее соглашение. Предложите демонстра-
цию, бесплатную пробу или ознакомительный период, что-
бы они могли оценить преимущества вашей компании на
практике. В конечном итоге важно показать, что ваша ком-
пания готова работать в партнерстве и предоставить выгод-
ные условия для перехода или сотрудничества.

Варианты решения:
Если клиент говорит, что их текущее соглашение с другой

компанией является долгосрочным, важно принять следую-
щие меры:



 
 
 

1. Проявить понимание: Покажите, что вы понимаете и
уважаете их текущее соглашение с другой компанией. Под-
черкните, что вы не стремитесь нарушить их существующие
долгосрочные партнерства.

2. Вывести на первый план преимущества: Обсудите пре-
имущества и выгоды, которые могут быть получены путем
сотрудничества с вашей компанией. Подчеркните, что ваша
компания может предложить уникальные возможности или
инновационные решения, которые могут дополнить и улуч-
шить текущее соглашение.

3. Установить уникальное предложение: Предложите что-
то уникальное или дополнительное, что может заинтересо-
вать клиента. Это может быть индивидуальный подход к ре-
шению их потребностей, персонализированный сервис или
специальные условия, которые помогут выделиться в срав-
нении с текущим поставщиком.

4. Предоставить доказательства и результаты: Предоставь-
те клиенту доказательства, такие как отзывы довольных кли-
ентов, успешные проекты, статистику или результаты, кото-
рые подтверждают превосходство вашей компании в сравне-
нии с их текущим поставщиком.

5. Обсудить гибкость и условия: Обсудите возможность



 
 
 

адаптировать условия сотрудничества с вашей компанией.
Подчеркните гибкость в подходе к заключению сделки и под-
строиться под требования клиента, чтобы создать взаимовы-
годные условия.

6. Сосредоточиться на долгосрочных выгодах: Подчерк-
ните, что сотрудничество с вашей компанией в долгосрочной
перспективе может быть выгодным и может принести значи-
тельные преимущества. Расскажите о планах вашей компа-
нии на будущее и как можно совместить цели и интересы
клиента.

7. Установить тестовый период: Предложите клиенту те-
стовый период с ограниченными условиями или малым объ-
емом заказа, чтобы они могли оценить качество вашего про-
дукта или услуги без риска нарушения существующего дол-
госрочного соглашения.

8. Показать команду экспертов: Укажите на квалифика-
цию и опыт вашей команды экспертов в отрасли. Подчерк-
ните, что ваша компания обладает ресурсами и знаниями,
которые могут помочь клиенту в достижении их долгосроч-
ных целей.

9. Предложить индивидуальное решение: Подготовьтесь
предложить индивидуальное решение, основанное на уни-



 
 
 

кальных потребностях и целях клиента. Покажите, что вы
готовы адаптировать свои предложения и условия, чтобы
удовлетворить их требования.

10. Быть терпеливыми и продолжать поддерживать связь:
Если клиент сохраняет свое текущее долгосрочное согла-
шение, будьте терпеливыми и продолжайте поддерживать
связь. Оставайтесь вежливыми и дружелюбными, продол-
жайте предоставлять им информацию о вашей компании и
ее преимуществах. Возможно, в будущем появится возмож-
ность сотрудничества.

Аргументы:
1. Мы полностью понимаем, что ваше соглашение с дру-

гой компанией является долгосрочным. Однако, мы увере-
ны, что наше предложение может быть для вас очень выгод-
ным и принесет дополнительные возможности для развития
бизнеса.

2. Понимаем, что вы уже имеете долгосрочное соглаше-
ние, но давайте вместе посмотрим на преимущества, кото-
рые может предложить наше сотрудничество. Возможно, вы
найдете в нем дополнительные ресурсы или доступ к новым
рынкам.

3. Разумеется, мы учитываем ваше существующее согла-
шение. Однако, долгосрочные партнерства не всегда обес-



 
 
 

печивают безопасность и стабильность, особенно в быстро
меняющемся рынке. Рассмотрите наше предложение как до-
полнительную возможность для расширения своего бизнеса.

4. Наше предложение несет большой потенциал для роста
и развития вашего бизнеса. Мы готовы обсудить возможно-
сти совместного партнерства, которые могут дать вам пре-
имущество над конкурентами.

5. Мы предлагаем продолжить текущее сотрудничество
с другой компанией, но дайте нам возможность стать ва-
шим дополнительным партнером. Вместе мы можем достичь
больших результатов и создать синергию двух сильных ко-
манд.

6. Понимаем, что ваше соглашение является долгосроч-
ным, но давайте вместе исследуем возможности для сотруд-
ничества в других областях, где наши компании могут быть
взаимодополняющими.

7. Наше предложение основано на тщательном анализе ва-
шего бизнеса и рынка. Мы убеждены, что наше сотрудниче-
ство может дать вам значительное конкурентное преимуще-
ство, несмотря на ваше долгосрочное соглашение.

8. Долгосрочные соглашения важны, но они не должны



 
 
 

препятствовать инновациям и развитию. Рассмотрите наше
предложение как дополнительный источник роста для ваше-
го бизнеса.

9. Мы полностью уважаем ваше соглашение с другой ком-
панией. Однако, иногда необходимо быть гибкими и откры-
тыми для новых возможностей. Почему бы не рассмотреть
наше предложение как дополнительный источник прибыли
и роста?

10. Понимаем, что вам важно поддерживать существую-
щие связи и долговременные отношения с партнерами. Од-
нако, не стоит забывать о важности постоянного поиска но-
вых возможностей и развития. Давайте рассмотрим наше
предложение как дополнительную возможность для вашего
бизнеса.

Скрипт переговоров:
–
Понимаю, что у вас есть текущее долгосрочное соглаше-

ние с другой компанией. Мы ценим ваше сотрудничество и
готовы

предложить ряд преимуществ, которые могут заинтересо-
вать вас и компенсировать возможные риски перехода. Мо-
жете ли вы рассказать мне, какие конкретные выгоды вы ви-
дите в нашем предложении?



 
 
 

–
Я полностью понимаю вашу обязательность перед теку-

щим поставщиком. Мы готовы предоставить вам гибкие
условия или переходный период, чтобы облегчить процесс
миграции и минимизировать любые возможные риски. Что
бы вам хотелось видеть в таких условиях?

–
Мы понимаем, что переход от текущего долгосрочного со-

глашения может быть сложным и вызывать опасения. Мы
готовы обсудить ваше текущее соглашение, а также создать
индивидуальный план перехода, который будет соответство-
вать вашим потребностям и минимизировать любые пробле-
мы при смене поставщика. Что бы вам хотелось включить в
такой план?

–
Мы понимаем, что долгосрочное соглашение с другой

компанией является важным. Мы готовы предложить вам
конкурентные условия и выгоды, чтобы заинтересовать вас
в нашем предложении. Какие факторы или условия для вас
наиболее важны при пересмотре текущего соглашения?

–
Мы ценим ваше текущее соглашение и вклад отношений

с другой компанией. Мы можем предложить вам дополни-



 
 
 

тельные преимущества и решения, чтобы показать вам, что
наше предложение стоит вашего внимания и может быть вы-
годной альтернативой вашему текущему соглашению. Какие
конкретные преимущества или решения вы бы хотели уви-
деть?

–
Я понимаю, что ваше текущее соглашение является дол-

госрочным и у вас может быть определенная преданность
этому поставщику. Однако, мы готовы предоставить вам вы-
сокое качество, инновационные решения и дополнительные
преимущества, которые могут привести ваше бизнес-сотруд-
ничество на новый уровень. Какие особенности или улучше-
ния вам были бы интересны в сравнении с вашим текущим
соглашением?

–
Мы понимаем ваше текущее долгосрочное соглашение.

Однако, давайте обсудим, чего вы хотите достичь в будущем
и какие преимущества мы можем предложить, чтобы помочь
вам достичь ваших целей. Будет ли для вас интересно услы-
шать, как мы можем улучшить вашу текущую ситуацию в
плане условий сотрудничества и результатов?

–
Мы понимаем, что любой переход относится к определен-



 
 
 

ным рискам и вызывает вопросы о надежности нового по-
ставщика. Мы готовы предоставить вам соответствующие га-
рантии и референции от других клиентов, которые успеш-
но сработались с нами после перехода от своих предыдущих
поставщиков. Что бы вам было интересно увидеть в таких
гарантиях и референциях?

–
Наше предложение может быть конкурентоспособным и

гарантировать высокую надежность в сравнении с вашим те-
кущим соглашением. Мы готовы предоставить вам допол-
нительные данные, доказательства качества и информацию
о нашем опыте с клиентами, которые перешли к нам после
долгосрочного партнерства с другими поставщиками. Что
бы вам было интересно получить от нас для вашего перехо-
да?

–
Мы понимаем, что ваше текущее долгосрочное соглаше-

ние является фактором, который нужно учитывать при при-
нятии решения о переходе. Мы готовы предложить вам ин-
дивидуальные условия, гибкий подход и дополнительные
преимущества, которые могут помочь вам преодолеть риски
и перейти к нам с минимальными неудобствами. Что бы вам
хотелось включить в такие индивидуальные условия?



 
 
 

 
43. Мы хотим иметь от
вас больше гарантий.

 
Возможные причины возражений:

1. Предпочтение стабильности и надежности: Организа-
ция может придерживаться текущего долгосрочного согла-
шения из-за предпочтения стабильности и надежности. В та-
ком случае, важно показывать свою надежность как постав-
щика и предлагать преимущества, которые делают вашу ком-
панию более привлекательной, даже при длительных согла-
шениях. Уточните преимущества вашей компании, напри-
мер, гибкость, инновационность или персонализированное
обслуживание, которые могут превзойти текущее соглаше-
ние.

2. Неудовлетворенность текущим партнером: Возможно,
организация ищет другого поставщика из-за неудовлетво-
ренности текущим партнером. В таком случае, подчеркни-
те преимущества вашей компании и предложите реальные
примеры того, как у вас удалось решить проблемы или улуч-
шить услуги для других клиентов, которые имели аналогич-
ные опасения.



 
 
 

3. Необходимость больших гарантий и обязательств: Ор-
ганизация может быть заинтересована в получении больших
гарантий и обязательств от поставщика для обеспечения ка-
чества, надежности и поддержки услуг или продуктов. В та-
ком случае, постарайтесь предоставить специфичные гаран-
тии, такие как гарантию качества, гарантию соблюдения сро-
ков или гибкую систему обратной связи и поддержки после
продажи.

Чтобы преодолеть это возражение, укажите на преимуще-
ства и привилегии, которые могут предоставить ваша компа-
ния и услуги или продукты. Подчеркните свой опыт, экспер-
тизу и команду специалистов, которые стоят за вашей ком-
панией и готовы обеспечить высокий уровень сервиса. Об-
судите свои механизмы обратной связи, гарантии, договор-
ные обязательства и готовность предоставить поддержку на
протяжении всего сотрудничества.

Важно строго выполнять свои обязательства, предостав-
лять прозрачную и честную коммуникацию, а также быть го-
товым подтвердить свою надежность и заботу о потребно-
стях организации. Сделайте партнерство привлекательным
через уникальные преимущества и особым вниманием к их
требованиям и ожиданиям.

Варианты решения:
Если клиент высказывает желание иметь больше гарантий



 
 
 

от вашей компании, важно принять следующие меры:

1. Понять потребности клиента: Уточните, какие именно
гарантии клиент хотел бы видеть. Спросите, какие аспекты
вызывают у клиента наибольшую озабоченность и чего ему
не хватает в текущих гарантиях.

2. Рассказать о текущих гарантиях: Объясните клиен-
ту, какие гарантии уже предоставляются вашей компанией.
Опишите преимущества и обязательства, которые вы уже
выполняете для клиентов.

