


KZSALESHUB SALESBOOK: Экспертный
Playbook по методологиям B2B
продаж

Предисловие

В динамичном мире B2B продаж, где конкуренция высока, а покупатели
становятся все более информированными и требовательными, успех зависит не
только от качества продукта или услуги, но и от мастерства команды продаж.
Интуитивный подход, основанный на харизме и удаче, давно уступил место
систематическим, проверенным методологиям, которые позволяют
предсказуемо достигать высоких результатов.

KZSalesHub SalesBook: Методологии продаж — это не просто руководство, а
флагманский IT-sales playbook, созданный экспертами KZSalesHub. Мы
систематизировали ключевые методологии, от классических (SPIN, BANT) до
передовых (MEDDIC, Challenger Sale), чтобы предоставить вам прикладной
инструментарий для немедленного внедрения в практику. Наша цель —
трансформировать теоретические знания в системный рост ваших B2B, SaaS и
Enterprise-сделок.

Мы глубоко убеждены, что правильная методология продаж - это фундамент, на
котором строится успешный коммерческий отдел. Она обеспечивает:

Структуру и последовательность: Четкий план действий на каждом этапе
воронки продаж.

Предсказуемость: Возможность прогнозировать результаты и управлять
ими.

Масштабируемость: Эффективное обучение новых сотрудников и
тиражирование лучших практик.

Эффективность: Оптимизация усилий и концентрация на наиболее
перспективных сделках.



Профессионализм: Повышение уровня команды и доверия со стороны
клиентов.

В этой книге вы найдете:

Детальный разбор ключевых методологий с объяснением их принципов и
техник.

Практические примеры и кейсы из реальной практики B2B продаж.

Визуальные схемы и диаграммы, помогающие лучше понять концепции.

Чек-листы и шаблоны, готовые к использованию в вашей CRM или
ежедневной работе.

Рекомендации по выбору и внедрению методологий в вашей компании.

Эта книга предназначена для широкого круга специалистов: от менеджеров по
продажам и руководителей отделов до коммерческих директоров и владельцев
бизнеса. Независимо от вашего опыта и отрасли, вы найдете здесь ценные
знания и инструменты для повышения эффективности ваших продаж.

Глава 1. Введение в методологии продаж

Что такое методология продаж и зачем она нужна?

Методология продаж — это структурированный, повторяемый процесс, который
определяет, как ваша команда взаимодействует с потенциальными клиентами
на каждом этапе цикла продаж. Это не просто набор правил, а стратегический
фреймворк, который обеспечивает единообразие, предсказуемость и
масштабируемость коммерческой деятельности.

Зачем нужна методология:

1. Управление циклом сделки: Методология позволяет разбить сложный
процесс на управляемые этапы, снижая неопределенность.

2. Обучение и адаптация: Новые сотрудники быстрее осваивают лучшие
практики, а опытные — получают инструмент для самоанализа и
улучшения.



3. Прогнозирование: Четкие критерии квалификации и продвижения сделок
повышают точность прогнозов продаж.

4. Синхронизация с маркетингом: Единый язык и процесс продаж
обеспечивают бесшовную передачу лидов и обратную связь.

Эволюция подходов к продажам: от транзакций к партнерству

История продаж — это история перехода от простого обмена товарами к
сложным консультативным отношениям:

Транзакционные продажи (Product-Centric): Фокус на продукте, его
функциях и цене. Продавец — просто поставщик информации. Эффективно
для простых, низкостоимостных продуктов.

Консультативные продажи (Customer-Centric): Фокус на потребностях
клиента. Продавец задает вопросы, чтобы понять проблему и предложить
решение.

Стратегические/Партнерские продажи (Value-Centric): Фокус на бизнес-
результатах и долгосрочной ценности. Продавец — эксперт и
стратегический партнер, который помогает клиенту увидеть новые
возможности. Современные B2B и Enterprise-продажи требуют именно
этого уровня.

Важность систематического подхода в современных B2B
продажах

В B2B IT-продажах цикл сделки длинный, решение принимается коллегиально, а
цена ошибки высока. Систематический подход — это не роскошь, а
необходимость:

“Систематический подход позволяет превратить искусство продаж в науку,
где результаты можно измерить, проанализировать и улучшить.”

