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1. ПОЯСНИТЕЛЬНАЯ ЗАПИСКА 

Дополнительная общеобразовательная программа - дополнительная 

общеразвивающая программа социально-гуманитарной направленности «Гуру 

продаж» (далее – образовательная программа) направлена на 

совершенствование навыков продаж и продвижения товаров и услуг. 

 

Нормативно-правовые основания разработки программы. 

Программа разработана в соответствии с требованиями: 

- Федерального закона Российской Федерации от 29.12.2012 г. № 273-ФЗ 

«Об образовании в Российской Федерации»; 

- Приказа Министерства Просвещения РФ от 27.07.2022 № 629 Об 

утверждении Порядка организации и осуществления образовательной 

деятельности по дополнительным общеобразовательным программам; 

- Приказа Минтруда России от 22.09.2021 N 652н "Об утверждении 

профессионального стандарта "Педагог дополнительного образования детей и 

взрослых"; 

- Постановление Правительства РФ от 11 октября 2023 г. № 1678 «Об 

утверждении Правил применения организациями, осуществляющими 

образовательную деятельность, электронного обучения, дистанционных 

образовательных технологий при реализации образовательных программ». 

Актуальность образовательной программы базируется на том, что на 

сегодняшний день в условиях жесткой конкуренции бизнесменам просто 

необходимы специалисты, которые смогут привлечь людей к их продукции, от 

результативной работы которых будет зависеть эффективность работы 

предприятия или фирмы. 

Новизна данной программы объективная, заключается в том, что по 

результатам изучения дополнительной общеразвивающей программы каждый 

обучающийся сможет на основе полученных знаний проводить переговоры с 

клиентами по условиям продажи товаров и оказания сопутствующих услуг, а 

также иметь свою точку зрения по конъюнктуре рынка. 

Отличительной особенностью программы является то, что при 

обучении особое внимание уделяется практическим навыкам деловой 

коммуникации, которая рассматривается как обязательное условие 

эффективного и быстрого решения задач, возникающих в работе. Сочетание 

различных форм организации деятельности обучающихся: групповой, работа в 

микрогруппах, парах, фронтальной, применение которых определяется 

преподавателем в зависимости от решаемых учебных задач на уроке, специфики 

содержания, его объема – приносит ожидаемые положительные результаты. 
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Цель образовательной программы: овладение обучающимися комплексом 

знаний, практических умений и навыков в продажах, а также знание 

продвижения товаров и услуг. 

Задачи образовательной программы: 

Образовательные: 

- познакомить слушателей с теоретическими основами менеджмента 

продаж; 

- сформировать практические навыки консультационно-информационного 

сопровождения клиентов, формирования стратегии развития продаж, 

клиентской базы, контроля бизнес-процессов; 

Воспитательные: 

- воспитать внутреннюю дисциплину и способность доводить начатое до 

конца, не бросая на полпути; 

- сформировать здоровое отношение к отказам как к неотъемлемой части 

профессии и возможности узнать больше, а не как к личной трагедии или 

оскорблению; 

- воспитать неприятие манипуляций, обмана и давления в продажах.  

Развивающие: 

- развивать у обучающихся мотивацию к получению новых знаний; 

- научить выстраивать диалог на равных, уважая время, мнение и статус 

собеседника, независимо от исхода сделки; 

 

Планируемые результаты обучения: 

Знать: 

- технологии продаж, приемов эффективного взаимодействия с любыми 

клиентами,  

- виды маркетинга и особенностей их применения в своей 

профессиональной деятельности; 

- основы самоменеджмента. 

Уметь: 

- проводить презентацию товара или услуги; 

- вести клиента до совершения сделки и построения взаимоотношений 

после заключения сделки,  

- вести переговоры и разработки бизнес-стратегии. 

Иметь практический опыт (владеть): 

- коммуникации с различными типами клиентов с целью продвижения 

товаров и услуг; 

- создания и развития клиентской базы; 

- разработки и реализации индивидуальной стратегии работы с каждым 

клиентом. 
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Общая трудоемкость образовательной программы составляет 47 часов. 

Трудоёмкость настоящей образовательной программы включает все виды 

учебной работы обучающегося (лекции, домашнее задание, иные виды учебной 

работы), а также время, отводимое на итоговый контроль.  

 

Форма обучения – заочная, с применением исключительно электронного 

обучения и дистанционных образовательных технологий. 

Обучение проходит онлайн, дистанционно на обучающей платформе 

Геткурс. 

 

Категория обучающихся: к освоению дополнительных 

общеобразовательных программ допускаются лица старше 18 лет без 

предъявления требований к уровню образования.  

 

Форма организации учебного процесса: индивидуальные и групповые 

занятия.  

 

Основные формы занятий: лекции, домашнее задание. 

 

Язык обучения: обучение по образовательной программе ведется на 

русском языке.  

 

Документ, выдаваемый по окончании обучения: сертификат 

установленного образца.  
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2. КАЛЕНДАРНЫЙ УЧЕБНЫЙ ГРАФИК 

 

 

№ 

п.п. 