3. Предложить дополнительные гарантии: После того как
вы поняли потребности клиента, предложите дополнитель-
ные гарантии, которые могут удовлетворить его требования.
Например, это может быть продление сроков гарантии, сер-
висный уровень поддержки или дополнительные меры без-
опасности.

4. Привести примеры: Поделитесь конкретными случая-
ми из опыта вашей компании, когда дополнительные гаран-
тии или меры защиты принесли выгоды клиентам. Приве-
дите примеры снижения рисков, повышения качества или
улучшения опыта клиентов.

5. Обсудить возможности индивидуальных гарантий: Ес-



 
 
 

ли клиенту необходимы гарантии, специально разработан-
ные для его бизнеса, предложите обсудить индивидуаль-
ные гарантии, которые будут соответствовать его расчетам и
ожиданиям.

6. Предоставить документацию и подтверждения: Если у
вас есть стандартная документация или сертификаты, кото-
рые подтверждают качество и надежность вашей компании,
предоставьте их клиенту. Это может помочь ему увериться
в вашей способности выполнить свои обязательства.

7. Установить партнерство: Подчеркните готовность по-
строить долгосрочное партнерство с клиентом, основанное
на взаимном доверии и взаимной выгоде. Обсудите возмож-
ность заключения договора с гарантиями, которые будут
удовлетворять обе стороны.

8. Предложить пробный период или тестовые услуги: Если
клиент не уверен в вашей надежности, предложите пробный
период или тестовые услуги, чтобы он мог оценить качество
вашей работы и испытать ваши гарантии на практике.

9. Обратиться к референциям и отзывам: Предоставьте
клиенту положительные рекомендации от других клиентов
или отзывы, которые подтверждают надежность вашей ком-
пании и выполнение гарантий.



 
 
 

10. Постоянно поддерживать связь: Важно установить от-
крытый диалог с клиентом и продолжать его поддерживать.
Готовность обсуждать его требования и стремление предо-
ставить дополнительные гарантии покажут клиенту, что вы
внимательно относитесь к его потребностям и готовы решать
возникающие проблемы.

Аргументы:
1. Мы полностью понимаем вашу потребность в большей

гарантии и обязательствах. Мы готовы предоставить вам до-
полнительные гарантии и соглашения, чтобы удовлетворить
ваши требования.

2. Мы готовы проработать с вами индивидуальные усло-
вия и соглашения, чтобы обеспечить вас дополнительными
гарантиями и обязательствами, соответствующими вашим
ожиданиям.

3. Наша компания серьезно относится к вашим потребно-
стям и интересам. Мы готовы предложить вам специальные
соглашения и гарантии, которые устанавливают более высо-
кий уровень обязательств с нашей стороны.

4. Хотели бы узнать, какие именно гарантии и обязатель-
ства вас интересуют. Мы готовы обсудить эти вопросы и ра-
ботать с вами, чтобы достигнуть соглашения, которое удо-
влетворит ваши требования.

5. Мы полностью осознаем важность гарантий и обяза-
тельств для вас. Будем рады предоставить вам документа-



 
 
 

цию, рекомендации и примеры наших предыдущих успеш-
ных соглашений, чтобы вы могли увидеть, что мы готовы
взять на себя дополнительные обязательства.

6. Наша компания всегда стремится предоставить макси-
мальные гарантии и обязательства своим клиентам. Мы го-
товы предложить вам дополнительные соглашения и меры
по обеспечению, чтобы укрепить ваше доверие к нам в каче-
стве надежного поставщика.

7. Мы полностью согласны, что высокий уровень гаран-
тий и обязательств является важным критерием для выбора
поставщика. Мы готовы предоставить вам дополнительные
документы, доказывающие нашу надежность и готовность
взять на себя необходимые обязательства.

8. Мы готовы проработать с вами индивидуальные требо-
вания и предложить вам дополнительные гарантии и обяза-
тельства, чтобы удовлетворить ваши особые потребности.

9. Хотели бы выслушать ваши конкретные требования и
предложения относительно гарантий и обязательств. Мы го-
товы работать с вами на основе этих запросов и достигнуть
общего соглашения, которое устроит обе стороны.

10. Мы полностью осознаем значимость доверия и уве-
ренности в надежности поставщика. Готовы обсудить дета-
ли и предложить вам дополнительные гарантии и обязатель-
ства, которые установят четкие рамки нашего сотрудниче-
ства и обеспечат ваше спокойствие.

Скрипт переговоров:



 
 
 

Если клиент говорит, что хочет иметь от вас больше га-
рантий, можно использовать следующие скрипты для эф-
фективной отработки данного возражения:

–
Мы понимаем вашу потребность в большем количестве

гарантий и готовы обсудить, какие именно гарантии вас ин-
тересуют. Можете ли вы уточнить, какие аспекты или усло-
вия вызывают у вас наибольшую озабоченность?

–
Наши гарантии играют важную роль в нашем бизнесе, и

мы готовы предоставить вам дополнительные гарантии, что-
бы создать у вас уверенность. Можете ли вы более подробно
описать, какие конкретные гарантии вы бы хотели видеть?

–
Благодарим вас за ваше обращение. Мы готовы предло-

жить расширенные гарантии, чтобы подтвердить нашу на-
дежность. Что именно вас интересует в дополнительных га-
рантиях? Можете ли вы дать примеры или уточнить, какие
риски вы хотите минимизировать?

–
Мы понимаем вашу озабоченность и готовы обсудить наи-

более значимые для вас гарантии. У нас есть определенные



 
 
 

гарантии и политики, которые мы можем адаптировать в со-
ответствии с вашими требованиями. Можете ли вы расска-
зать нам, какие гарантии приоритетны для вашей компании?

–
Мы готовы предоставить вам больше гарантий для укреп-

ления вашего доверия к нам. Было бы полезно для нас
узнать, с чем именно связаны ваши опасения. Это поможет
нам лучше понять, какие дополнительные гарантии или обя-
зательства могут быть важны для вас.

–
Мы полностью осознаем важность гарантий в сотрудни-

честве и готовы предложить вам дополнительные гарантии в
зависимости от ваших требований. Можете ли вы подробнее
рассказать нам, какие виды гарантий вас интересуют?

–
Мы готовы предоставить вам больше гарантий, чтобы со-

здать вам уверенность в нашей компании и услугах. Мы мо-
жем обсудить вашу специфическую ситуацию и разработать
индивидуальные гарантии, которые будут соответствовать
ваши рискам и требованиям. Какие условия или обязатель-
ства вы считаете наиболее важными?

–



 
 
 

Мы прекрасно понимаем вашу потребность в дополни-
тельных гарантиях и готовы адаптировать наши условия,
чтобы удовлетворить ваши требования. Можем ли мы обсу-
дить ваши приоритетные области или конкретные аспекты,
которые вы хотели бы закрепить дополнительными гаранти-
ями?

–
Ваше желание иметь больше гарантий понятно, и мы го-

товы предложить вам дополнительные меры, подтверждения
надежности и качества нашей работы. Мы были бы благодар-
ны, если вы могли бы уточнить, какие именно гарантии или
виды подтверждений интересуют вас

.

–
Мы готовы обсудить все ваши требования и выяснить,

какие дополнительные гарантии могут быть полезными для
вас. Наша цель – установить четкие и прозрачные условия
сотрудничества, чтобы вы чувствовали полное доверие к
нам. Можем ли мы побеседовать о ваших ожиданиях и по-
требностях в дополнительных гарантиях?



 
 
 

 
44. Нам кажется, что ваше

предложение несостоятельно.
 

Возможные причины возражения:

1. Недостаточная доказательность или подтверждение:
Организация может возражать, если не видит достаточных
доказательств, подтверждающих ценность или качество ва-
шего предложения. В таком случае, важно предоставить кон-
кретные факты, данные, примеры или реальные результаты,
которые иллюстрируют эффективность и достоверность ва-
шего предложения. Это может включать исследования рын-
ка, отзывы клиентов, рекомендации или демонстрацию ра-
боты вашего продукта или услуги.

2. Несоответствие ожиданиям или требованиям: Органи-
зация может иметь определенные ожидания или требования,
которые они считают несоблюденными с вашей стороны. В
таком случае, важно внимательно выслушать и понять их по-
требности, предоставить ясное объяснение о том, как ваше
предложение соответствует их требованиям и почему оно
может решить их проблемы или удовлетворить их потребно-
сти. Если возможно, предложите дополнительные возмож-
ности настройки или настраиваемые функции, чтобы ваше



 
 
 

предложение стало более соответствующим и релевантным
для конкретных потребностей организации.

3. Сомнения в компетентности или возможностях: Ор-
ганизация может сомневаться в вашей компетентности или
способности выполнить предложение с высоким качеством и
результативностью. В таком случае, важно предоставить ин-
формацию о вашем опыте, достижениях, квалификации со-
трудников и релевантных проектах, которые подтверждают
вашу компетентность и способность достичь успеха. Объяс-
ните ваш процесс работы, методологию и подходы, которые
обеспечивают результативность и надежность ваших услуг
или продуктов.

Для того чтобы преодолеть это возражение, особенно вы-
слушайте опасения и предпочтения организации и предо-
ставьте доказательства, которые внушают доверие в качество
и надежность вашего предложения. Будьте готовы ответить
на их конкретные вопросы и предоставить дополнительную
информацию или поддержку, чтобы подтвердить состоятель-
ность вашего предложения. Сотрудничество и эффективная
коммуникация будут ключевыми элементами в преодолении
этого возражения и установлении доверия с организацией.

Варианты решения:
Если клиент говорит, что ваше предложение несостоя-

тельно, важно принять следующие меры:



 
 
 

1. Понять причины: Уточните, почему клиент считает ва-
ше предложение несостоятельным. Попросите его обсудить
конкретные проблемы или ожидания, которые не были удо-
влетворены вашим предложением.

2. Проявить понимание: Покажите, что вы понимаете и
уважаете точку зрения клиента. Важно выслушать его мне-
ние и дать понять, что вы готовы внести изменения или рас-
смотреть альтернативные варианты.

3. Задать уточняющие вопросы: Задайте клиенту ряд
уточняющих вопросов, чтобы лучше понять, в чем имен-
но заключается несостоятельность вашего предложения. Это
может помочь вам найти способы улучшить предложение и
встретить ожидания клиента.

4. Предоставить дополнительную информацию: Объясни-
те клиенту преимущества и особенности вашего предло-
жения, которые могут быть неясны или не учтены. Предо-
ставьте ему дополнительную информацию или доказатель-
ства, которые подтверждают соответствие вашего предложе-
ния его потребностям.

5. Адаптировать предложение: В зависимости от обратной
связи клиента, предложите альтернативные решения или



 
 
 

внесите изменения в ваше предложение, чтобы сделать его
более соответствующим требованиям клиента. Демонстри-
руйте готовность адаптироваться и работать вместе с клиен-
том для достижения их целей.

6. Предоставить конкретные примеры успехов: Расскажи-
те клиенту о конкретных случаях, когда ваше предложение
уже было успешно применено и принесло значимые резуль-
таты другим клиентам. Это поможет убедить клиента в эф-
фективности и состоятельности вашего предложения.

7. Предложить пробный период или демонстрацию: Пред-
ложите клиенту пробный период или демонстрацию вашего
продукта или услуги, чтобы они могли посмотреть, как ваше
предложение работает на практике. Это может помочь убе-
дить их в его состоятельности.

8. Постоянно поддерживать связь: Важно оставаться в от-
крытом и активном общении с клиентом. Задавайте вопро-
сы, выясняйте его потребности и ожидания, а также предо-
ставляйте дополнительную информацию или рассматривай-
те альтернативные варианты, чтобы продолжать улучшать и
адаптировать ваше предложение.