Как выбрать правильную методологию для вашего бизнеса?

Выбор зависит от нескольких факторов:



Фактор
Транзакционные продажи
(SMB)

Сложные продажи
(Enterprise, SaaS)

Сложность продукта Низкая/Средняя Высокая, требует интеграции

Цикл сделки Короткий (дни/недели) Длинный (месяцы/годы)

Средний чек Низкий Высокий

Количество ЛПР 1-2 5+ стейкхолдеров

Рекомендуемые
методологии

BANT, SPIN
MEDDIC, Challenger Sale,
Solution Selling

Глава 2. SPIN-продажи: Искусство правильных
вопросов

История: Представьте, что вы — продавец сложного IT-решения. Вы
встречаетесь с клиентом, который кажется заинтересованным, но постоянно
уходит от конкретики. Вы начинаете рассказывать о функциях вашего продукта,
о его преимуществах, но видите, как взгляд клиента тускнеет. В конце встречи он
вежливо говорит: “Спасибо, мы подумаем”. Знакомая ситуация? Это происходит,
когда продавец фокусируется на своем продукте, а не на проблеме клиента.

Методология SPIN — это не просто набор вопросов, это смена парадигмы: от
монолога о продукте к диалогу о бизнесе клиента. Это искусство задавать
вопросы, которые заставляют клиента самого осознать масштаб своей
проблемы и ценность вашего решения.

Философия SPIN: фокус на проблемах клиента

SPIN (Situation, Problem, Implication, Need-Payoff) — это последовательность
вопросов, разработанная Нилом Рэкхэмом, чтобы помочь продавцам в крупных
сделках. Цель — не просто выявить потребность, а развить ее, показав клиенту
последствия бездействия и ценность вашего решения.



Детальный разбор четырех типов вопросов (S, P, I, N)

Тип вопроса Назначение Пример вопроса

Situation
(Ситуационные)

Сбор фактов о текущей ситуации
клиента. Используйте
экономно!

“Какую CRM-систему вы
сейчас используете?”

Problem
(Проблемные)

Выявление конкретных проблем,
сложностей или
неудовлетворенности.

“Какие сложности
возникают при интеграции
этой CRM с вашим ERP?”

Implication
(Извлекающие/
Развивающие)

Усиление боли клиента,
демонстрация последствий
проблемы. Самые важные в
крупных сделках.

“Как эти сложности с
интеграцией влияют на
скорость выставления
счетов и, как следствие, на
денежный поток?”

Need-Payoff
(Направляющие/
Ценностные)

Фокусировка на ценности
решения, перевод проблемы в
выгоду.

“Если бы мы могли сократить
время выставления счетов
на 50%, как это повлияло бы
на работу вашего
финансового отдела?”

Практика IT-продаж: SPIN-продажи

Пример: Продажа облачного решения для хранения данных.



Тип Вопрос Цель

S
“Сколько данных вы храните локально и какой у вас сейчас
провайдер резервного копирования?”

Установить
текущий контекст.

P
“Сталкиваетесь ли вы с задержками при восстановлении
данных, и насколько сложен процесс масштабирования
хранилища?”

Выявить
техническую
проблему.

I

“Если масштабирование занимает 3 недели, а вам нужно
запустить новый проект через неделю, как это влияет на
сроки выхода продукта на рынок и вашу
конкурентоспособность?”

Развить проблему
до бизнес-
последствий.

N
“Если бы вы могли масштабировать хранилище за 1 час,
что позволило бы вам запускать новые проекты без
задержек, это было бы ценно для вашего бизнеса?”

Получить согласие
на ценность
решения.

Типичная ошибка в B2B IT-продажах

Ошибка: Чрезмерное увлечение Ситуационными вопросами (S) в начале цикла.
В B2B IT-продажах клиент часто уже прошел 60-70% пути покупателя и знает
свою проблему.