Наименование учебных 

предметов, курсов, дисциплин 

(модулей) 

Количес

тво 

часов 

Период 

обучения/дни 

1 Урок 1. Введение 3 1 неделя обучения 

2 Урок 2. Продажи без давления 3 1 неделя обучения 

3 Урок 3. Ценность продукта 3 1 неделя обучения 

4 Урок 4. ЦА, сегменты и триггеры 3 2 неделя обучения 

5 Урок 5. Система «КУПОЛ» 3 2 неделя обучения 

6 Урок 6. Креатив в продажах 3 2 неделя обучения 

7 Урок 7. Логика продаж 3 3 неделя обучения 

8 Урок 8. Цена, бонусы, результат 3 3 неделя обучения 

9 Урок 9. Легализация решения 3 3 неделя обучения 

10 Урок 10. Секрет продаж 3 4 неделя обучения 

11 Урок 11. Продажа за 5 минут 3 4 неделя обучения 

12 Урок 12. Продажа за минуту 3 4 неделя обучения 

13 Урок 13. Системные продажи 3 5 неделя обучения 

14 Урок 14. Итоги 3 5 неделя обучения 

15 Урок 15. Деньги сегодня! 3 5 неделя обучения 

16 Итоговый контроль 2 5 неделя обучения 

17 Итого 47 5 недель обучения 
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3. УЧЕБНЫЙ ПЛАН 

№ 

п/п 

Наименование учебных 

предметов, курсов, 

дисциплин (модулей) 

Всего 

часов 

В том числе Форма контроля 

Лекции Домашнее 

задание 

Контроль 

1. 
Урок 1. Введение 

3 0,13 2,37 0,5 Проверка домашнего 

задания 

2. Урок 2. Продажи без 

давления 

3 0,57 1,93 0,5 Проверка домашнего 

задания 

3. Урок 3. Ценность 

продукта 

3 0,32 2,18 0,5 Проверка домашнего 

задания 

4. Урок 4. ЦА, сегменты и 

триггеры 
3 0,17 2,33 0,5 Проверка домашнего 

задания 

5. Урок 5. Система 

«КУПОЛ» 

3 0,45 2,05 0,5 Проверка домашнего 

задания 

6. Урок 6. Креатив в 

продажах 

3 0,15 2,35 0,5 Проверка домашнего 

задания 

7. 
Урок 7. Логика продаж 

3 0,23 2,27 0,5 Проверка домашнего 

задания 

8. Урок 8. Цена, бонусы, 

результат 

3 0,26 2,24 0,5 Проверка домашнего 

задания 

9. Урок 9. Легализация 

решения 

3 0,24 2,26 0,5 Проверка домашнего 

задания 

10. 
Урок 10. Секрет продаж 

3 0,25 2,25 0,5 Проверка домашнего 

задания 

11. Урок 11. Продажа за 5 

минут 

3 0,27 2,23 0,5 Проверка домашнего 

задания 

12. Урок 12. Продажа за 

минуту 

3 0,16 2,34 0,5 Проверка домашнего 

задания 

13. Урок 13. Системные 

продажи 

3 0,14 2,36 0,5 Проверка домашнего 

задания 

14. 
Урок 14. Итоги 

3 0,05 2,45 0,5 Проверка домашнего 

задания 

15. 
Урок 15. Деньги сегодня! 

3 0,14 2,36 0,5 Проверка домашнего 

задания 

16. Итоговый контроль 2 - - 2 Тестирование 

 Итого 

 

47 3,53 33,97 9,5  
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СОДЕРЖАНИЕ УЧЕБНОГО ПЛАНА 

 

Урок 1. Введение 

Теория.  

Введение в курс и его главная идея 

Четыре компетенции автора курса 

Продажи и переговоры 

Актёрское мастерство и работа с эмоциями 

Креативный маркетинг 

Искусственный интеллект 

Чем этот курс отличается от других программ по продажам 

Этичные продажи без давления 

Продажа как соединение клиента с ценностью продукта 

Роль доверия, смысла и понимания продукта 

Домашнее задание к первому уроку 

Работа с сервисом «Эй, каммон!» 

Инструмент «Эй, товар» 

Подготовка описания своего продукта 

Домашнее задание. 

Цель первого задания — описать свой товар или услугу, с которыми участник 

будет работать на протяжении курса. 

Необходимо перейти в сервис «Эй, каммон!» и воспользоваться AI-

инструментом «Эй, товар». 

Шаг 1. Перейдите по ссылке из урока 

Откройте ссылку, которую дал спикер. Она ведёт в сервис «Эй, каммон!», где 

собраны AI-инструменты для работы с продуктом и продажами. 

Шаг 2. Найдите нужный инструмент 

Внутри сервиса откройте инструмент «Эй, товар». По словам спикера, ссылка 

должна сразу приводить именно к нужному разделу. 

Шаг 3. Посмотрите инструкцию 

Перед заполнением изучите видео внутри сервиса, где показано, как правильно 

пользоваться инструментом. 

Шаг 4. Опишите свой продукт или услугу 

Подготовьте и внесите информацию о том, что именно вы продаёте. Важно 

описывать не абстрактную идею, а реальный продукт или услугу, с которыми вы 

будете работать в рамках курса. 

Шаг 5. Зафиксируйте суть предложения 

При заполнении постарайтесь ясно ответить себе на вопросы: 

• что это за продукт; 

• кому он нужен; 

• какую проблему он решает; 

• в чём его ценность; 

• почему именно вы его продаёте. 

Шаг 6. Завершите первую распаковку продукта 
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После заполнения формы убедитесь, что у вас появилось более чёткое 

понимание своегопредложения. Это станет базой для следующих уроков. 

 

Урок 2. Продажи без давления 

Теория.  

Что такое продажи без давления 

Почему у людей возникает отторжение к продажам 

Как правильно вызывать интерес к продукту 

Этичная подача: кейсы, польза, результаты вместо «впаривания» 

Легализация желания: как помочь клиенту разрешить себе покупку 

Типовые ошибки в продажах 

Слишком ранний рассказ о продукте 

Слишком много говорить о себе 

Продавать без запроса 

Не задавать вопросы 

Спорить с клиентом 

Думать за клиента 

Путать характеристики продукта с его ценностью 

Внутреннее состояние продавца как фактор успеха 

Продажи из состояния "изобилия", а не "дефицита" 

Почему не нужно бояться отказа и не нужно стремиться понравиться 

Долгосрочные отношения вместо продажи «здесь и сейчас» 

Главные выводы урока 

Домашнее задание. 