9. Предложить улучшенные условия: Возможно, клиенту
кажется, что ваше предложение несостоятельно из-за опре-



 
 
 

деленных условий или деталей. Обсудите возможность рас-
смотреть и предложить улучшенные условия, которые будут
удовлетворять их потребности или ожидания.

10. Предложить альтернативное решение: Если клиент
по-прежнему не считает ваше предложение подходящим,
предложите альтернативные решения или услуги, которые
могут лучше соответствовать их требованиям. Покажите
гибкость и готовность работать с клиентом для достижения
их целей.

Важно помнить, что каждый клиент и ситуация уникаль-
ны, поэтому ваши ответы и подход могут различаться в за-
висимости от конкретных обстоятельств.

Аргументы:
1. Понимаем ваше сомнение и готовы предоставить вам

дополнительные доказательства и подробности о нашем
предложении, чтобы убедить вас в его состоятельности.

2. Мы готовы провести более подробную презентацию на-
шего предложения, чтобы полностью раскрыть пользу и цен-
ность, которую оно может принести вашей компании.

3. Разрешите нам более детально объяснить преимуще-
ства нашего предложения и охватить все аспекты, которые
вас интересуют. Мы готовы ответить на все ваши вопросы и
сомнения.

4. Мы готовы предоставить вам реальные примеры успеш-



 
 
 

ной реализации нашего предложения в других компаниях,
чтобы подтвердить его состоятельность и эффективность.

5. Рассмотрим возможность проведения пилотного про-
екта, чтобы вы смогли собственными глазами увидеть ре-
зультаты нашего предложения и принять обоснованное ре-
шение.

6. Наше предложение основано на широком исследовании
рынка и анализе конкурентов. Позвольте нам подробнее рас-
сказать о фактах и данными, подтверждающих состоятель-
ность нашего предложения.

7. Важно учесть все аспекты нашего предложения. Мы го-
товы провести более глубокий анализ ваших требований и
потребностей, чтобы наше предложение стало более соответ-
ствующим вашим ожиданиям.

8. Мы ценим ваше мнение и готовы принять во внимание
ваши комментарии и предложения для дальнейшей доработ-
ки нашего предложения и его состоятельности.

9. Мы готовы предоставить вам передовые данные и ин-
формацию, связанную с нашим предложением, чтобы убе-
дить вас в его состоятельности на основе фактов.

10. Мы готовы прислушаться к вашим опасениям и про-
вести обзор нашего предложения вместе с вами, чтобы по-
степенно устранить все возможные сомнения и подтвердить
его состоятельность.

Скрипт переговоров:
–



 
 
 

Мы ценим ваше мнение и важно понять, почему вы счита-
ете наше предложение несостоятельным. Можете ли вы уточ-
нить, какие конкретные аспекты вызывают у вас сомнения?

–
Я понимаю, что у вас есть сомнения относительно нашего

предложения. Мы готовы обсудить ваши потребности и на-
строить наше предложение, чтобы оно соответствовало ва-
ши ожиданиям. Какие именно аспекты вам кажутся несосто-
ятельными?

–
Большое спасибо за ваш отзыв. Мы принимаем к серд-

цу мнение наших клиентов. Могли бы вы поделиться более
конкретными причинами, почему наше предложение кажет-
ся вам несостоятельным? Это поможет нам улучшить наше
предложение и соответствовать вашим потребностям.

–
Я хочу понять, почему вы считаете, что наше предложение

несостоятельно. Можете ли вы дать более подробное объяс-
нение или описать свои ожидания, чтобы мы могли лучше
соответствовать им?

–
Мы благодарим вас за обратную связь. Нам важно понять,



 
 
 

какие конкретные аспекты вас не удовлетворяют. Мы готовы
работать над предложением и внести изменения, чтобы оно
стало более соответствующим вашим потребностям. Могли
бы вы уточнить ваши ожидания?

–
Я хотел бы больше узнать о причинах, почему вы считаете,

что наше предложение несостоятельно. Благодаря вашей об-
ратной связи мы сможем адаптировать наш подход и предло-
жение, чтобы соответствовать вашим требованиям. Можете
ли вы рассказать, что вам не устраивает в нашем предложе-
нии?

–
Ваше мнение очень важно для нас. Пожалуйста, подели-

тесь, что вам кажется несостоятельным в нашем предложе-
нии. Мы готовы выслушать вас и найти возможные пути
улучшения, чтобы удовлетворить ваши потребности.

–
Мы ценим вашу откровенность и хотим лучше понять, по-

чему вы считаете наше предложение несостоятельным. Будь-
те добры, прокомментируйте, что конкретно не устраивает
вас, чтобы мы могли найти способы улучшить наше предло-
жение и соответствовать вашим ожиданиям.



 
 
 

–
Спасибо, что поделились вашей точкой зрения. Чтобы

лучше понять ваши опасения и предпочтения, пожалуйста,
расскажите нам подробнее, что именно вас встревожило или
удивило в нашем предложении.

–
Мы стремимся предоставить только качественные и соот-

ветствующие вашим запросам предложения. Ваша обратная
связь очень важна для нас. Можете ли вы подробнее объяс-
нить, что именно кажется вам несостоятельным, чтобы мы
могли сделать необходимые изменения и снова предложить
вам наше предложение?



 
 
 

 
45. У нас уже есть соглашение

с вашим конкурентом.
 

Возможные причины возражений:

1. Недостаток доказательств: Организация может считать
ваше предложение несостоятельным из-за отсутствия убеди-
тельных доказательств или информации, подтверждающих
его эффективность или результативность. В таком случае,
важно предоставить конкретные данные, исследования, при-
меры успеха или отзывы клиентов, чтобы подтвердить каче-
ство и результаты вашего предложения.

2. Непонятность или недостаток информации: Организа-
ция может возражать из-за непонятности или недостатка ин-
формации о вашем предложении. Важно предоставить по-
дробное описание, осветить функциональные возможности
и показать, как ваше предложение решает их конкретные
проблемы или удовлетворяет их потребности. Четко объяс-
ните, как ваше предложение отличается от конкурентов и
почему оно может предоставить большую ценность.

3. Удовлетворенность текущим поставщиком: Организа-
ция может быть удовлетворена своим текущим соглашени-



 
 
 

ем с конкурентом и не видеть необходимости менять постав-
щика. В таком случае, важно подчеркнуть отличия вашего
предложения и показать преимущества, которые они могут
получить, работая с вашей компанией. Укажите на свою экс-
пертизу, репутацию, инновационные решения или высокий
уровень обслуживания, который может быть более привле-
кательным, чем у текущего поставщика.

Чтобы преодолеть это возражение, прежде всего, нужно
прояснить опасения и требования организации. Обратитесь
к их конкретным сомнениям и предоставьте дополнитель-
ную информацию, чтобы подтвердить состоятельность ва-
шего предложения. Предоставьте сравнительный анализ с
конкурентами, обсудите уникальные преимущества вашего
предложения и почему ваша компания может быть лучшим
выбором.

Будьте готовы к обсуждению дополнительных требований
или настройкам, которые могут быть необходимы для удо-
влетворения их потребностей. Сотрудничайте с организаци-
ей, предлагая решения, которые учитывают их предпочте-
ния и обеспечивают их удовлетворенность. Помимо этого,
продемонстрируйте свою прозрачность и готовность поддер-
живать открытую и честную коммуникацию для решения их
опасений и вопросов.

Варианты решения:



 
 
 

Аргументы:
1. Мы осознаем, что у вас уже есть соглашение с нашим

конкурентом. Однако, мы готовы предложить вам уникаль-
ные преимущества и возможности, которые могут превзойти
предложение нашего конкурента. Давайте обсудим подроб-
ности и покажем вам, как наше предложение может прине-
сти вам большую пользу.

2. Понимаем, что вы уже имеете соглашение с конкурен-
том. В то же время, наше предложение отличается от кон-
курента по ряду аспектов, начиная от продуктовой линей-
ки и качества обслуживания, и заканчивая более выгодны-
ми условиями сотрудничества. Готовы предоставить вам де-
тальное сравнение обоих предложений для принятия инфор-
мированного решения.

3. Сознаем, что ваше соглашение с конкурентом может
быть долгосрочным и устоявшимся. Однако, мы уверены,
что наше предложение предоставляет уникальные возмож-
ности и преимущества, которые могут значительно улуч-
шить вашу ситуацию. С радостью предложим вам демон-
страцию наших решений и обсудим, как наше партнерство
принесет добавленную ценность и успех вашему бизнесу.

4. Понимаем, что ваше текущее соглашение с конкурен-
том создает определенные привязки. Однако, мы готовы
предложить вам конкурентные условия и дополнительные
преимущества, чтобы убедить вас в непревзойденной цен-



 
 
 

ности нашего предложения. Давайте обсудим, какие именно
факторы важны для вас, и найдем оптимальное решение.

5. Мы осознаем, что у вас уже есть действующее соглаше-
ние с конкурентом. Позвольте нам рассказать вам о наших
ключевых отличиях и преимуществах, которые могут быть
более выгодными для вашего бизнеса. Мы готовы предоста-
вить вам дополнительные данные и доказательства нашей
конкурентоспособности.

6. Понимаем, что ваше соглашение с конкурентом может
быть надежным и долгосрочным. Тем не менее, мы предла-
гаем уникальные решения и инновационные подходы, кото-
рые могут улучшить эффективность и успех вашего бизнеса.
Разрешите нам подробно рассказать о наших возможностях
и найти с вами наилучший путь сотрудничества.

7. Мы осведомлены о вашем текущем соглашении с кон-
курентом и готовы предложить вам определенные преиму-
щества. У нас есть уникальные возможности и эксклюзив-
ные условия, которые могут изменить ваше представление о
нашей компании и помочь вам достичь лучших результатов.
Давайте обсудим все детали, чтобы вы смогли принять осо-
знанное решение.

Скрипт переговоров:
–
Понимаю, что у вас уже есть соглашение с нашим кон-

курентом. Однако, позвольте мне рассказать о том, чем мы
отличаемся и почему наше предложение может быть более



 
 
 

привлекательным для вас. Можете ли вы дать нам возмож-
ность представить вам наши преимущества и почему мы мо-
жем быть лучшим выбором?

–
Понимаю, что вы уже установили сотрудничество с нашим

конкурентом. Тем не менее, есть некоторые важные особен-
ности и преимущества в нашем предложении, которые мо-
гут быть вам интересны. Можем ли мы обсудить и сравнить
эти аспекты, чтобы вы могли принять более обоснованное
решение?

–
Я слышу, что у вас уже есть соглашение с другой компа-

нией, и это понятно. Однако, я уверен, что наше предложе-
ние имеет свои преимущества, которые стоит рассмотреть.
Могу я подробнее рассказать о нашей уникальности и поче-
му мы можем быть интересны в качестве альтернативы?

–
Понимаю, что у вас уже есть соглашение с конкурентом. В

то же время, мы прилагаем усилия, чтобы предложить кон-
курентные преимущества и условия. Могу ли я рассказать
вам о наших технологиях, опыте и бенефитах, которые мо-
гут стать преимуществами для вашего бизнеса?



 
 
 

–
Мы ценим ваше соглашение с нашим конкурентом, но

также хотим представить вам свои преимущества. У нас есть
уникальные возможности и опыт, которые могут предоста-
вить вам дополнительную ценность. Могу ли я рассказать о
наших инновационных решениях и как они могут помочь
вам достичь ваших целей?