Как избежать: Не тратьте время на сбор общедоступной информации. Начните с
Проблемных вопросов (P), основанных на предварительном исследовании
(например, “Мы заметили, что ваша команда использует Legacy System X. Какие
сложности это создает для интеграции с современными API?”). Это
демонстрирует экспертность и сразу переводит разговор в прикладную
плоскость.

Глава 3. BANT: Быстрая квалификация лидов

История: Вы потратили недели на проработку сделки, провели презентацию,
получили положительный отклик, но в последний момент клиент “завис” или
вовсе исчез. Причина? Вы продавали не тому человеку, не в то время, и,
возможно, не то, что ему нужно.



BANT — это ваш первый и самый быстрый фильтр. Это не просто опросник, а
инструмент, который позволяет сфокусировать драгоценное время и ресурсы на
сделках, которые действительно могут быть закрыты. В мире B2B IT, где цикл
сделки может длиться месяцами, квалификация — это не роскошь, а
необходимость.

Основные компоненты BANT

BANT — это аббревиатура, которая определяет четыре ключевых элемента,
необходимых для квалификации лида:

Budget (Бюджет): Есть ли у клиента выделенный бюджет на решение
проблемы?

Authority (Полномочия): Общаемся ли мы с лицом, принимающим решение
(ЛПР), или с тем, кто может повлиять на него?

Need (Потребность): Есть ли у клиента четко сформулированная
потребность, которую может решить наш продукт/услуга?

Timeline (Сроки): Когда клиент планирует принять решение и внедрить
решение?

Преимущества и ограничения

Преимущества Ограничения

Скорость: Позволяет быстро отсеять
неквалифицированные лиды.

Поверхностность: Не учитывает сложность
Enterprise-сделок.

Простота: Легко внедряется и
обучается.

Фокус на продавце: Вопросы часто звучат
как допрос, а не консультация.

Применимость: Идеально подходит
для транзакционных и SMB-продаж.

Устаревание: В современных B2B-продажах
бюджет и потребность часто формируются в
процессе общения.

Практика IT-продаж: BANT

Чтобы избежать ощущения “допроса”, интегрируйте эти вопросы в
консультативный диалог.



Пример: Продажа системы управления проектами (CRM/ERP).

1. Budget: “Наши решения начинаются от N тысяч условных единиц в год.
Вписывается ли это в ваши предварительные рамки инвестиций?”

2. Authority: “Помимо вас, кто еще будет участвовать в финальном решении о
выборе поставщика и утверждении бюджета?”

3. Need: “Какую ключевую проблему вы хотите решить с помощью новой
системы? Каковы последствия, если вы не решите ее в ближайшие 6
месяцев?”

4. Timeline: “Если мы начнем пилотный проект в следующем месяце, когда вы
планируете завершить внедрение и начать получать выгоду?”

Как применять в Enterprise

В Enterprise-продажах BANT следует использовать как первичный фильтр, но
дополнять его более глубокими методологиями (например, MEDDIC).

Расширение Authority: Всегда ищите несколько ЛПР и лиц, влияющих на
решение.

Гибкость Budget: Бюджет может быть сформирован, если вы докажете
достаточную ценность (Value-Based Selling).

Модификации: Используйте BANT-C (BANT + Consequences) или BANT-R
(BANT + Risk) для более глубокой квалификации.

Глава 4. MEDDIC: Методология для сложных B2B
продаж

История: Крупная Enterprise-сделка. Десятки стейкхолдеров, политические
игры, неясные критерии выбора и постоянное ощущение, что вы не
контролируете процесс. MEDDIC была создана именно для таких ситуаций. Это
не просто методология, это система управления сложной сделкой, которая
превращает хаос в структурированный, предсказуемый процесс. Она заставляет
вас выйти за рамки общения с “Чемпионом” и понять, кто на самом деле
принимает экономическое решение, каковы точные критерии выбора и как



выглядит внутренний процесс закупки. Это методология для тех, кто продает
решения, а не продукты.

Основные компоненты MEDDIC

MEDDIC — это фреймворк для квалификации и управления сложными Enterprise-
сделками:

Metrics (Метрики): Количественная оценка экономической выгоды от
решения.

Economic Buyer (Экономический Покупатель): Лицо, которое имеет
полномочия одобрить выделение средств.