Цель задания: развить рефлексию и увидеть собственные типовые ошибки 

Нужно вспомнить свои прошлые продажи и проанализировать: 

• где было давление; 

• где вас в коммуникации было слишком много; 

• где было слишком много слов; 

• где не был выявлен запрос; 

• где вы продавали без запроса; 

• где клиент закрывался; 

• где вы пытались доказать, впарить, навязать или убедить. 

Напишите в домашнем задании что из перечисленного прямо или косвенно у вас 

было? 
. 

Урок 3. Ценность продукта 

Теория. 

Почему люди не покупают даже нужный им продукт 

Ошибка продавца: смотреть на продукт только со своей позиции 

Что лучше изучать: касдев или отзывы покупателей 

Разница между свойством, преимуществом, выгодой, результатом и смыслом 

Почему смыслы увеличивают ценность и помогают продавать дороже 

Как расширять картину мира клиента 
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Как смотреть на продукт глазами клиента 

Скрытые ценности продукта 

Практика: работа с инструментом «Эй, товар» 

Подготовка к следующему уроку про целевую аудиторию 

Домашнее задание. 

Нужно перейти в инструмент «Эй, товар», где уже заполнена карточка продукта, 

и с его помощью: 

• разобрать продукт по составляющим; 

• выделить сильные стороны; 

• увидеть скрытые выгоды; 

• сформулировать ценность простым языком; 

• посмотреть на продукт глазами клиента; 

• получить варианты позиционирования; 

• заметить то, что автор продукта мог недооценить. 

После этого нужно: 

• дополнить карточку при необходимости; 

• изучить результаты нейросети; 

• добавить собственные мысли и инсайты; 

• оформить всё в заметки; 

• отправить результат  
 

Урок 4. ЦА, сегменты и триггеры 

Теория.  

Почему нельзя продавать всем одинаково 

Что такое сегмент аудитории и чем он отличается от конкретного клиента 

Адаптация смыслов продукта под разные сегменты 

Ключевые параметры анализа клиента: 

Боль 

Желание 

Страх 

Сомнение 

Триггер 

Почему важно говорить на языке клиента 

AI-инструмент для анализа целевой аудитории 

Домашнее задание. 

Необходимо: 

• изучить предложенные сегменты; 

• посмотреть, какие боли, желания, страхи и триггеры он выдал; 

• дополнить результат своими мыслями; 

• оставить итог в поле ниже как выполненное домашнее задание. 

 

Урок 5. Система «КУПОЛ» 

Теория. 
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Что такое система «КУПОЛ» и в чём её логика. 

К — Креатив: как захватывать внимание в условиях информационного шума. 

У — Усиление: как сделать проблему клиента явной и актуальной. 

П — Предложение: как коротко и ёмко сформулировать оффер. 

О — Обещание: как показать результат и снизить тревогу клиента. 

Л — Легализация: как помочь человеку разрешить себе покупку. Принцип 50/50 

в ограниченном по времени спиче. 

Примеры, кейсы и практическое применение метода. 

Домашнее задание. 

Необходимо подготовить 5-минутный продающий спич 

Шаг 1 Определите цель спича 

Чётко зафиксируйте: 

• какой продукт вы продаёте; 

• кому именно; 

• какое действие должен сделать человек после выступления; 

• какой результат он должен понять и захотеть. 

Шаг 2 Подготовьте креативный вход 

Придумайте 3–5 нестандартных первых фраз. Они могут строиться на: 

• парадоксе; 

• ярком кейсе; 

• неожиданном вопросе; 

• необычном описании профессии; 

• контрасте «было / стало». 

Отберите тот вариант, который: 

• сразу понятен; 

• связан с продуктом; 

• вызывает вопросы; 

• легко произносится естественно. 

Шаг 3 Распакуйте боль клиента 

Составьте список реальных проблем аудитории: 

• что у них болит; 

• что они терпят; 

• к чему это приводит; 

• что будет, если ничего не менять; 

• чего они на самом деле хотят. 

Затем выберите 1–2 самые сильные боли и свяжите их с вашим продуктом. 

Шаг 4 Подготовьте блок усиления 

Сформулируйте несколько фраз, которые: 

• проявляют проблему; 

• показывают последствия; 

• усиливают ценность решения; 

• подчёркивают отличие от конкурентов. 

При необходимости добавьте: 

• бонус; 
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• доп-оффер; 

• специальное условие; 

• ограничение по времени; 

• усиленную демонстрацию выгоды. 

Шаг 5 Соберите предложение из 6 пунктов 

Пропишите коротко: 

1 Что именно вы предлагаете. 

2 Для кого это. 

3 В каком формате это происходит. 

4 Как это работает. 

5 Сколько стоит и на каких условиях. 

6 Какой следующий шаг нужно сделать клиенту. 

Проверьте, можно ли произнести это за 30 секунд. 

Шаг 6 Пропишите обещание 

Ответьте на два вопроса: 

• Какой конкретный результат получит клиент? 

• Какую поддержку или гарантию он получит после оплаты? 

Сформулируйте это простыми словами, без общих обещаний и пафоса. 

Шаг 7 Подготовьте блок легализации 

Напишите 5–10 фраз, которые помогут человеку разрешить себе покупку. 