–
Мы полностью понимаем, что у вас уже есть соглашение

с конкурентом, и это вполне естественно. Однако, мы пред-
лагаем некоторые очевидные и скрытые преимущества, ко-
торые могут сделать наше предложение более привлекатель-
ным. Могу ли я рассказать вам об этих преимуществах и о
том, как они могут влиять на ваш бизнес?

–
Спасибо за информацию о соглашении с конкурентом.

Мы всегда стремимся предложить более высокое качество
услуг и индивидуальный подход к нашим клиентам. Могу ли
я подробнее рассказать о том, как мы выделяемся на рынке
и что мы можем предложить, чтобы достичь ваших целей?

–
Мы осознаем, что у вас есть соглашение с другой ком-

панией. В то же время, мы уверены в нашей способности



 
 
 

предоставить вам более выгодные условия и решения. Мо-
жем ли мы обсудить эти аспекты, чтобы вы могли сравнить
два предложения и принять обоснованное решение?

–
Понимаю, что вы уже сотрудничаете с конкурентом, и это

уважаемый выбор. Но мы хотели бы представить вам наши
уникальные возможности, которые могут значительно по-
высить эффективность и результативность вашего бизнеса.
Разрешите ли вы нам рассказать о наших инновационных ре-
шениях и преимуществах?

–
Мы понимаем, что у вас уже есть соглашение с другой

компанией. Однако, мы уверены в том, что наше предло-
жение может представить вам значительные преимущества
и новые возможности для вашего бизнеса. Можете ли вы
предоставить нам возможность детальнее рассказать о на-
ших уникальных особенностях и том, как они могут быть
полезны для вас?



 
 
 

 
46. Мы не готовы к

изменениям в данный момент.
 

Возможные причины возражений:

1. Ограниченность ресурсов: Организация может иметь
ограниченные ресурсы, как финансовые, так и человеческие,
чтобы реализовать или осуществить необходимые измене-
ния. В таком случае, важно внимательно понять их ограни-
чения и предложить гибкие решения, которые могут быть
внедрены поэтапно или с минимальными препятствиями.
Дополнительно, вы можете обсудить возможность финансо-
вой гибкости, предоставление платежных планов или адап-
тацию к их бюджетным требованиям.

2. Устойчивость к изменениям: Организация может быть
не устойчивой к изменениям и предпочитать сохранять теку-
щий статус-кво. В таком случае, важно донести до них пре-
имущества или возможности, которые могут быть получе-
ны благодаря изменениям. Вы можете подчеркнуть, как ва-
ше предложение может улучшить эффективность, оптими-
зировать процессы или обеспечить лучший результат в дол-
госрочной перспективе.



 
 
 

3. Риск перехода: Организация может воспринимать пе-
реход к новому поставщику или изменение процессов как
рискованное или трудоемкое задание. В таком случае, важ-
но предоставить доказательства успешных переходов и под-
держку вашей компании в процессе перехода. Вы можете
предложить пошаговый план, обучение для сотрудников и
дополнительную поддержку, чтобы обеспечить плавный пе-
реход и минимизацию рисков.

Для преодоления этого возражения важно продемонстри-
ровать гибкость и адаптируемость вашего предложения, учи-
тывая их ограничения и потребности. Предоставьте инфор-
мацию о возможных опциях, способах реализации и времен-
ной рамке, а также о том, как ваша компания будет поддер-
живать и обеспечивать безопасность во время перехода. Об-
судите потенциальные плюсы и выгоды, которые связаны с
ранним принятием изменений, и покажите, что ваша ком-
пания готова предлагать дополнительную поддержку, чтобы
минимизировать возможные риски и проблемы.

Важно развивать взаимодействие и доверие, слушая и по-
нимая их основания для неготовности к изменениям. Будьте
открытыми для решения их опасений, предлагайте ориенти-
рованные на решения альтернативы и постепенное внедре-
ние услуг или продуктов, если это возможно.

Варианты решения:



 
 
 

Когда клиент говорит, что он не готов к изменениям в дан-
ный момент, важно принять следующие меры:

1. Проявить понимание: Подтвердите, что вы понимаете,
что клиент не готов к изменениям и уважаете его решение.
Покажите, что вы готовы работать в его темпе и учесть его
потребности.

2. Задать уточняющие вопросы: Узнайте причины, поче-
му клиент не готов к изменениям. Это может быть связано с
финансовыми, временными или организационными ограни-
чениями. Попросите клиента поделиться более подробной
информацией, чтобы лучше понять его ситуацию.

3. Предложить адаптированный подход: Подумайте о том,
как можно адаптировать ваше предложение, чтобы учесть
ограничения клиента. Предложите гибкий план, который бу-
дет соответствовать его темпу и возможностям.

4. Обсудить долгосрочные преимущества: Покажите кли-
енту долгосрочные выгоды, которые он может получить, если
изменения будут внедрены. Расскажите о возможных улуч-
шениях в эффективности, производительности или конку-
рентоспособности, которые могут быть достигнуты.

5. Предложить постепенное внедрение: Если клиент не



 
 
 

готов принять изменения полностью, предложите пошаго-
вое внедрение. Разработайте план, который позволит клиен-
ту привыкнуть к изменениям постепенно и без существен-
ных перегрузок.

6. Найти компромиссное решение: Попробуйте найти
компромиссное решение, которое будет учитывать потреб-
ности клиента и при этом позволит внедрить некоторые из-
менения. Это может быть частичное внедрение, выбор кон-
кретных аспектов для изменения или время для подготовки
к будущим изменениям.

7. Постоянно поддерживать связь: Поддерживайте регу-
лярную коммуникацию с клиентом, чтобы следить за его об-
новленными потребностями и готовностью к изменениям.
Указывайте, что вы доступны для обсуждения изменений в
будущем.

8. Предложить дополнительные ресурсы и поддержку: Ес-
ли клиент не готов к изменениям из-за ограниченных ресур-
сов или знаний, предложите дополнительные ресурсы или
обучение, чтобы помочь ему осуществить изменения.

9. Убедиться в готовности клиента: Периодически прово-
дите обзор с клиентом, чтобы оценить его готовность к из-
менениям. Возможно, в будущем у него появятся возможно-



 
 
 

сти и ресурсы для внедрения изменений.

10. Сохранять открытость и гибкость: Будьте готовы адап-
тироваться к потребностям клиента в течение времени. По-
степенное установление доверительных отношений и пози-
ционирование вашей компании в качестве надежного парт-
нера поможет клиенту стать более открытым к изменениям
в будущем.

Аргументы:
1. Полностью понимаем ваше желание оставаться в ста-

бильном состоянии в данный момент. Однако, изменения
могут предоставить возможности для роста и развития. Мы
готовы предложить пошаговый план и поддержку, чтобы по-
мочь вам успешно приспособиться к изменениям.

2. Мы осознаем, что изменения могут вызывать опреде-
ленное беспокойство или неуверенность. Наша команда го-
това обеспечить поддержку и ресурсы, чтобы облегчить про-
цесс перехода и уверенность в успешной реализации изме-
нений.

3. Понимаем, что изменения могут вызывать сопротивле-
ние и требуют дополнительных усилий. Однако, мы готовы
предоставить дополнительное обучение и руководство, что-
бы обеспечить плавный и эффективный процесс изменений.

4. Важно учитывать, что изменения являются неотъемле-
мой частью развития и прогресса. Мы готовы работать вме-
сте с вами, чтобы разработать план изменений, который бу-



 
 
 

дет наиболее комфортным и эффективным для вашей ком-
пании.

5. Мы готовы предложить пошаговый план изменений с
учетом ваших возможностей и ресурсов. Понимаем, что из-
менения требуют времени и ресурсов, и готовы работать с
вами, чтобы найти наилучший подход и оптимальные реше-
ния для вашей компании.

6. Мы понимаем, что не все компании готовы принимать
изменения в данный момент. Однако, нам хотелось бы пред-
ложить вам информацию о потенциальных выгодах и воз-
можностях, которые могут быть связаны с изменениями. Ре-
шение о внедрении изменений всегда остается на усмотре-
ние вас и вашей компании.

7. Понимаем, что в данный момент вы не готовы к полным
изменениям. Но может быть мы можем начать с малых ша-
гов, экспериментировать и искать инновационные решения
для эффективного развития вашего бизнеса. Готовы предло-
жить варианты поэтапного внедрения изменений, чтобы вы
могли приспосабливаться постепенно.

8. Полностью осознаем ваше предпочтение оставаться
в текущей ситуации. Однако, внедрение изменений может
привести к повышению эффективности и росту вашей ком-
пании. Готовы обсудить преимущества и возможности, ко-
торые могут быть доступны при внедрении изменений.

9. Понимаем, что изменения могут вызывать неопреде-
ленность. Мы готовы предоставить вам информацию и под-



 
 
 

держку, чтобы вам было легче справиться с переменами и
осуществить успешную адаптацию.

10. Понимаем ваше решение о сохранении статус-кво.
Тем не менее, изменения могут быть необходимыми для пре-
одоления вызовов и достижения новых целей. Мы готовы ра-
ботать с вами и найти оптимальный баланс между измене-
ниями и сохранением важных элементов вашего бизнеса.

Скрипт переговоров:
–
Полностью понимаю, что изменения могут быть вызыва-

ющими. Мы готовы работать с вами в любом темпе, с уче-
том ваших потребностей и готовности к изменениям. Мо-
гу ли я узнать больше о причинах вашей неготовности и ка-
кие аспекты предложения вы бы хотели рассмотреть впо-
следствии?

–
Я понимаю, что изменения могут вызывать определенные

сложности и требуют времени и ресурсов для подготовки.
Мы можем предложить гибкие решения, которые будут соот-
ветствовать вашим возможностям и позволят вам вести биз-
нес без значительных сдвигов. Можете ли вы уточнить, какие
изменения насчет нашего предложения вас наиболее беспо-
коят?

–



 
 
 

Полностью понимаю, что изменения могут быть вызываю-
щими и требуют дополнительных ресурсов. Мы можем адап-
тировать наше предложение, чтобы учесть ваши текущие
возможности и потребности. Могу ли я задать вам несколько
уточняющих вопросов для лучшего понимания причин ва-
шей неготовности к изменениям?

–
Я понимаю, что изменения могут быть довольно сложны-

ми и времязатратными. Мы можем предложить пошаговый
подход к внедрению, чтобы обеспечить плавный переход и
минимизировать любые негативные последствия для вашего
бизнеса. Можете ли вы уточнить, какие конкретные измене-
ния вызывают у вас наибольшие опасения?

–
Полностью понимаю, что не каждый момент подходит для

изменений. Мы готовы работать с вами в соответствии с ва-
шим графиком и готовностью к изменениям. Можем ли мы
обсудить ваши планы на ближайшее будущее и найти вари-
анты, которые будут соответствовать вашим требованиям?

–
Я понимаю, что изменения могут быть вызывающими и

требовать определенного времени и ресурсов. Мы готовы
предложить гибкость в планировании и внедрении, чтобы



 
 
 

максимально удовлетворить ваши потребности и учесть ваш
текущий уровень готовности. Могу ли я уточнить, какие ас-
пекты предложения вызывают у вас наибольшие опасения и
какие изменения привлекают вас больше всего?

–
Полностью понимаю, что изменения могут быть сложны-

ми и потребовать определенного времени и ресурсов. Мы
готовы работать в соответствии с вашим графиком и полу-
чить ваше согласие на изменения в удобное для вас время.
Можете ли вы рассказать мне о ваших текущих возможно-
стях и какие изменения вы хотели бы учесть в будущем?

–
Я понимаю, что некоторые изменения могут быть вызыва-

ющими и не всегда подходят на текущий момент. Мы гото-
вы предложить вам гибкие варианты, чтобы учитывать вашу
готовность и позволить вам вести бизнес без значительных
изменений. Могу ли я задать вам вопросы, чтобы лучше по-
нять причины вашей неготовности в данный момент?