Decision Criteria (Критерии Решения): Формальные и неформальные
критерии, по которым будет выбираться поставщик.

Decision Process (Процесс Решения): Этапы, которые проходит сделка
внутри компании клиента, включая юридические и финансовые
процедуры.

Identify Pain (Идентификация Боли): Четкое понимание ключевой
проблемы, которую решает ваше предложение.

Champion (Чемпион): Внутренний сторонник, который активно продвигает
вашу сделку.

Преимущества и ограничения

Преимущества Ограничения

Структура: Идеально подходит для
сложных, многоуровневых Enterprise-
сделок.

Время: Требует значительных временных
затрат на сбор информации.

Контроль: Обеспечивает высокий
уровень контроля над процессом
продаж.

Неприменимость: Избыточен для простых,
транзакционных продаж.

Прогноз: Повышает точность
прогнозирования продаж.

Зависимость: Эффективность сильно
зависит от доступа к ключевым
стейкхолдерам.



Практика IT-продаж: MEDDIC

Пример: Продажа крупной ERP-системы.

1. Metrics: “На сколько процентов снизится операционная стоимость за счет
автоматизации? Каков ожидаемый ROI в течение 18 месяцев?”

2. Economic Buyer: “Кто в конечном итоге подпишет чек на сумму до N
миллионов условных единиц? Каковы его ключевые бизнес-приоритеты на
этот квартал?”

3. Decision Criteria: “Какие три ключевых фактора будут решающими при
выборе между нами и конкурентом? Есть ли у вас формальный документ с
критериями оценки?”

4. Decision Process: “Каковы этапы внутреннего одобрения бюджета и
юридической проверки? Сколько времени занимает каждый этап?”

5. Identify Pain: “Какова стоимость текущих ручных процессов для вашего
бизнеса? Как эта проблема влияет на стратегические цели компании?”

6. Champion: “Кто из вашей команды готов активно помогать нам в
продвижении сделки и выступать в нашу поддержку перед руководством?”

Как применять в Enterprise

В Enterprise-сделках MEDDIC — это не просто квалификация, а стратегический
план управления сделкой.

Decision Process: Четко документируйте и верифицируйте критерии
выбора и этапы процесса принятия решения.

Stakeholder Mapping: Используйте Карту стейкхолдеров для визуализации
всех участников и их влияния.

Champion: Превратите Чемпиона в своего внутреннего агента влияния,
который будет продвигать сделку на всех уровнях.

Глава 5. Challenger Sale: Как бросить вызов клиенту

История: В эпоху, когда клиенты имеют доступ к любой информации,
традиционный “отношенческий” продавец теряет свою актуальность. Клиенту



не нужен друг, ему нужен эксперт, который покажет ему новое видение его
бизнеса.

Challenger Sale — это методология, которая учит вас не просто удовлетворять
потребности, а создавать их, бросая вызов статус-кво клиента. Это про то, как
стать не просто поставщиком, а стратегическим партнером, который приносит
уникальные инсайты и помогает клиенту увидеть скрытые возможности или
угрозы. Это подход для продавцов, которые хотят быть лидерами, а не просто
исполнителями.

Основные компоненты Challenger Sale

Challenger Sale основан на трех ключевых принципах:

Teach (Обучать): Предоставлять клиенту уникальные инсайты о его
бизнесе, которые он не знал или не осознавал.

Tailor (Адаптировать): Адаптировать сообщение под конкретного
стейкхолдера, фокусируясь на его функциональных и личных целях.

Take Control (Взять под контроль): Управлять процессом продаж, не боясь
бросить вызов клиенту и его устаревшим представлениям.

Преимущества и ограничения

Преимущества Ограничения

Создание спроса: Позволяет создавать
новые возможности, а не только
реагировать на существующие.

Требовательность: Требует высокого
уровня экспертности и бизнес-
интеллекта от продавца.

Высокая маржа: Снижает ценовое
давление, так как клиент покупает
уникальный инсайт.

Риск: Неправильно поданный инсайт
может вызвать отторжение или
конфликт.

Стратегическое партнерство:
Позиционирует продавца как
стратегического партнера.