Например: 

• почему выгодно решить вопрос сейчас; 

• почему откладывание вредно; 

• какой маленький безопасный шаг можно сделать прямо сейчас; 

• какие сомнения можно снять заранее. 

Шаг 8 Распределите время по схеме 50/50 

Пример для 5 минут: 

• 0:00–1:00 — креативный вход и захват внимания; 

• 1:00–1:30 — усиление проблемы, кейсы, подогрев желания; 

• 1:30–2:00 — короткое предложение; 

• 2:00–5:00 — обещание, снятие сомнений, легализация желания. 

 

Урок 6. Креатив в продажах 

Теория. 

Почему стандартные подходы в продажах слабо работают 

Что дает креатив в продажах 

Конкуренция не только в нише, но и за внимание 

Креатив и эффект первого впечатления 

Основные форматы креативных заходов 

Главный смысл креатива в продаже 

Домашнее задание. 

Шаг 1 Откройте AI-инструмент "Эй, креатив" 
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Сразу после урока перейдите по ссылке на инструмент, который рекомендует 

спикер. Его задача — помочь вам сгенерировать нестандартные формулировки 

для продаж и позиционирования. 

Шаг 2 Сформулируйте, чем вы занимаетесь 

Подготовьте краткое описание своей деятельности, продукта или услуги. Важно 

написать это в 

понятной форме, чтобы AI мог предложить релевантные идеи. 

Шаг 3 Сгенерируйте 10 креативных формулировок о своей деятельности 

Попросите нейросеть предложить 10 нестандартных вариантов описания того, 

чем вы занимаетесь. Задача этого этапа — уйти от шаблонной самопрезентации. 

Шаг 4 Сгенерируйте 10 вариантов захода в разговор 

Попросите AI дать 10 креативных фраз для старта диалога с клиентом, 

партнером или аудиторией. Фразы должны помогать быстро привлекать 

внимание и вовлекать в общение. 

Шаг 5 Создайте 5 сильных первых фраз или слоганов 

Сгенерируйте 5 вариантов фраз для первого касания, рекламного захода или 

слогана продукта. Здесь важно сфокусироваться на лаконичности, 

эмоциональности и запоминаемости. 

Шаг 6 Придумайте 3 варианта нестандартного позиционирования 

Попросите нейросеть предложить 3 нестандартные версии позиционирования 

продукта или услуги. Это поможет посмотреть на продукт под новым углом и 

найти сильную дифференциацию. 

Шаг 7 Доработайте идеи вручную 

Не ограничивайтесь только машинной генерацией. Пересмотрите полученные 

формулировки, адаптируйте их под свой стиль, аудиторию и реальный контекст 

продаж. Важно: спикер прямо рекомендует комбинировать идеи AI и 

собственные находки. 

Шаг 8 Разделите идеи по источнику 

Отдельно подпишите: 

• что сгенерировала нейросеть; 

• что добавили или переработали вы сами. 

Это поможет увидеть ваш личный вклад и оценить качество доработки. 

Шаг 9 Оформите результат как домашнее задание 

Соберите все формулировки в единый документ или сообщение и сдайте. 

 

Урок 7. Логика продаж 

Теория. 

Что такое логические продажи 

Почему вопросы управляют диалогом 

Базовая логика вопросов в продаже 

Ситуационные вопросы 

Вопросы о проблематике 

Вопросы о последствиях 

Вопросы о желаемом результате 
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Вопросы о критериях выбора 

Вопросы о готовности к решению 

Метод глубинных вопросов 

Углубление в прошлое 

Прояснение настоящего 

Усиление последствий 

Работа с образом желаемого будущего 

Оценка цены результата 

Как мягко переходить к презентации продукта 

Ошибки и ограничения метода 

Домашнее задание 

 

Урок 8. Цена, бонусы, результат 

Теория. 

Что такое оффер и чем он отличается от описания продукта 

Из чего состоит сильный оффер 

Как объяснять и обосновывать цену 

Ценностный якорь: как сделать ценность очевидной 

Дополнительные бонусы: как усиливать продукт без «свалки» 

Как формулировать обещание результата экологично и убедительно 

Виды обещаний результата 

Домашнее задание 

Необходимо ответить на следующие вопросы: 

1 Чем ваш текущий оффер отличается от простого описания продукта? 

2 Для какого сегмента аудитории он сформулирован? 

3 Какой конкретный результат вы обещаете клиенту? 

4 Понятно ли из вашего оффера, почему нужно купить именно сейчас? 

5 Какие у вашего продукта есть ценностные якоря? 

6 Не перегружен ли ваш оффер случайными бонусами? 

7 Не выглядит ли ваше обещание результата завышенным или недостоверным? 

8 Может ли клиент без дополнительных объяснений понять, за что он платит? 

 

Урок 9. Легализация решения 

Теория. 

Что такое легализация покупки 

Почему клиент понимает, но не покупает 

Роль эмоций, ощущений и подсознания в принятии решения 

Главные причины внутреннего сопротивления клиента 

Как работать с сомнениями без давления 

Цена откладывания решения 

Мягкий первый шаг как способ снизить барьер входа 

Право на следующий контакт 

Домашнее задание 
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При помощи Ai-инструмента "Эй, продажник" разберите возможные сомнения 

своей аудитории. 

• Сформулируйте несколько легализующих фраз для разных типов 

сопротивления. 

• Придумайте несколько вариантов мягкого первого шага для входа в покупку. 

• Подготовьте формулировки, объясняющие, почему логично принять решение 

именно сейчас, а не откладывать его. 

 

Урок 10. Секрет продаж 

Теория. 