–
Полностью понимаю, что у вас может не быть готовности

к изменениям в данный момент. Мы готовы работать в со-
ответствии с вашим графиком и потребностями, чтобы сде-
лать внедрение максимально удобным и эффективным для



 
 
 

вас. Могу ли я задать вам несколько уточняющих вопросов о
причинах вашей неготовности в предлагаемых изменениях?

–
Я понимаю, что внедрение изменений может быть вызы-

вающим и требовать времени и ресурсов. Мы готовы пред-
ложить вам пошаговый план, который учтет вашу готовность
и позволит вам приспособиться к изменениям постепенно.
Могу ли я узнать больше о ваших текущих возможностях и
что для вас является приоритетом в нашем предложении?



 
 
 

 
47. Нам необходимо
получить согласие

вышестоящего руководства.
 

Возможные причины возражений:

1. Ресурсные ограничения: Организация может быть огра-
ничена в ресурсах, таких как финансы, время, персонал или
инфраструктура, и поэтому не готова адаптироваться к из-
менениям. В таком случае, важно понять их ограничения и
предложить адаптированные решения, которые могут быть
внедрены с минимальными расходами с помощью вашей
компании.

2. Необходимость изменения внутренних процессов: Ор-
ганизация может сопротивляться изменениям, так как это
потребует преобразования или изменения внутренних про-
цессов или политик. В таком случае, важно объяснить пре-
имущества и результаты, которые могут быть достигнуты с
помощью изменений, и предложить поддержку в процессе
адаптации и обучения сотрудников.

3. Устойчивость к риску: Организация может быть не го-
това рисковать или внедрять новые решения, так как они



 
 
 

считают текущую ситуацию устойчивой и удовлетворитель-
ной. В таком случае, важно показать, как изменения мо-
гут принести дополнительные преимущества, улучшения
или увеличение конкурентоспособности. Предоставьте убе-
дительные данные, кейсы успеха или примеры других ком-
паний, которые внедрили подобные изменения и получили
значимые результаты.

Чтобы преодолеть это возражение, важно установить от-
крытый диалог с организацией и выслушать их опасения и
требования. Предложите гибкость в реализации изменений,
учитывая их текущие ограничения и готовность к адапта-
ции. Обсудите варианты фазовой реализации или поэтапно-
го плана, чтобы снизить риски и облегчить процесс измене-
ний. Кроме того, предоставьте данные, примеры или аргу-
менты, подкрепляющие необходимость изменений и показы-
вающие потенциальные преимущества, которые эти измене-
ния могут принести.

Если возражение связано с необходимостью получить со-
гласие вышестоящего руководства, помогите организации
подготовить обоснованное предложение, в котором будет
приведено обоснование необходимости изменений, прогно-
зируемые выгоды и аргументы в пользу вашей компании.
Включите в предложение факты, статистику и конкретные
примеры, чтобы продемонстрировать ценность вашего пред-



 
 
 

ложения. Помогите им подготовить презентацию или соот-
ветствующие материалы, чтобы помочь убедить руководство
в необходимости изменений.

Варианты решения:
Если клиент говорит, что ему необходимо получить согла-

сие вышестоящего руководства, следует учитывать следую-
щие рекомендации:

1.  Проявить понимание: Подтвердите, что вы понимае-
те важность получения согласия вышестоящего руководства
для клиента. Покажите, что вы готовы поддержать его в этом
процессе и помочь обосновать решение перед вышестоящим
руководством.

2. Запросить необходимую информацию: Узнайте, какую
информацию или аргументы клиент считает необходимыми
для поддержки предложения перед вышестоящим руковод-
ством. Составьте список критических факторов и обсудите,
какие данные или документы могут быть предоставлены для
подкрепления предложения.

3. Предоставить доказательства успеха и результатов:
Предоставьте клиенту данные и примеры, подтверждающие
успех вашего предложения в прошлом. Если у вас есть от-
зывы других клиентов, утверждающих эффективность ваше-
го предложения, предложите их клиенту в качестве подтвер-



 
 
 

ждения.

4. Помочь составить бизнес-кейс: Предложите клиенту
помощь в составлении бизнес-кейса, который содержит все
важные аспекты предложения, включая потенциальные вы-
годы, риски и оборачиваемость инвестиций. Рассмотрите
пояснения о том, как ваше предложение способно справить-
ся с текущими вызовами или проблемами клиента.

5. Составить комплексное предложение: Предложите кли-
енту полное и подробное предложение, которое содержит
все необходимые детали, чтобы вышестоящее руководство
могло принять информированное решение. Объясните, как
ваше предложение раскрывает потенциал и создает возмож-
ности для компании.

6. Предложить поддержку в презентации или обсуждении:
Если клиенту потребуется презентовать предложение выше-
стоящему руководству, предложите поддержку в создании
презентации или в самом обсуждении. Предоставьте данные,
факты и аргументы, которые помогут клиенту убедить вы-
шестоящее руководство в ценности предложения.

7. Установить прямой контакт: Если возможно, предло-
жите связаться напрямую с вышестоящим руководством,
чтобы обсудить предложение и ответить на их вопросы. Это



 
 
 

может помочь сократить время для принятия решения и со-
здать более непосредственную связь между вами и вышесто-
ящим руководством.

8. Дать дополнительную информацию: Если у клиента или
вышестоящего руководства возникнут дополнительные во-
просы или они заинтересуются дополнительной информаци-
ей, будьте готовы предоставить все необходимые ответы и
документацию.

9. Поддерживать постоянную коммуникацию: Поддержи-
вайте регулярную связь с клиентом, чтобы быть в курсе про-
цесса получения согласия вышестоящего руководства. Будь-
те готовы оказать дополнительную поддержку или предоста-
вить дополнительные доказательства, если они потребуются.

10. Быть терпеливым и готовым к обсуждению: Понимай-
те, что принятие решения вышестоящим руководством мо-
жет занять время. Будьте терпеливыми и готовыми к даль-
нейшим обсуждениям или налаживанию связи с более высо-
кими уровнями руководства, если это потребуется.

Аргументы:
1. Полностью понимаем важность получения согласия вы-

шестоящего руководства. Мы готовы предоставить вам необ-
ходимую информацию и аргументы, чтобы помочь вам убе-
дить руководство в выгодности и целесообразности нашего



 
 
 

предложения.
2. Разумеется, согласие вышестоящего руководства кри-

тично для принятия решения. Мы готовы подготовить пол-
ный пакет материалов, который вы сможете представить ру-
ководству, включая аналитические данные, преимущества и
потенциальные результаты, чтобы помочь вам получить их
поддержку.

3. Понимаем, что изменения требуют поддержки и согла-
сия вышестоящего руководства. Мы готовы провести пре-
зентацию и обсудить все преимущества и результаты, свя-
занные с нашим предложением, чтобы помочь вам убедить
вышестоящих руководителей.

4. Согласие вышестоящего руководства очень важно, и мы
готовы поддержать вас в этом процессе. Мы можем предо-
ставить дополнительные материалы и информацию, которые
помогут вам описать преимущества и выгоды нашего пред-
ложения, чтобы получить их согласие.

5. Мы полностью рассчитываем на необходимость согла-
сия вышестоящего руководства в таких вопросах. Предлага-
ем организовать встречу, на которой вы сможете представить
наше предложение и ответить на любые вопросы или сомне-
ния, которые могут возникнуть у руководства.

6. Понимаем, что решения о внесении изменений прини-
маются на более высоком уровне. Будем рады сотрудниче-
ству с вами для подготовки подробной презентации и предо-
ставления аргументов, которые помогут вам эффективно



 
 
 

провести обсуждение с вышестоящим руководством.
7. Согласие вышестоящего руководства является важной

частью процесса принятия решений. Готовы предоставить
вам всю необходимую документацию, примеры успехов и до-
казательства, чтобы помочь вам убедить руководство в целе-
сообразности нашего предложения.

8. Понимаем, что получение согласия вышестоящего ру-
ководства является важным этапом. Мы можем организо-
вать презентацию нашего предложения перед вашим руко-
водством, чтобы они могли прямо ознакомиться с преиму-
ществами и потенциальными результатами.

9. Будем рады помочь вам в убеждении вышестоящего ру-
ководства. Готовы предоставить вам все необходимые дан-
ные, аргументы и примеры, чтобы помочь вам презентовать
наше предложение с учетом интересов руководства.

10. Понимаем, что получение согласия вышестоящего ру-
ководства требует времени и процесса. Мы готовы предоста-
вить вам необходимые документы, информацию и поддерж-
ку, чтобы помочь вам эффективно представить наше пред-
ложение и получить их поддержку.

Скрипт переговоров:
–
Полностью понимаю ваше желание получить согласие вы-

шестоящего руководства. Я могу предложить вам дополни-
тельные материалы, такие как отзывы клиентов о нашей под-
держке после продажи или данные о наших успешных про-



 
 
 

ектах. Эти материалы помогут вашему руководству оценить
наши способности и принять обоснованное решение.

–
Понимаю ваше желание получить утверждение от выше-

стоящего руководства. Чтобы вам помочь, я могу подгото-
вить презентацию с подробным описанием наших послепро-
дажных услуг, преимуществ и конкретных примеров успеш-
ных проектов. Такая презентация сможет донести всю необ-
ходимую информацию до вышестоящего руководства.

–
Понимаю ваше желание получить согласие вышестоящего

руководства. Для того, чтобы они могли оценить наши спо-
собности, я предлагаю организовать демонстрацию наших
послепродажных услуг и показать, как мы уделяем внимание
и поддержку нашим клиентам. Это позволит вашему руко-
водству увидеть на практике, как мы работаем после покуп-
ки.

–
Мы полностью понимаем ваше желание получить согла-

сие вышестоящего руководства. Для подтверждения наших
способностей, мы можем предоставить вам список референ-
ций от наших довольных клиентов. Вышестоящему руковод-
ству будет полезно ознакомиться с положительным опытом



 
 
 

работы других компаний с нами.

–
Я понимаю, что необходимость получения согласия вы-

шестоящего руководства может вызывать опасения. Чтобы
вам помочь, я могу предоставить вам подробную информа-
цию о нашей команде технической поддержки после прода-
жи, их профессиональных сертификатах и опыте работы в
данной сфере. Это позволит вашему руководству увидеть,
что мы имеем достаточные способности предоставлять каче-
ственную помощь после продажи.

–
Я понимаю, что вам необходимо получить согласие вы-

шестоящего руководства для принятия решения. Для под-
тверждения наших способностей в области послепродаж-
ной поддержки, мы можем организовать встречу или конфе-
ренц-звонок с нашим руководством, где они смогут ответить
на вопросы и разъяснить все важные аспекты.

–
Предоставление помощи после продажи – наша основ-

ная цель, и мы полностью понимаем ваше желание полу-
чить подтверждение наших способностей. Мы можем подго-
товить подробный отчет о наших послепродажных услугах,
включая реальные случаи, где мы оказали поддержку и по-



 
 
 

мощь нашим клиентам. Это позволит вашему руководству
увидеть, как мы работаем на практике.

–
Мы понимаем ваше желание получить согласие вышесто-

ящего руководства. Для вашего удобства, мы можем предо-
ставить вам подробную информацию о наших послепродаж-
ных услугах, включая наши процессы, гарантии и возможно-
сти поддержки. Вы сможете передать эту информацию свое-
му руководству, чтобы они могли рассмотреть ее и принять
решение.