Неприменимость: Не подходит для
транзакционных продаж с низким чеком.



Практика IT-продаж: Challenger Sale

Пример: Продажа платформы для DevOps.

1. Teach (Обучение): “Большинство наших клиентов думают, что их проблема
в скорости развертывания, но на самом деле, основная стоимость — это
время, которое высокооплачиваемые инженеры тратят на ручное
устранение ошибок. Мы обнаружили, что компании, которые переходят на
нашу платформу, сокращают это время на 40%, что эквивалентно найму 5
дополнительных инженеров.” (Предоставление инсайта).

2. Tailor (Адаптация): Обсуждая с CTO, фокусироваться на рисках
безопасности и техническом долге. Обсуждая с CFO, фокусироваться на ROI
и снижении TCO.

3. Take Control (Взятие контроля): “Чтобы мы могли гарантировать эти
результаты, нам нужно, чтобы вы приняли решение о пилотном проекте до
конца квартала. Это позволит нам начать интеграцию до пикового сезона и
избежать задержек.”

Как применять в Enterprise

Мобилизация: Фокусируйтесь на Мобилизаторах (Mobilizers) внутри
компании клиента — тех, кто готов продвигать изменения.

Коммерческое Обучение: Разработайте Коммерческое Обучение
(Commercial Teaching) — структурированный рассказ, который ведет
клиента от инсайта к вашему решению.

Глава 6. Solution Selling и прикладные продажи

История: В начале 2000-х годов стало очевидно, что просто продавать “коробки”
или “лицензии” больше не работает. Клиенты требовали, чтобы продукт решал
их конкретные бизнес-задачи. Так родилась концепция Solution Selling. Это не
просто продажа, а процесс, в котором продавец выступает в роли консультанта,
помогая клиенту сформулировать проблему и создать видение ее решения. В IT-
продажах это означает переход от продажи функционала к продаже
трансформации бизнеса.



Основные компоненты Solution Selling

Solution Selling фокусируется на продаже решения, а не продукта:

Диагностика: Глубокое понимание бизнес-проблем клиента через
консультативные вопросы.

Создание Видения: Совместная разработка видения того, как решение
изменит бизнес клиента.

Согласование Ценности: Четкое определение ROI и других выгод, которые
принесет решение.

Управление Процессом: Сопровождение клиента через сложный процесс
принятия решения.

Преимущества и ограничения

Преимущества Ограничения

Высокая маржа: Позволяет продавать
комплексные, дорогие решения.

Сложность: Требует высокого уровня
экспертизы и знаний отрасли.

Лояльность: Строит долгосрочные,
партнерские отношения с клиентом.

Время: Цикл сделки может быть очень
долгим.

Дифференциация: Отделяет вас от
конкурентов, продающих только “фичи”.

Риск: Если проблема клиента неверно
диагностирована, вся сделка под угрозой.

Практика IT-продаж: Solution Selling

Пример: Продажа услуг по цифровой трансформации.

1. Диагностика: “Если бы вы могли устранить одну самую большую проблему
в вашем операционном процессе, что бы это было и как это влияет на вашу
прибыль?”

2. Создание Видения: “Наше решение позволит вам сократить время выхода
на рынок нового продукта с 6 месяцев до 6 недель. Представьте, что это
значит для вашей конкурентоспособности.”

3. Согласование Ценности: “Мы ожидаем, что ROI от внедрения составит
250% в течение 18 месяцев за счет снижения ручных операций и



повышения точности данных.”

Как применять в Enterprise

Многоуровневая Диагностика: Проводите диагностику на разных уровнях
(операционном, тактическом, стратегическом), чтобы собрать полную
картину “боли”.

Документирование: Создавайте подробные документы по согласованию
видения (Vision Alignment Documents), которые служат внутренним
инструментом клиента для обоснования покупки.

Глава 7. Value-Based Selling: Фокус на ценности

История: Вы сделали блестящую презентацию, клиент в восторге от вашего IT-
решения, но когда дело доходит до цены, он говорит: “Слишком дорого”. В этот
момент вы понимаете, что не смогли донести истинную ценность.