Общая логика продаж в разных форматах. 

Два сценария входа в продажу. 

Позиция продавца: естественность вместо давления. 

Как развивать интерес клиента. 

Когда и как озвучивать цену. 

Оффер как ключевой этап сделки. 

Легализация сомнений клиента. 

Особенности личной встречи. 

Особенности продаж по телефону и видеосвязи. 

Особенности продаж в переписке. 

Домашнее задание 

1 Откройте инструмент "Эй, продажник". 

2 Сформируйте в нём подробный текст продажи своего продукта или услуги. 

3 Прочитайте получившийся текст целиком. 

4 Уберите фразы, которые звучат неестественно лично для вас. 

5 Перепишите отдельные формулировки под свой стиль речи. 

6 Проверьте, чтобы текст раскрывал: 

7 проблему клиента; 

8 ценность решения; 

9 результаты; 

10 аргументы в пользу покупки; 

11 логику перехода к офферу. 

12 Не учите текст наизусть. 

13 Вместо этого поймите его структуру и основные смыслы. 

14 Потренируйтесь пересказывать содержание своими словами: 

15 в формате разговора; 

16 в формате звонка; 

17 в формате короткой переписки. 

18 Опубликуйте адаптированный вариант в выполненном домашнем задании. 

 

Урок 11. Продажа за 5 минут 

Теория. 

Что такое продажа за 5 минут и где она используется 
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Почему нельзя продавать за 5 минут так же, как в полном диалоге 

Что именно продаётся в коротком формате 

Роль QR-кода и перехода в личную коммуникацию 

Структура 5-минутной продажи 

Первая половина выступления: захват внимания и усиление проблематики 

Вторая половина: легализация желания и призыв к действию 

Ошибки короткой продажи 

Лайфхаки для удержания интереса 

Домашнее задание 

С помощью искусственного интеллекта и инструмента «Эй, продажник» нужно 

написать текст 5-минутной продажи своего продукта. 

Нейросеть может помочь: 

• придумать первую фразу; 

• предложить креативные заходы; 

• дать несколько вариантов спича; 

• усилить формулировки; 

• собрать цельный текст. 

После этого нужно: 

1 выбрать наиболее рабочий вариант; 

2 адаптировать его под себя; 

3 отправить как результат домашнего задания. 

 

Урок 12. Продажа за минуту 

Теория. 

Почему невозможно полноценно продать за одну минуту 

Что такое минутная презентация и elevator pitch 

Главная цель короткого спича: не продажа, а вовлечение 

Креативный захват внимания как первый шаг 

Как говорить о результате, а не о продукте 

Почему нельзя рано называть цену 

Как перевести интерес в следующий контакт 

QR-код как инструмент продолжения диалога 

Как адаптировать предложение под конкретного человека 

Домашнее задание 

Первое задание: 

• при помощи нейросети и инструмента «Эй, Продажник» создать минутный 

спич; 

• сделать несколько вариантов креативного захвата; 

• подготовить несколько вариантов интриги; 

• протестировать разные формулировки. 

Второе задание: 

• сделать QR-код-визитку через сервис Max-Telega.Ru (https://max-telega.ru; 

• указать пароль, чтобы потом можно было редактировать данные; 

• распечатать QR-код в салоне связи или дома на принтере; 
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• всегда иметь его под рукой для нетворкинга и офлайн-коммуникации. 

 

Урок 13. Системные продажи 

Теория. 

Зачем нужен этот урок и его место в курсе 

Сборка продажной системы из уже пройденных элементов 

Повторная распаковка продукта 

Актуализация понимания целевой аудитории 

Кастдев и вопросы клиентам 

Система «КУПОЛ» как основа продажи 

Проверка оффера и обещания результата 

Усиление ценности через креатив и коллаборации 

Легализация: снятие сомнений клиента 

Рефлексия после продаж и анализ переговоров 

Запись переговоров: практический и правовой аспект в контексте лекции 

Домашнее задание 

Финальная практическая задача урока — записать два варианта продающего 

выступления: 

• 5-минутную презентацию; 

• 1-минутную презентацию. 

При этом спикер подчёркивает, что читать по бумаге или по экрану 

нежелательно. 

Почему не стоит читать текст: 

• это слышно в голосе; 

• подача становится сухой; 

• запись теряет вовлечение; 

• человек звучит менее живо и убедительно. 

Почему лучше говорить своими словами: 

• появляется энергия и эмоциональность; 

• речь звучит естественнее; 

• легче адаптировать формулировки под себя; 

• текст становится более живым и персональным. 

«Когда вы своими словами, даже с ошибками, даже что-то забывая, что-то 

пропускаете, рассказываете, вы намного ярче, интереснее это делаете». 

 

Урок 14. Итоги 

Теория. 

Значение предпоследнего урока 

Простая оценка курса: понравился или нет 

Почему устная рефлексия полезна ученику 

Зачем обратная связь нужна автору курса 

Разрешение на публикацию отзыва 

Анонс финального 15-го урока 
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Домашнее задание 

По желанию записать короткий отзыв на камеру и отправить его в МАХ. 

Ключевой тезис: отзыв — это не формальность, а часть завершающей работы 

после обучения. 

Формат отзыва максимально простой: 

• можно записать короткое видео; 

• можно сделать «кружочек»; 

• отправка через МАХ. 

 

Урок 15. Деньги сегодня! 

Теория. 

Завершение курса и переход к финальному предложению 

Почему это не партнёрская программа 

Три способа приёма оплаты за курс 

Как работает персональная ссылка и механика продаж 

Ценностное предложение для покупателя 

Почему спикер отдаёт 100% дохода с продаж 

B2B-стратегия Саида и роль курса в продвижении 

Контакты, открытость к сотрудничеству и финальное 

Домашнее задание. 