–
Чтобы помочь вам получить согласие вышестоящего ру-

ководства, я могу подготовить подробную презентацию, по-
священную нашим послепродажным услугам. В ней будет со-
держаться информация о нашем опыте, процессах обслужи-
вания и гарантийных условиях. Такая презентация поможет
вашему руководству оценить наши способности и принять
решение.

–
Полностью понимаю ваше желание получить согласие вы-

шестоящего руководства. Для того, чтобы помочь вам, я мо-
гу предоставить вам контакты наших существующих кли-
ентов, которые могли бы поделиться своим опытом работы



 
 
 

с нами после покупки. Это позволит вашему руководству
узнать о положительных результатах сотрудничества и на-
шей способности предоставлять помощь после продажи.



 
 
 

 
48. Мы беспокоимся о
последствиях вашего

предложения для нашего бизнеса.
 

Возможные причины возражений:

1. Неясность или неопределенность: Организация может
быть обеспокоена тем, что ваше предложение недостаточ-
но ясно или не детализировано, и нет четкого понимания
его влияния на их бизнес. В таком случае, важно предо-
ставить дополнительную информацию и объяснения, чтобы
устранить неопределенность и позволить им оценить потен-
циальные последствия вашего предложения. Объясните, ка-
кие конкретные изменения или улучшения ваше предложе-
ние может принести и как они связаны с реальными преиму-
ществами для их бизнеса.

2. Риск потери текущих клиентов или доходов: Органи-
зация может сопротивляться изменениям, опасаясь, что это
может привести к потере текущих клиентов или доходов. В
таком случае, важно убедить их, что ваше предложение не
только связано с ростом и улучшением их бизнеса, но также
поможет им удержать и привлечь новых клиентов. Предо-
ставьте анализ рисков и показателей ожидаемой рентабель-



 
 
 

ности, чтобы подтвердить потенциальные преимущества ва-
шего предложения.

3. Влияние на текущие бизнес-процессы: Организация
может опасаться, что изменения, предлагаемые в вашем
предложении, могут сильно повлиять на их текущие биз-
нес-процессы или требовать значительных изменений внут-
ри компании. В таком случае, важно детально обсудить
влияние изменений, предложить поэтапное внедрение или
адаптацию, чтобы минимизировать негативные последствия.
Рассмотрите возможность обучения персонала и поддержки
в процессе внедрения, чтобы помочь им преодолеть эти пре-
пятствия.

Для преодоления возражений важно проявить понимание
и чувствительность к опасениям организации. Предоставь-
те дополнительную информацию, аргументированные фак-
ты и аналитику, чтобы помочь им оценить и понять потенци-
альные преимущества вашего предложения. Если возможно,
предложите пилотный проект или демонстрацию, чтобы они
могли сами увидеть, как ваше предложение может работать
и как оно может быть успешно внедрено в их бизнес. Поста-
райтесь установить партнерские отношения, основанные на
доверии и эффективной коммуникации, чтобы обсудить и
решить их опасения и вопросы.

Варианты решения:



 
 
 

Если клиент выражает беспокойство о последствиях ва-
шего предложения для его бизнеса, важно принять следую-
щие шаги:

1. Выслушать и понять беспокойства клиента: Проявите
понимание и заинтересуйтесь беспокойствами клиента. Поз-
вольте клиенту выразить свои опасения и поясните, что вы
готовы выслушать его и предоставить соответствующую ин-
формацию.

2. Объяснить преимущества и потенциальные выгоды:
Подробно объясните клиенту преимущества и потенциаль-
ные выгоды вашего предложения. Расскажите о том, как ва-
ше предложение может решить проблемы или вызовы, с ко-
торыми сталкивается его бизнес, и какие результаты можно
ожидать.

3. Предоставить конкретные примеры успехов: Предо-
ставьте клиенту конкретные примеры успешной реализации
вашего предложения для других клиентов. Поделитесь слу-
чаями, когда ваше предложение привело к положительным
результатам и росту бизнеса. Это может помочь убедить кли-
ента в надежности и эффективности вашего предложения.

4. Предложить демонстрацию или пробный период: Пред-
ложите клиенту возможность провести демонстрацию или



 
 
 

пробный период, чтобы клиент сам мог оценить последствия
вашего предложения на свой бизнес. Это может снять опа-
сения, позволив клиенту увидеть результаты и эффекты ва-
шего предложения на практике.

5. Провести анализ рисков: Рассмотрите с клиентом воз-
можные риски и способы их снижения. Обсудите, как ва-
ше предложение справляется с потенциальными негативны-
ми последствиями, и предложите соответствующие страте-
гии смягчения и контроля рисков.

6. Предоставить дополнительную информацию и обос-
нование: Предложите клиенту дополнительную информа-
цию, обосновывающую ваше предложение и иллюстрирую-
щую его безопасность и эффективность. Включите аналити-
ческие данные, экспертные мнения и оценки соответствую-
щих рыночных трендов.

7. Составить сбалансированный план: Вместе с клиентом
разработайте сбалансированный план, который учитывает
его беспокойства и риски. Постарайтесь найти компромисс,
которым удовлетворяются обе стороны и минимизируются
негативные последствия.

8. Предложить альтернативные решения: Если клиент все
еще остается беспокойным, предложите альтернативные ва-



 
 
 

рианты или модификации вашего предложения, которые мо-
гут учитывать его беспокойства. Постарайтесь найти реше-
ние, которое обеспечит баланс между потенциальными вы-
годами и минимизацией рисков.

9. Продемонстрировать поддержку: Подчеркните свою го-
товность оказать поддержку клиенту в процессе реализации
вашего предложения. Объясните, что вам важен успех кли-
ента и что вы готовы работать с ним на протяжении всего
процесса.

10. Устанавливать открытую и честную коммуникацию:
Поддерживайте честную и открытую коммуникацию с кли-
ентом. Будьте готовы ответить на все его вопросы, обсуждать
его беспокойства и снять любые сомнения, которые могут
возникнуть.

Аргументы:
1. Мы полностью понимаем ваши опасения и беспокой-

ства относительно последствий нашего предложения. Поз-
вольте нам провести анализ и подготовить детальное иссле-
дование о том, как наше предложение сможет положительно
повлиять на ваш бизнес и минимизировать возможные рис-
ки.

2. Безусловно, мы ценим ваш бизнес и его успешность.
Мы готовы предоставить вам реальные примеры и кейсы, де-
монстрирующие положительные результаты, которые мы до-



 
 
 

стигли с другими клиентами. Это поможет вам увидеть, как
наше предложение может обогатить ваш бизнес.

3. Мы осознаем вашу озабоченность о возможных послед-
ствиях. Поэтому, мы предлагаем провести детальный анализ
рисков и получить экспертные мнения для разработки стра-
тегий минимизации этих рисков. Вместе мы сможем найти
решения, которые обеспечат вас успехом и стабильностью.

4. Мы понимаем, что ваш бизнес является вашим главным
приоритетом. Поэтому, мы готовы предоставить дополни-
тельную информацию о нашей команде, опыте и компетен-
циях, чтобы вам было комфортнее делать осознанный вы-
бор. Мы также можем привести рекомендации от наших те-
кущих клиентов, у которых ранее были аналогичные опасе-
ния.

5. Ваши опасения полностью понятны. Мы готовы прове-
сти с вами дополнительные консультации, чтобы выяснить
основные факторы, вызывающие беспокойство, и предоста-
вить вам детальные объяснения о том, как наше предложе-
ние может повлиять на ваш бизнес. Наша цель – поддержать
вас в принятии взвешенного решения.

6. Мы ценим вашу озабоченность о будущем вашего биз-
неса. Поэтому, мы готовы предложить вам пошаговый план
внедрения нашего предложения, а также провести тестовый
период, чтобы вы смогли убедиться в его эффективности и
убедиться, что он соответствует вашим ожиданиям.

7. Нашей целью является поддержка вашего бизнеса и до-



 
 
 

стижение вместе оптимальных результатов. Мы готовы уде-
лить особое внимание вашим опасениям и разработать пер-
сонализированный план действий, который будет учитывать
последствия и риски, снижая их влияние на ваш бизнес.

8. Мы готовы предоставить вам подробный анализ ожида-
емых последствий нашего предложения на ваш бизнес. Это
поможет вам получить более полное представление о том,
как мы можем оптимизировать процессы, снизить риски и
улучшить результаты.

9. Ваша озабоченность последствиями понятна. Мы гото-
вы предоставить контрольные списки и методологии, чтобы
помочь вам оценить потенциальные последствия и разрабо-
тать стратегии обхода возможных проблем. Наша команда
готова поддержать вас на каждом этапе, чтобы минимизиро-
вать риски и обеспечить успех внедрения наших решений.

Скрипт переговоров:
–
Я полностью понимаю ваши беспокойства относительно

последствий нашего предложения для вашего бизнеса. Мы
полагаем, что перед внедрением любых изменений важно
тщательно изучить все аспекты и потенциальные послед-
ствия. Мы готовы провести детальный анализ и с вами обсу-
дить любые беспокойства, чтобы убедиться, что решение бу-
дет приниматься на основе информированности и взвешен-
ности. Можете рассказать мне больше о конкретных послед-
ствиях, которые вас беспокоят?



 
 
 

–
Ваше беспокойство о последствиях предложения для ва-

шего бизнеса абсолютно обосновано. Мы готовы подгото-
вить для вас детальную оценку влияния и рисков. Большин-
ство клиентов, с которыми мы работали, видели значитель-
ные положительные результаты и улучшения. Мы хотели бы
рассмотреть вашу конкретную ситуацию и работать вместе
с вами, чтобы разработать стратегию, которая минимизиру-
ет любые возможные негативные последствия. Можете ли вы
поделиться более подробной информацией о своих опасени-
ях?

–
Я понимаю, что вам важно учесть все возможные по-

следствия перед принятием решения о нашем предложении.
Мы предлагаем провести тщательный анализ вашего бизне-
са и рассмотреть все потенциальные риски совместно с ва-
ми. Кроме того, мы готовы предоставить вам рекомендации
по снижению рисков и сопровождению внедрения. Могу я
узнать больше о конкретных беспокойствах, которые у вас
возникают?

–
Беспокойство о возможных последствиях для вашего биз-

неса абсолютно оправдано. Мы ценим ваше продуманное от-



 
 
 

ношение к принятию решений. Мы предлагаем проработать
с вами детальный план внедрения, который будет включать
меры контроля и сопровождения. Наша команда экспертов
готова ответить на все ваши вопросы и помочь вам разрабо-
тать стратегию, которая минимизирует риски и максимизи-
рует положительные результаты. Будьте добры, расскажите
мне о ваших конкретных опасениях.

–
Ваши беспокойства о последствиях для вашего бизнеса

понятны. Мы готовы работать с вами в тесном партнерстве,
чтобы разработать проект, который будет учитывать все ва-
ши требования и опасения. Мы предоставим вам все необ-
ходимые данные и аналитику, чтобы вы могли оценить воз-
можные последствия и сделать правильное решение. Очень
важно для нас понять, какие именно последствия вызывают
у вас наибольшую тревогу.

–
Мы полностью осознаем ваши опасения относительно по-

следствий предложения для вашего бизнеса. Чтобы облег-
чить ваше беспокойство, мы предлагаем провести пилотный
проект или пробный период, чтобы вы могли оценить ре-
альные результаты и последствия. Мы также готовы предо-
ставить вам рекомендации от наших предыдущих клиентов,
которые помогут вам лучше оценить наш профессионализм



 
 
 

и эффективность. Хотели бы вы побольше узнать о наших
успешных кейсах?