Value-Based Selling (VBS) — это ответ на вопрос “Почему это стоит столько?”. Это
методология, которая требует от продавца умения количественно оценить
выгоды для клиента (ROI, TCO) и связать их с ценой. В B2B IT-продажах, где
инвестиции исчисляются миллионами, способность доказать, что ваше решение
принесет больше, чем стоит, является ключевым навыком. Это переход от
“сколько это стоит” к “сколько вы заработаете/сэкономите”.

Основные компоненты Value-Based Selling

VBS фокусируется на демонстрации и количественной оценке ценности,
которую клиент получит от решения:

Идентификация Ценности: Понимание, что именно клиент ценит
(финансовая выгода, снижение риска, повышение эффективности).

Квантификация Ценности: Перевод ценности в измеримые финансовые
показатели (ROI, TCO, NPV).

Презентация Ценности: Структурированное представление ценности,
которое оправдывает цену.



Преимущества и ограничения

Преимущества Ограничения

Оправдание Цены: Снижает ценовое
давление, так как цена соотносится с
выгодой.

Сложность: Требует глубокого понимания
финансов клиента и его бизнес-модели.

Увеличение Чека: Позволяет продавать
более дорогие, но более ценные
решения.

Время: Сбор данных для точной
квантификации ценности может занять
много времени.

Конкурентное Преимущество:
Переводит разговор с “фич” на “бизнес-
результаты”.

Риск: Если расчеты ценности неточны,
доверие клиента может быть подорвано.

Практика IT-продаж: Value-Based Selling

Пример: Продажа системы кибербезопасности.

1. Идентификация Ценности: “Какова стоимость простоя системы в час для
вашего бизнеса? Какова вероятность кибератаки в следующем году?”

2. Квантификация Ценности: “Наше решение снижает риск простоя,
вызванного атакой, с 20% до 2%. При стоимости простоя в 50 000 условных
единиц в час, мы экономим вам до 900 000 условных единиц потенциальных
потерь в год.”

3. Презентация Ценности: Создание “Отчета о Ценности” (Value Assessment
Report), который четко показывает, что инвестиции в X условных единиц
принесут Y условных единиц выгоды.

Глава 8. Account-Based Selling (ABS): Продажи
ключевым клиентам

История: В Enterprise-продажах 80% дохода часто приходится на 20% клиентов.
Account-Based Selling (ABS) — это стратегия, которая переворачивает
традиционную воронку продаж. Вместо того чтобы генерировать тысячи лидов,
ABS фокусируется на ограниченном списке стратегически важных аккаунтов.



Это не просто “работа с ключевыми клиентами”, а скоординированная,
персонализированная кампания, в которой маркетинг и продажи работают как
единое целое.

Основные компоненты ABS

ABS — это стратегия, требующая высокой степени персонализации и
координации:

Идентификация: Выбор ограниченного списка стратегически важных
аккаунтов (Target Accounts).

Картирование: Глубокое исследование структуры аккаунта,
стейкхолдеров, их целей и “болей”.

Персонализация: Создание гипер-персонализированного контента и
предложений для каждого стейкхолдера.

Координация: Тесное взаимодействие продаж, маркетинга и клиентского
успеха для обеспечения единого опыта.

Преимущества и ограничения

Преимущества Ограничения

Высокий ROI: Усилия концентрируются
на самых прибыльных клиентах.

Ресурсоемкость: Требует значительных
инвестиций в исследования и
персонализацию.

Увеличение Чека: Глубокое
проникновение в аккаунт позволяет
продавать больше решений.

Масштабируемость: Не подходит для
массовых, транзакционных продаж.

Партнерство: Быстрое построение
доверительных, стратегических
отношений.

Сложность координации: Требует
идеальной синхронизации между
отделами.

Практика IT-продаж: ABS

Пример: Продажа комплексного облачного решения крупному банку.

1. Идентификация: Выбор банка N как стратегического аккаунта.



2. Картирование: Определение 10 ключевых стейкхолдеров (CIO, CFO, Head of
Retail Banking, Head of Compliance).

3. Персонализация: Создание отчета, показывающего, как облачное решение
снизит их операционные расходы и поможет выполнить новые
регуляторные требования (отдельный фокус для CFO и Head of Compliance).