Необходимо ответить на следующие вопросы: 

1 Почему модель, описанная в уроке, отличается от классической партнёрской 

программы? 

2 Какие плюсы и минусы есть у каждого способа приёма оплаты? 

3 Почему автоматизация выдачи курса становится стратегическим 

преимуществом? 

4 В чём заключается маркетинговая ценность дешёвого продукта для сильного 

эксперта? 

5 Как сформулировать продающее сообщение о курсе так, чтобы оно звучало 

честно и убедительно? 

6 Почему этичность продаж является не только моральной, но и стратегической 

позицией? 
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5. ОРГАНИЗАЦИОННО-ПЕДАГОГИЧЕСКИЕ УСЛОВИЯ 

РЕАЛИЗАЦИИ ПРОГРАММЫ 

 

Требования к минимальному материально-техническому обеспечению 

Программа профессиональной перподготовки реализовывается 

исключительно с применением дистанционных образовательных технологий 

(далее – ДОТ), электронного обучения на платформе для дистанционного 

обучения Геткурс. 

Технические средства обучения:  

Стол рабочий - 1 шт.; 

Кресло рабочее - 1 шт.; 

Ноутбук Lenovo  -  1 шт.; 

Операционная система Microsoft Windows 11; 

Браузер Яндекс Браузер. 

В учебном процессе используется мультимедиа и оргтехника, лекции 

сопровождаются слайдовыми презентациями. 

Учебные занятия организуются с применением электронного обучения, 

дистанционных образовательных технологий в виде онлайн-курса, 

обеспечивающих для обучающихся независимо от их места нахождения и 

организации, в которой они осваивают образовательную программу, достижение 

и оценку результатов обучения путем организации образовательной 

деятельности в электронной информационно-образовательной среде, к которой 

предоставляется открытый доступ через информационно-

телекоммуникационную сеть «Интернет». 

Для эффективного внедрения дистанционных образовательных технологий 

и использования электронных образовательных ресурсов имеется качественный 

доступ педагогических работников и обучающихся к информационно-

телекоммуникационной сети Интернет. 

Услуга подключения к сети Интернет предоставляется в режиме 24 часа в 

сутки 7 дней в неделю без учета объемов потребляемого трафика. 

Для использования дистанционных образовательных технологий 

педагогическому работнику предоставляется свободный доступ к средствам 

информационных и коммуникационных технологий. 

Рабочее место педагогического работника и обучающегося оборудовано 

персональным компьютером и компьютерной периферией (веб-камерой, 

микрофоном, аудиоколонками и(или) наушниками). 

 

Кадровые условия реализации программы 

 

Образовательный процесс по образовательной программе обеспечивает 

педагогические работники, соответствующие требованиям в сфере образования, 

Приказу 
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 Минтруда России от 22.09.2021 N 652н "Об утверждении 

профессионального стандарта "Педагог дополнительного образования детей и 

взрослых". 

Педагог дополнительного образования  должен иметь - Высшее образование 

или среднее профессиональное образование в рамках укрупненных групп 

направлений подготовки высшего образования и специальностей среднего 

профессионального образования «Образование и педагогические науки» или 

Высшее образование либо среднее профессиональное образование в рамках 

иного направления подготовки высшего образования и специальностей среднего 

профессионального образования при условии его соответствия дополнительным 

общеразвивающим программам, дополнительным предпрофессиональным 

программам, реализуемым организацией, осуществляющей образовательную 

деятельность, и получение при необходимости после трудоустройства 

дополнительного профессионального образования по направлению подготовки 

«Образование и педагогические науки». 

Особые условия допуска к работе отсутствие ограничений на занятие 

педагогической деятельностью, установленных законодательством Российской 

Федерации. 

Прохождение обязательных предварительных (при поступлении на работу) 

и периодических медицинских осмотров (обследований), а также внеочередных 

медицинских осмотров (обследований) в порядке, установленном 

законодательством Российской Федерации. 

Организации, осуществляющие образовательную деятельность, вправе в 

соответствии с Федеральным законом об образовании привлекать к занятию 

педагогической деятельностью по дополнительным общеобразовательным 

программам лиц, обучающихся по образовательным программам высшего 

образования по специальностям и направлениям подготовки, соответствующим 

направленности дополнительных общеобразовательных программ, и успешно 

прошедших промежуточную аттестацию не менее чем за два года обучения. 

Соответствие образовательной программы высшего образования направленности 

дополнительной общеобразовательной программы определяется указанными 

организациями. 
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7. ФОРМЫ КОНТРОЛЯ 

 

При реализации образовательной программы оценка результатов освоения 

программы проводится в рамках текущего контроля успеваемости, 

промежуточного и итогового контроля знаний. 

Промежуточный контроль успеваемости осуществляется в ходе изучения 

тем соответствующих модулей. 

Формой промежуточного контроля является оценка работ домашних 

занятий. 

 

Промежуточный контроль успеваемости 

Промежуточный контроль обучающихся предназначен для определения 

степени достижения учебных целей при изучении тем программы в целом. 

Форма промежуточного контроля – оценка домашнего задания.  

Критерии оценивания при проведении промежуточного контроля 

успеваемости: правильность ответа по содержанию занятия (учитывается 

количество и характер ошибок при ответе); рациональность использованных 

приемов и способов решения поставленной учебной задачи (учитывается 

умение использовать наиболее прогрессивные и эффективные способы 

достижения цели). 