–
Беспокойство о последствиях предложения для бизнеса –

это нормальная реакция. Мы предлагаем провести деталь-
ный анализ вашего бизнеса и разработать индивидуальный
план внедрения с учетом ваших опасений. Мы также готовы
предоставить вам обучение и поддержку, чтобы внедрение
прошло максимально гладко и безопасно. Расскажите мне
больше о конкретных последствиях, которые вас беспокоят,
и мы найдем наилучшие решения.

–
Мы полностью понимаем ваше беспокойство о возмож-

ных последствиях предложения для вашего бизнеса. Мы
предлагаем провести детальное обсуждение с нашими экс-
пертами, чтобы разработать индивидуальный план, который
будет учитывать ваши опасения и минимизировать возмож-
ные негативные последствия. Мы также готовы предоставить
вам дополнительные ресурсы и поддержку во время и после
внедрения, чтобы обеспечить успех и безопасность. Давайте
обсудим ваши беспокойства более подробно.

–
Мы полностью осознаем ваше беспокойство относитель-



 
 
 

но последствий предложения для вашего бизнеса. Мы предо-
ставим вам полную прозрачность и доступ к деталям внед-
рения, включая планы минимизации рисков и обеспечения
безопасности. Мы также готовы провести презентацию и от-
ветить на любые вопросы вашего руководства, чтобы обес-
печить комфорт и уверенность в принятии решения. Расска-
жите мне, что именно беспокоит вас больше всего.

–
Беспокойство о последствиях предложения для вашего

бизнеса – это понятно и важно. Мы предлагаем вам обшир-
ное исследование и документацию, которые дадут вам пол-
ную картину о влиянии нашего предложения на ваш биз-
нес. Мы готовы провести основательные консультации с ва-
ми и вашей командой, чтобы рассмотреть все возможные по-
следствия и найти решения, которые будут соответствовать
вашим интересам и безопасности. Давайте сделаем все воз-
можное, чтобы вас уверить и перестраховать.



 
 
 

 
49. У нас нет внутренних ресурсов
для поддержки вашего решения.

 
Возможные причины возражения:

1. Неопределенность результатов: Организация может вы-
ражать беспокойство о том, какие изменения могут произой-
ти и как это повлияет на их бизнес. В таком случае, важ-
но предоставить данные, исследования или примеры из ана-
логичных ситуаций, которые иллюстрируют потенциальные
положительные результаты или преимущества, которые мо-
гут быть получены с помощью вашего предложения. Объяс-
ните конкретные шаги, которые будут предприняты для ми-
нимизации рисков и обеспечения плавного перехода.

2. Изменение бизнес-процессов и сопутствующие сложно-
сти: Организация может быть озабочена тем, как ваше пред-
ложение потребует изменения существующих бизнес-про-
цессов и связанных с этим сложностей. В таком случае, важ-
но обсудить детали вашего решения, предоставить подроб-
ные планы внедрения, обучение персонала и поддержку, ко-
торую ваша компания может предоставить, чтобы облегчить
процесс изменений. Покажите, что вы готовы сотрудничать
с организацией, чтобы разработать наиболее эффективные и



 
 
 

оптимизированные процессы.

3. Влияние на текущую инфраструктуру и IT-системы:
Организация может возражать из-за сомнений в том, смо-
жет ли их текущая инфраструктура и IT-системы поддержать
ваше предложение. В таком случае, важно провести анализ
совместимости, обсудить требования и возможные адапта-
ции, которые могут быть необходимы. Предложите консуль-
тацию специалистов по IT или инженеров, чтобы опреде-
лить, как ваше предложение может быть интегрировано в
существующую инфраструктуру и обеспечить плавный про-
цесс внедрения.

Для преодоления этого возражения, обратитесь к опасе-
ниям организации и предоставьте прозрачную информацию,
чтобы снизить их беспокойство. Предоставьте конкретные
данные и доказательства, показывающие положительные по-
следствия вашего предложения на бизнес. Объясните свою
методологию и подход при внедрении, а также готовность ва-
шей компании предоставить необходимую поддержку и по-
мощь в решении возникающих сложностей. Сотрудничайте с
организацией, чтобы разработать план реализации, который
минимизирует риски и обеспечивает успешную интеграцию
вашего решения.

Варианты решения:
Если клиент говорит, что у него нет внутренних ресурсов



 
 
 

для поддержки вашего решения, менеджеру можно предло-
жить несколько стратегий:

1. Объяснить преимущества: Четко и подробно объясни-
те клиенту, какие преимущества он получит от поддержки
вашего решения. Укажите на то, что ваша команда пред-
лагает полный спектр услуг поддержки, включая консульта-
ции, обучение и техническую поддержку, чтобы обеспечить
успешную реализацию проекта.

2. Предложить гибкую модель поддержки: Предложите
клиенту гибкую модель поддержки, которая будет соответ-
ствовать его бюджету и потребностям. Рассмотрите вари-
анты, такие как внешняя поддержка от вашей компании
или поиск надежных партнеров, которые могут предоставить
необходимые ресурсы.

3. Показать успешные примеры: Поделитесь с клиентом
успешными примерами сотрудничества с другими компани-
ями, которые ранее сталкивались с аналогичными ограни-
чениями в ресурсах. Укажите на то, каким образом ваша
команда помогала им в реализации и поддержке решения,
несмотря на ограничения ресурсов.

4. Привлечь дополнительных экспертов: Предложите кли-
енту возможность привлечения дополнительных экспертов



 
 
 

или консультантов для временной или частичной поддержки
проекта. Это может быть внешняя команда или специалисты
из вашей компании, которые помогут клиенту на начальном
этапе или в критических моментах.

5. Предоставить дополнительные ресурсы: Рассмотрите
возможность предоставления клиенту дополнительных ре-
сурсов, таких как обучающие материалы, статьи или руко-
водства, которые помогут ему эффективно использовать и
поддерживать ваше решение без необходимости в больших
внутренних ресурсах.

6. Предложить модифицированное решение: В зависимо-
сти от возможностей и ресурсов клиента, предложите ему
модифицированную версию вашего решения, которая будет
более приспособлена к его специфическим потребностям и
имеющимся ресурсам.

7. Установить партнерство: Рассмотрите возможность
установить партнерское соглашение с клиентом, в котором
ваша команда будет предоставлять поддержку и консульта-
ции на постоянной или периодической основе. Это может
быть выгодно для обеих сторон и позволит клиенту полу-
чить нужную поддержку, в то время как ваша компания бу-
дет иметь стабильного партнера.



 
 
 

В любом случае, важно активно слушать клиента, пони-
мать его потребности и находить индивидуальные решения,
чтобы помочь ему преодолеть ограничения внутренних ре-
сурсов и обеспечить успешную поддержку вашего решения.

Аргументы:
Когда мы предлагаем новые решения или идеи, часто

сталкиваемся с возражениями вроде "У нас нет внутренних
ресурсов для поддержки вашего решения". Эти слова могут
создавать препятствия на пути к внедрению новых идей и
прогрессу в компании. Однако, с помощью аргументации и
подходящих ответов, можно постараться преодолеть это воз-
ражение. Вот 10 примеров возможных ответов на возраже-
ние "У нас нет внутренних ресурсов для поддержки вашего
решения":

1. "Можем ли мы рассмотреть возможность перераспре-
деления уже существующих ресурсов? Возможно, у нас есть
ресурсы, которые можно временно выделить для этого про-
екта".

2. "Наше решение может привести к улучшению эффек-
тивности вашего бизнеса и сэкономить ресурсы в долгосроч-
ной перспективе. Поэтому, вкладывание ресурсов в это ре-
шение имеет потенциал принести значительные выгоды".



 
 
 

3. "Мы можем обратиться за помощью к дружественным
компаниям или партнерам, которые уже имели опыт в реа-
лизации подобных проектов. Они могут поделиться своими
ресурсами и знаниями".

4. "Есть ли возможность привлечь сторонние консультан-
ты или экспертов для реализации этого проекта? Использо-
вание внешних ресурсов может оказаться эффективным и
дешевым решением".

5. "Мы можем провести анализ и оценку приоритетности
наших текущих проектов. Если найдем возможности сокра-
тить или перенести некоторые из них, освободится место для
поддержки этого нового решения".

6. "Возможно, мы можем сотрудничать с другими отдела-
ми или командами внутри компании, чтобы использовать их
ресурсы для реализации этого проекта. Сотрудничество мо-
жет сократить затраты и распределить ответственность".



 
 
 

7. "Есть ли возможность обучить и развить наших сотруд-
ников, чтобы они стали внутренними ресурсами для этого
проекта? Инвестиции в обучение будут оправданы, если это
позволит нам в долгосрочной перспективе быть эффектив-
нее и конкурентоспособнее".

8. "Можем ли мы искать новые источники финансирова-
ния? Бюджет на этот проект можно увеличить, используя ин-
новационные финансовые инструменты, такие как партнер-
ские инвестиции или гранты".

9. "Можем ли мы разделить проект на более мелкие эта-
пы, чтобы уменьшить требуемые ресурсы и реализовать его
постепенно?"

10. "Мы можем провести обзор существующих процессов
и каналов коммуникации внутри компании, чтобы выявить
возможности повышения эффективности и оптимизации ре-
сурсов. Это позволит нам наладить поддержку данного ре-
шения".

В заключение, при столкновении с возражением "У нас



 
 
 

нет внутренних ресурсов для поддержки вашего решения",
необходимо постараться аргументировать преимущества и
потенциальные выгоды этого решения, а также привлечение
внешних ресурсов или оптимизации существующих процес-
сов.

Скрипт переговоров:
–
Полностью понимаем ваше беспокойство и уверяем вас,

что мы будем полностью поддерживать вас во время и после
внедрения нашего решения. Вместе с нашей командой мы
оказываем высококвалифицированную

поддержку и готовы адаптироваться к ваших потребно-
стям.

–
Мы можем предложить альтернативный вариант поддерж-

ки, а именно – аутсорсинг специалистов или команды, кото-
рые будут работать рядом с вами, чтобы обеспечить успеш-
ную реализацию и поддержку нашего решения.

–
Учтите, что внедрение нашего решения может значитель-

но увеличить вашу эффективность, улучшить управление
ресурсами и повысить продуктивность вашего бизнеса. Ис-
пользование наших внешних ресурсов может снизить на-
грузку на ваше внутреннее подразделение.



 
 
 

–
Мы готовы провести анализ окупаемости ваших инвести-

ций в наше решение. Представим вам конкретные цифры и
показатели, которые покажут, как вы сможете вернуть свои
вложения и получить значительную прибыль в результате
внедрения.

–
Наше решение может помочь сократить издержки и за-

траты в вашем бизнесе. Проведем анализ, чтобы идентифи-
цировать конкретные области, где вы сможете сэкономить
деньги и ресурсы, использовав наше решение.

–
Разработаем гибкую модель поддержки, которая будет со-

ответствовать вашим финансовым возможностям. Мы мо-
жем настроить расписание и уровень поддержки, исходя из
вашего бюджета и потребностей.

–
Мы имеем партнерские отношения с другими организа-

циями и экспертами, которые могут предоставить дополни-
тельные ресурсы и поддержку при реализации нашего реше-
ния. Это может помочь вам получить все необходимые ре-
сурсы без дополнительных затрат.



 
 
 

–
Рассмотрите наше предложение как инвестицию в буду-

щее вашего бизнеса. Наше решение может обеспечить устой-
чивый рост и развитие вашей компании, а наша команда бу-
дет поддерживать вас на протяжении всего этого пути.

–
Мы ценим ваше мнение и готовы обсудить все ваши опа-

сения и вопросы. Давайте проведем встречу или консульта-
цию, чтобы вместе рассмотреть возможности и варианты, ко-
торые помогут снять все ваши сомнения.