4. Координация: Маркетинг запускает персонализированную рекламу для
CIO, а менеджер по продажам отправляет индивидуальное письмо с
отчетом.

Глава 9. Sandler Selling System: Психология продаж

История: Продавец, который постоянно “гоняется” за клиентом, умоляет о
встрече и боится задать острый вопрос о бюджете, всегда проигрывает. Sandler
Selling System переворачивает эту динамику, ставя продавца и покупателя на
равные позиции. Это методология, основанная на психологии, которая учит
продавца квалифицировать клиента, а не наоборот. Главный принцип: “Нельзя
продать тому, кто не хочет покупать”. В B2B IT-продажах, где решения часто
эмоционально сложны, Sandler помогает избежать “ложных надежд” и
построить отношения, основанные на взаимном уважении и честности.

Основные компоненты Sandler Selling System

Sandler Selling System — это система, основанная на психологии и равных
отношениях:

Up-Front Contract (Предварительный контракт): Четкое соглашение о
целях, ролях и возможных исходах встречи.

Pain Funnel (Воронка Боли): Техника задавания вопросов, которая
помогает клиенту осознать глубину и последствия своей проблемы.

Budget Step (Шаг Бюджета): Прямой и честный разговор о бюджете на
ранней стадии.

Decision Step (Шаг Решения): Понимание, кто и как будет принимать
решение.



Преимущества и ограничения

Преимущества Ограничения

Эффективность: Отсеивает
неквалифицированные лиды на ранней
стадии.

Жесткость: Может показаться слишком
прямолинейным или даже агрессивным.

Равенство: Ставит продавца и
покупателя на равные позиции.

Требовательность: Требует от продавца
высокой дисциплины и уверенности в себе.

Предсказуемость: Снижает количество
“ложных надежд” в воронке.

Неприменимость: Может быть
неэффективен в культурах, где прямой
подход не приветствуется.

Практика IT-продаж: Sandler Selling System

Пример: Продажа сложного программного обеспечения.

1. Up-Front Contract: “Давайте договоримся: я задам вам несколько вопросов,
чтобы понять, сможем ли мы вам помочь. Если да — мы обсудим следующие
шаги. Если нет — мы честно скажем друг другу об этом. Согласны?”

2. Pain Funnel: “Вы сказали, что у вас есть проблема с X. Расскажите
подробнее… А как это влияет на Y? А во что это обходится компании в
месяц?”

3. Budget Step: “Проекты такого уровня обычно стоят от X до Y условных
единиц. Это вписывается в ваши ожидания по инвестициям?”

Глава 10. Сравнительный анализ методологий

Выбор правильной методологии критически важен для успеха. В таблице ниже
представлен краткий сравнительный анализ рассмотренных подходов.



Методология Основной фокус Идеально подходит для Ключевой вопрос

SPIN
Развитие
потребности
клиента

Сложные, консультативные
продажи

“Каковы
последствия этой
проблемы?”

BANT
Квалификация
лида

Транзакционные, SMB-
продажи

“Есть ли бюджет и
полномочия?”

MEDDIC
Управление
сложной сделкой

Enterprise-продажи,
высокий чек

“Кто
экономический
покупатель и
каковы метрики?”

Challenger
Обучение
клиента, создание
спроса

Продажи инновационных,
прорывных решений

“Какой инсайт я
могу дать клиенту?”

Solution
Совместное
создание решения

Продажи комплексных,
кастомизированных систем

“Какое видение
решения мы можем
создать?”

Value-Based
Количественная
оценка выгоды

Продажи, где цена —
главный барьер

“Сколько вы
заработаете/
сэкономите?”

Sandler
Психология,
равенство сторон

Продажи, где нужно быстро
отсеять
неквалифицированных

“Согласны ли мы с
правилами игры?”

Рекомендации по применению для различных бизнес-моделей

SaaS (SMB/Mid-Market): Начните с BANT для быстрой квалификации, затем
используйте SPIN для выявления и развития потребности.