При проведении промежуточного контроля применяется зачетная система 

оценки: «зачтено» / «не зачтено». 

 

Отметка «зачтено» 

Домашняя работа выполнена в полном объеме с соблюдением 

необходимой последовательности. Обучающийся работал полностью 

самостоятельно: подобрал необходимые для выполнения предлагаемой работы 

источники знаний, показал необходимые для проведения практических и 

самостоятельных работ теоретические знания, практические умения и навыки. 

Работа оформлена аккуратно, в оптимальной для фиксации результатов форме. 

 

Отметка «не зачтено» 

Выставляется в том случае, когда обучающийся оказался не 

подготовленным к выполнению этой работы. Полученные результаты не 

позволяют сделать правильных выводов и полностью расходятся с 

поставленной целью. Обнаружено плохое знание теоретического материала и 

отсутствие необходимых умений. 

 

Итоговый контроль проводится с целью определения степени достижения 

результатов обучения, закрепления знаний, умений и навыков по 

образовательной программе; получения сведений для совершенствования 

педагогом образовательной программы и методики обучения. 

Итоговый контроль проходит после прохождения всех уровней обучения в 

форме итогового зачета. Итоговый зачет проходит в форме тестирования.  
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Требования к итоговому контролю: выполнение всех заданий и 

практических работ в соответствии с требованиями. 

Критерии оценивания: обучающийся считается прошедшим итоговый 

контроль при количестве правильных ответов более 70%. 

Оценка: зачет / незачет. 

Также зачёт выставляется автоматически при условии качественного 

выполнения всех заданий и практических работ в соответствии с требованиями к 

каждому уровню. 

По результату успешной сдачи итогового контроля, обучающемуся 

выдается сертификат установленного образца. 

Лицам, не прошедшим итоговый контроль или получившим на итоговом 

контроле неудовлетворительные результаты, а также лица освоившим часть 

дополнительной общеразвивающей образовательной программы и (или) 

отчисленным из организации, выдается справка об обучении или о периоде 

обучения по образцу, самостоятельно устанавливаемому организацией. 

Документ об обучении выдается на бланке, образец которого самостоятельно 

устанавливается организацией. 

 

Формы отслеживания и фиксации образовательных результатов: 

Ведется в электронном виде на обучающей платформе. 
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8. МЕТОДИЧЕСКИЕ РЕКОМЕНДАЦИИ 

 

Чтобы выйти на новый рубеж в продажах, нужно использовать 7 шагов в 

схеме ведения клиента к покупке. По классике мы знаем из них только пять 

ключевых этапов продаж: 

1. Установление контакта; 

2. Выявление потребностей и целей; 

3. Презентация; 

4. Работа с возражениями; 

5. Закрытие сделки. 

Для многих успешных сделок этих 5 основных этапов хватает, но мы же при 

написании скриптов продаж рекомендуется всегда добавлять ещё два. И дело не 

в количестве, а в качестве и увеличении эффективности сделок. Это следующие 

этапы: 

6. Up-sell/Down-sell и  

7. Вятие контактов/рекомендаций. 

 

Правила процесса продаж 

Чтобы всё у Вас прошло гладко в продажах, нужно придерживаться 

определённого алгоритма продаж: 

1. Строгая последовательность. Вы двигаетесь сверху вниз по этапам и 

никак иначе; 

2. Не пропускать этапы. Каждый шаг - это подводка к следующему, поэтому 

один без другого не существует; 

3. Адаптация под клиента. Каждая продажа имеет свои особенности и их 

нужно учитывать; 

2. Полное выполнение. Вы делаете каждый этап не для галочки, а для 

результата. 

Все эти правила очень важные. Сейчас Вы, возможно, не придадите им 

никакой ценности, но всё это связано с отсутствием полноценного понимания 

каждого этапа. 

Поэтому настоятельно рекомендую прочитать весь материал и после снова 

вернуться к этим правилам. А еще лучше, их с этапами распечатать и повесить 

над рабочим местом. 

Установление контакта 
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В менее продвинутых странах третьего мира, когда заходишь в магазин или 

звонишь по телефону, Вам без приветствия, сразу с порога говорят: “Что надо, 

уважаемый?”  

Но все же, перед тем, как начать выявлять потребность - "что надо", нужно 

установить контакт с клиентом. Это очень простой и примитивный этап. Но тем 

не менее, он необходим и имеет свои нюансы. 

Например, при исходящем звонке нам очень важно правильно 

поздороваться, ведь иначе человек просто кинет трубку со словами “Очередной 

менеджер”. А в случае продаж в торговом зале нужно показать своим 

приветствием, что мы не будем сейчас ничего “впаривать”, а просто 

здороваемся. 
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Приложение  

 

Перечень вопросов для проведения итогового контроля 

 
1. Сочетание каких трех качеств менеджера по продажам важны для клиента на начальном 

этапе взаимодействия?  

A. Профильное образование, доскональное знание всех тонкостей продукта, привлекательный 

внешний вид.  

B. Заинтересованность проблемами клиента, компетентность, точность.  

C. Стратегическое мышление, энтузиазм, смелость.  

 

2. Основная задача из сферы деятельности менеджера по продажам:  

A. Аналитика.  

B. Общение с клиентом.  

C. Продажи.  

 

3. Отметьте общие черты между предпринимателем и менеджером по продажам:  

A. Менеджер по продажам воспринимает свой район сбыта так же, как предприниматель 

свою фирму.  

B. Стремление добиваться максимальной прибыли, используя свои умения, знания и 

навыки, учитывая перспективу.  