–
У нас есть множество клиентов, которые изначально ис-

пытывали схожие опасения, но благодаря нашей поддержке,
внедрение нашего решения прошло быстро и бесшовно. Лю-
безно предоставим вам контактные данные, чтобы вы могли
обсудить их опыт напрямую.



 
 
 

 
50. Мы не видим достаточной

ценности в вашем предложении.
 

Возможные причины возражения:

1. Непонимание преимуществ: Организация может не по-
нимать, какие конкретные преимущества или ценность ваше
предложение может принести их бизнесу. В таком случае,
важно четко и ясно объяснить, как ваше предложение реша-
ет их проблемы, удовлетворяет их потребности или приво-
дит к улучшению их бизнеса. Донесите конкретные примеры
или кейсы успеха, которые подтверждают ценность вашего
предложения.

2. Сравнение с альтернативами: Организация может
иметь другие альтернативы или поставщиков, и возможно,
они не видят преимущества вашего предложения перед ни-
ми. В таком случае, важно провести сравнительный анализ и
показать преимущества вашего предложения по сравнению
с конкурентами или альтернативными решениями. Укажите
на уникальные особенности, инновации и результаты, кото-
рые ваше предложение может доставить, чтобы обосновать
его ценность.



 
 
 

3. Несоответствие потребностям организации: Организа-
ция может считать, что ваше предложение не соответству-
ет их конкретным потребностям или целям. В таком случае,
важно провести более глубокий анализ и понять их потреб-
ности и ожидания. Затем можно представить адаптирован-
ные решения или настраиваемые опции, которые лучше со-
ответствуют их потребностям и создают ценность для их биз-
неса.

Для преодоления этого возражения, необходимо устано-
вить четкое понимание требований и приоритетов органи-
зации. Выясните их ожидания и потребности путем актив-
ного обсуждения. Затем, ясно презентуйте преимущества и
ценность вашего предложения, концентрируясь на решении
их проблем и достижении их целей. Предоставьте конкрет-
ные доказательства, иллюстрирующие успех вашего предло-
жения в сходных ситуациях, и объясните, как их бизнес мо-
жет получить значимую выгоду от сотрудничества с вашей
компанией. Важно также подчеркнуть отличия вашего пред-
ложения от конкурентов и объяснить, почему именно ваше
предложение может предоставить большую ценность.

Варианты решения:
Если клиент говорит, что не видит достаточной ценности

в вашем предложении, рекомендуется следовать этим десяти
шагам:



 
 
 

1. Задать вопросы: Попросите клиента объяснить, какую
конкретную ценность он ожидает получить и чего ему недо-
статочно в текущем предложении. Это поможет лучше по-
нять его потребности и ожидания.

2. Слушать и показывать понимание: Проявите внимание
и покажите, что вас интересует мнение клиента. Прислушай-
тесь к его проблемам, опасениям и ожиданиям. Подтверди-
те, что его мнение имеет значение и что вы готовы работать
с ним, чтобы удовлетворить его потребности.

3. Пересмотреть и переосмыслить предложение: Верни-
тесь к своему предложению и рассмотрите его с точки зрения
клиента. Попробуйте найти способы, как ваше предложение
может быть более привлекательным и ценным для клиента.
Может понадобиться внести некоторые изменения или пред-
ложить дополнительные услуги.

4. Акцентировать преимущества и результаты: Подчерк-
ните преимущества и результаты, которые клиент может по-
лучить от вашего предложения. Объясните, как ваше пред-
ложение решает его проблемы или помогает достичь его це-
лей. Укажите на конкретные показатели, данные или приме-
ры успехов других клиентов.

5. Проиллюстрировать связь с бизнес-целями: Показать



 
 
 

клиенту, как ваше предложение взаимосвязано с его стра-
тегическими бизнес-целями и как оно может способство-
вать росту и развитию его компании. Укажите на практиче-
ские примеры использования вашего предложения в контек-
сте схожих бизнесов.

6. Предложить доказательства и обратные ссылки: Предо-
ставьте клиенту дополнительные доказательства ценности
вашего предложения, такие как отзывы других клиентов, ре-
зультаты исследований рынка или примеры использования в
аналогичных отраслях. Это поможет укрепить доверие кли-
ента.

7. Разработать индивидуальный подход: Рассмотрите воз-
можность кастомизации предложения и адаптации его под
конкретные потребности клиента. Предложите варианты,
которые лучше соответствуют его требованиям и уникаль-
ным особенностям.

8. Предоставить альтернативы или опции: Рассмотрите
возможность предложить клиенту альтернативные варианты
или дополнительные опции, которые могут добавить ценно-
сти к его текущему предложению. Предложите гибкие пла-
ны, скидки или дополнительные услуги, которые будут отве-
чать его потребностям.



 
 
 

9. Организовать презентацию или демонстрацию: Пред-
ложите клиенту более подробную презентацию или демон-
страцию вашего предложения. Позвольте ему лично увидеть
и оценить ценность и возможности, которые ваше предложе-
ние предоставляет.

10. Откровенно обсудить возражения: Будьте готовы об-
судить возражения клиента открыто и честно. Спросите его о
дополнительных опасениях или ограничениях, которые мо-
гут влиять на его восприятие ценности вашего предложе-
ния. Постарайтесь найти компромиссное решение или пред-
ложить дополнительные ресурсы, чтобы удовлетворить его
требования.

Аргументы:
1. Наше предложение основывается на детальном иссле-

довании и анализе потребностей вашей компании. Мы уве-
рены, что наш продукт сможет решить множество проблем
и повысить эффективность вашего бизнеса.

2. Мы предлагаем инновационный подход, который помо-
жет вашей компании выделиться среди конкурентов. Уни-
кальность нашего предложения может стать значимым фак-
тором, привлекающим новых клиентов и удерживать имею-
щихся.

3. Наше предложение основывается на экспертизе и опы-



 
 
 

те нашей команды. Мы работаем с ведущими компаниями
в отрасли и успешно реализуем проекты любой сложности.
Если вы доверите нам вашу задачу, мы обеспечим высокий
уровень исполнения.

4. Наше предложение ориентировано на оптимизацию ра-
боты вашей компании и сокращение затрат. Мы проанализи-
ровали ваши бизнес-процессы в которых можно сэкономить.

5. Мы предлагаем широкий спектр дополнительных услуг
и поддержку для наших клиентов. Наша команда будет все-
гда на связи и готова помочь вам решить любые вопросы или
проблемы.

6. При реализации нашего предложения, мы точно ука-
жем все выгоды и преимущества, которые ваша компания
получит. Мы готовы разработать презентацию, которая на-
глядно демонстрирует все плюсы сотрудничества с нами.

7. Наше предложение предоставляет долгосрочные пер-
спективы для вашей компании. Мы разработали стратегию,
которая позволит вам быть успешными не только сейчас, но
и в будущем.

8. Мы учитываем все ваши требования и предпочтения
при разработке нашего предложения. Мы готовы сотрудни-



 
 
 

чать с вашей командой, чтобы адаптировать наше решение
под ваши потребности.

9. Наша ценовая политика обеспечивает оптимальное со-
отношение цены и качества. Мы готовы обсудить возможные
варианты сотрудничества, чтобы привести наши условия в
соответствие с вашим бюджетом.

10. Наше предложение основывается на новейших тех-
нологиях и инновационных решениях. Мы гордимся своей
способностью предлагать передовые решения, которые мо-
гут быть ключевым фактором к успеху вашей компании.

Скрипт переговоров:
Вот 10 скриптов, которые могут помочь в отработке дан-

ного возражения:

–
Мы ценим ваше мнение. Пожалуйста, расскажите, какую

именно ценность вы бы хотели видеть в нашем предложе-
нии? Может быть, мы упустили что-то важное и готовы вне-
сти изменения, чтобы соответствовать вашим ожиданиям.

–
Можете ли вы поделиться более подробной информацией

о том, в каких аспектах наше предложение не соответствует
вашим ожиданиям? Что конкретно в нем вызывает сомне-
ния?



 
 
 

–
Наши клиенты обычно получают следующие результаты

от использования нашего предложения… [описание пози-
тивных результатов]. Возможно, нам стоит рассказать вам
более подробно о том, каким образом наше предложение мо-
жет помочь достичь ваших целей.

–
Наше предложение отличается от аналогичных решений

на рынке тем, что [указать уникальность или преимущества].
Это позволяет нам предоставить клиентам значимую цен-
ность, которую конкуренты не могут обеспечить.

–
Наши решения ориентированы на долгосрочный успех и

помогают клиентам достигать не только краткосрочных, но
и долгосрочных целей. Они стимулируют рост, повышают
эффективность и улучшают конкурентоспособность вашего
бизнеса.

–
Мы можем предложить вам дополнительные услуги или

расширенный функционал, чтобы увеличить ценность наше-
го предложения для вашего бизнеса. Это позволит вам по-
лучить все необходимые инструменты и ресурсы, чтобы до-
стичь желаемых результатов.



 
 
 

–
Наши клиенты, работающие в схожих отраслях, уже по-

лучили значительную ценность от нашего предложения. Мы
можем предоставить вам конкретные примеры и результа-
ты, чтобы продемонстрировать, как наше предложение мо-
жет быть полезным и эффективным для вашего бизнеса.

–
Мы готовы предоставить гарантии качества и работы на-

шего предложения. Более того, мы стремимся к постоянно-
му совершенствованию и готовы учесть все ваши коммента-
рии и предложения, чтобы удовлетворить ваши потребности
и ожидания.

–
Если мы внимательно проанализируем стоимость и пре-

имущества нашего предложения, мы увидим, что ценность,
которую вы получите, превышает инвестиции. Позвольте
нам проиллюстрировать вам, каким образом наше предло-
жение в долгосрочной перспективе будет экономически вы-
годным.

–
Давайте предоставим вам бесплатную демонстрацию на-

шего предложения или возможность протестировать его в



 
 
 

реальных условиях в рамках пробного периода. Вы сможе-
те оценить его значимость и увидеть, как оно положительно
повлияет на ваш бизнес.



 
 
 

 
Заключение.

 
Уважаемые читатели,

Пришло время завершить наше увлекательное путеше-
ствие в мир продаж, скриптов и ведения переговоров. Зна-
ния, которые вы получили из этой книги, открывают перед
вами множество возможностей для достижения выдающих-
ся результатов в вашей карьере.

Вы преодолели множество препятствий и освоили раз-
нообразные методики, которые помогут вам взаимодейство-
вать с клиентами, вести переговоры и превращать возраже-
ния в выигрышные аргументы. Вам стало понятно, что про-
дажи и переговоры – это искусство, требующее постоянного
обучения и оттачивания навыков.

Однако этот путь только начался. Продажи и переговоры –
это области, которые постоянно развиваются. Вам предстоит
постоянно обновлять свои знания, следить за изменениями
в индустрии и адаптироваться к новым технологиям и трен-
дам. Стремитесь к развитию, и ваш активный подход позво-
лит вам вырасти в настоящего профессионала.

Запомните, что успех в продажах и переговорах нераз-



 
 
 

рывно связан с вашим индивидуальным стилем и личностью.
Используйте полученные знания как основу, но не забывайте
проявлять свою уникальность и подходить к каждому кли-
енту индивидуально. Ваши навыки коммуникации, эмпатии
и стратегического мышления помогут вам выйти за пределы
стандартных методик и достичь истинного успеха.

В заключение, хочу поблагодарить вас за то, что откры-
ли для себя эту книгу и инвестировали время и энергию в
свой профессиональный рост. Не забывайте об использова-
нии этих знаний на практике. Действуйте, экспериментируй-
те и извлекайте уроки из каждого опыта. Я верю в вас и вашу
способность достичь великих результатов в области продаж
и переговоров.

Счастливых продаж и успешных переговоров!
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