Enterprise IT/Интеграторы: Используйте MEDDIC для контроля процесса и
Challenger Sale для создания ценности и дифференциации.

Консалтинг/Услуги: Solution Selling и Value-Based Selling помогут
обосновать высокую стоимость и построить долгосрочные отношения.



Глава 11. Внедрение методологий продаж

Внедрение новой методологии — это проект по управлению изменениями, а не
просто тренинг.

Этапы внедрения новой методологии в команде

1. Оценка и Выбор: Проанализируйте текущий процесс и выберите 1-2
методологии, которые лучше всего подходят вашему продукту и рынку.

2. Пилотный Проект: Внедрите методологию в небольшой группе (пилотной
команде) для тестирования и сбора обратной связи.

3. Обучение и Коучинг: Проведите комплексное обучение. Ключ к успеху —
это коучинг в “полях”, а не только в классе.

4. Интеграция с CRM: Настройте CRM (например, Bitrix24, Salesforce) так,
чтобы она отражала этапы и ключевые вопросы выбранной методологии
(например, поля MEDDIC).

5. Измерение и Корректировка: Регулярно измеряйте эффективность
(например, конверсию на каждом этапе, средний чек) и корректируйте
подход.

Создание культуры постоянного совершенствования

Методология должна стать частью ДНК компании. Это достигается через:

Еженедельные разборы сделок (Deal Reviews): Обсуждайте сделки,
используя терминологию методологии (например, “Кто наш Economic
Buyer?”, “Каковы наши Metrics?”).

Внутренние “Чемпионы”: Выделите сотрудников, которые лучше всего
освоили методологию, и сделайте их внутренними тренерами.



Глава 12. Практические инструменты и шаблоны

Чек-листы для каждой методологии

Методология Ключевые вопросы для чек-листа

SPIN
1. Заданы ли вопросы I (Implication)? 2. Получено ли согласие на N
(Need-Payoff)?

BANT
1. Бюджет подтвержден? 2. ЛПР идентифицирован? 3. Сроки
установлены?

MEDDIC
1. Метрики (ROI) рассчитаны? 2. Economic Buyer вовлечен? 3. Decision
Process задокументирован?

Challenger
1. Был ли предоставлен уникальный инсайт? 2. Сообщение
адаптировано под стейкхолдера?

Шаблоны вопросов для квалификации и выявления
потребностей

Шаблон для BANT/MEDDIC (Квалификация):

Потребность: “Если бы вы могли изменить одну вещь в вашем текущем
процессе, что бы это было?”

Метрики/Боль: “Какова стоимость этой проблемы для вашего бизнеса в
месяц/квартал?”

Бюджет/Инвестиции: “Каков ваш ожидаемый диапазон инвестиций для
решения этой проблемы?”

Полномочия: “Кто, кроме вас, должен быть вовлечен в финальное
решение?”

Сроки: “Когда вы планируете увидеть первые результаты от внедрения?”

Инструменты оценки лидов и сделок

Используйте систему скоринга лидов (Lead Scoring) и оценки сделок (Deal
Scoring) в вашей CRM.



Пример скоринга сделки (на основе MEDDIC):

Критерий Вес Оценка (0-3) Баллы

Metrics (Четко определены) x3

Economic Buyer (Вовлечен) x3

Decision Process (Известен) x2

Champion (Активен) x2

Общий балл

Сделки с высоким общим баллом имеют наивысший приоритет.

Заключение

Методологии продаж — это не просто модные слова, а фундамент для
построения предсказуемого, масштабируемого и высокоэффективного
коммерческого отдела. В мире B2B IT-продаж, где доминируют сложные сделки и
информированные покупатели, успех приходит к тем, кто владеет не только
продуктом, но и процессом.

Используйте этот SalesBook как свой личный Playbook. Регулярно
возвращайтесь к нему, адаптируйте шаблоны под свою специфику и, самое
главное, практикуйте. Превратите теоретические знания в системный рост
ваших продаж.

Об авторе

KZSalesHub — платформа для развития B2B и Enterprise-продаж. Мы помогаем
компаниям строить эффективные коммерческие стратегии, внедрять передовые
методологии и обучать команды для достижения максимальных результатов.