C. Степень принятия рисков.  

 

4. Какие три составляющие играют для менеджера по продажам решающую роль в начале 

процесса анализа ситуации на рынке?  

A. Клиент, продавец, продукт/товар.  

B. Структура сегмента рынка, оценка ситуации в нем с учетом продаваемого продукта, 

определение регионального сегмента с географической точки зрения.  

C. Цены на нефть, политическая ситуация, сезонность.  

 

5. Необходимое условие для продажи нового продукта/услуги:  

A. Харизматичность менеджера по продажам.  

B. Давно сложившиеся отношения с предполагаемым клиентом.  

C. Высокая осведомленность менеджера по продажам о сложившихся на рынке 

условиях.  

 

6. Основное преимущество для менеджера по продажам при наличии разработанного и 

непрерывно пополняемого электронного банка данных:  

A. Уверенность в постоянном доступе к самым «свежим» сведениям.  

B. Экономия времени.  

C. Соответствие профессиональным стандартам.  

 

7. Цель первого телефонного разговора с потенциальным клиентом:  

A. Продажа.  

B. Создание благоприятного впечатления о себе и своей компании.  

C. Достижение договоренности о дальнейшем взаимодействии.  

 

8. Почему в процессе телефонного разговора с клиентом предпочтительнее форма глаголов 

настоящего времени, например, «Вы довольны нашей последней поставкой?» (вместо – «Вы 

были довольны нашей последней поставкой?»)?  
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A. Так рекомендуют психологи.  

B. Форма настоящего времени сообщает собеседнику, что он является клиентом, а не 

был им в прошлом или станет в будущем.  

C. Так проще формулировать вопросы при разговоре с клиентом.  

 

9. Какие преимущества получает менеджер по продажам, если с нужным человеком его 

соединяет по телефону секретарь?  

A. Можно преподнести свое предложение в наиболее выгодном свете.  

B. Можно познакомиться с девушкой.  

C. Можно собрать дополнительную информацию о потенциальном клиенте.  

 

10. Отправляясь на первую встречу с потенциальным клиентом и не обладая информацией о 

традициях данной фирмы относительно служебной одежды сотрудников и их внешнего вида, 

менеджер по продажам должен одеться:  

A. В дорогой костюм в классическом стиле и использовать броские аксессуары для того, 

чтобы наверняка запомниться партнерам.  

B. В джинсы и джемпер темных тонов.  

C. В не слишком новый, но опрятный и выглаженный костюм в классическом стиле.  

 

11. Демонстрационная папка нужна менеджеру по продажам в процессе общения с клиентом 

для:  

A. Унификации подхода менеджеров по продажам к процессу переговоров.  

B. Ссылок на различные документы и материалы, о которых может зайти речь в процессе 

разговора с клиентом.  

C. Продвижения своей компании с целью реализации ее стратегических целей.  

 

12. В случае сравнения конкурентов решающее значение имеют два фактора:  

A. Соотношение цены и качества предоставляемых товаров.  

B. Соотношение цены и количества предоставляемых услуг.  

C. Соображения лояльности.  

 

13. Позитивная роль конкуренции заключается в:  

A. Регуляции динамики цен.  

B. Стимуляции к развитию сервиса.  

C. Создании атмосферы гонки.  

 

14. Выгодная цена не всегда является для клиента основным критерием в процессе принятия 

решения о сделке по причине:  

A. Клиент не умеет считать свои деньги.  

B. Запрос клиента предполагает удовлетворение иной выгоды, нежели экономия средств.  

C. Клиент пытается манипулировать.  

 

15. Наиболее удачным ответом менеджера по продажам в ситуации, когда клиент указывает 

ему на преимущества конкурента, будет:  

A. «Вы не правы, и я сейчас расскажу вам, в чем именно».  

B. «Давайте обсудим все преимущества наших конкурентов».  

C. «Да, у наших коллег есть свои преимущества, а у нас – свои. Давайте поговорим о 

наших».  

 

16. Какие свои психологические ресурсы менеджер по продажам должен задействовать в 

процессе работы с возражениями?  

A. Терпение.  
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B. Напористость.  

C. Красноречие.  

 

17. Каким будет наиболее профессиональный ответ менеджера по продажам на возражение 

клиента: «Ваши цены слишком высоки для нас»?  

A. «Да, у нас дорого».  

B. «Да, вы правы, наши цены довольно высоки, причем это напрямую связано с 

высоким качеством нашей продукции».  

C. «Ну что вы, разве это дорого? Вы посмотрите на цены у наших конкурентов!»  

 

18. Ключевой клиент – это:  

A. Такой, который благодаря соответствующим закупкам обеспечивает фирме и 

менеджеру по продажам выполнение значительной части плановых показателей объема 

продаж.  

B. Представители крупных предприятий.  

C. Партнеры, сотрудничающие с фирмой и непосредственно с менеджером по продажам не 

менее полутора лет.  

 

19. Какие качества должен обнаружить менеджер по продажам при поступлении рекламации?  

A. Умение парировать агрессивные высказывания.  

B. Сострадание и совестливость.  

C. Невозмутимость и понимание состояния клиента.  

 

20. Работа по возвращению клиентов – это:  

A. Умение выяснить у бывшего или неактивного клиента мотивы его ухода/снижения 

активности.  

B. Умение приносить извинения за некачественную работу компании.  

C. Умение объяснить клиенту, что уход/снижение активности является его стратегической 

ошибкой.  

 

21. Задачи менеджера по продажам на многопрофильной выставке:  

A. Продавать как можно больше.  

B. Устанавливать новые связи и заключать предварительные договоренности.  

C. Продвигать свою компанию и ее продукцию 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


