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25 лет в бизнесе

320+ реализованных проектов

8,000+ обученных менеджеров

№1 маркетинговое агентство

ТОР 5 профессоров маркетинга

ТОР 10 консультантов по маркетингу

ОРДЕН за заслуги в маркетинге

ТОР 3 книг по бизнесу

№1 промо техника

Качалов Игорь
профессор ИБДА РАНХиГС
президент центра Ясные Решения

моб: +7 926 214-26-62
i.kachalov@clearsolutions.ru



ясные решения для прибыльного роста внедряются как для 
компаний Fortune 500, так и для локальных компаний
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Место Коммерческого Предложения в Воронке Продаж = 
важнейшая часть между звонком и контрактами

1. Знакомство

2. Запрос 

3. Предложение №1-№3

4. Контракт

1. Письмо + звонок

2. Продвижение сайта

3. Семинары, вебинары, 
мастер классы, 

4. Конференции

5. Личные связи

• Шаблоны писем

• сценарии  
звонков

• Ознакомительная 
листовка

• Ознакомительная 
презентация 60 
секунд

• Прайс листы

• Каталоги 
продукции

• Коммерческое 
предложение

• Контракт

действие на 
каждом этапе

документы 

1. Письмо

2. Звонок

3. Встреча
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80-85%
коммерческих предложений

ПЛОХИ
отвратительны



коммерческое предложение
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ключевой шаг в сложном многоэтапном процессе продаж

необходимо, когда покупателю нужно больше чем просто цена

письменное предложение о покупке от продавца потенциальному покупателю 

показывает как требования покупателя могут быть удовлетворены
наиболее лучшим образом именно товарами и услугами продавца



Ошибка №1: Часто встречаются такие «коммерческие предложения» 
=  путают КП и строчку из прайс листа
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• В ответ на ваш запрос сообщаем, что товар 
стоит 2,560 рублей. Возможны скидки.

• Звоните, если будут вопросы

А какие скидки? А сроки? А 
гарантии качества? Я что –

сам должен переспрашивать 
и под диктовку записывать?



Ошибка №2: первое знакомство или коммерческое предложение?

• Очень часто менеджеры по неопытности называют коммерческим предложением просто 
описательный рекламный материал или ознакомительную листовку.

• Тоже важный инструмент со своими внутренними законами
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Ознакомительная 
листовка

•Цель – вызвать интерес и
убедить клиента 
запросить инфо

Коммерческое 
предложение

•Цель – согласовать 
ТЗ, приложение к 
контракту



Роль и место коммерческого предложения, важные уточнения

9

1. Прежде всего – это общая логика того как менеджер продавца должен понимать 
покупателя, его задачу и процесс покупки

2. Своего рода – домашнее задание продавца перед началом процесса продаж любого 
товара и тем более перед любой встречей

3. Данный шаблон составлен по образцу наиболее успешных коммерческих предложений, 
апробированных экспертами центра Ясные Решения за 25 лет бизнеса. Шаблон 
апробирован как на малых контрактов, так и на десятилетних контрактах размерами 
миллиарды рублей

• Вы всегда можете составить собственную краткую версию коммпреда на базе 
приведенных элементов и примеров

4. помните: у некоторых покупателей, особенно крупных, есть свои стандарты коммпреда, 
которые они требуют заполнять, особенно при проведении структурированных тендеров

• Однако, никто не запрещает к стандартному документу приложить полную 
расширенную версию коммпреда по шаблону в данной презентации

5. Содержание и особенности коммпреда для продаж корпоративным конечным 
покупателям изложены в другом документе



12 элементов, повышающих конверсию Коммерческого 
Предложения
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Истории успеха:

•рассказы как компания-продавец 
делала это в прошлом и каких 
результатов достигали клиенты

Письма-отзывы клиентов

Дипломы и сертификаты 
компании и сотрудников

Обзоры, публикации и  
исследования

1. Сопроводительное письмо, 1-
2 абзаца

2. Титульный лист

3. Ключевые выводы, 2-4 абзаца

4. Содержание всего документа

1. Рынок, потребности и задачи 
компании, цели проекта

2. Рекомендованные стратегии и 
тактики для решения задач клиента

3. Квалификация компании и ее 
Продающие аргументы

4. Ассортимент поставок и цены

5. Календарь работ, график поставок и 
процесс оплаты

6. Что должен сделать клиент, его 
ответственность

7. Гарантии качества, критерии 
результата, Лояльность

Краткий обзор Полный текст Приложения



Итак, самый первый элемент коммерческого предложения?
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Название!

поставки нашего 
шоколада

правильный ассортимент шоколада 
марки Х для роста всей категории

Пишите о выгодах, показывайте цифры

плохо, так себе лучше

правильный ассортимент 
шоколада марки Х для роста всей 
категории на 15%

замечательно



№1 = Покажите, что знаете рынок и его проблемные точки, покажите 
что видите куда идет развитие
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• ситуация на рынке, ситуация в категории, активность конкурентов

• задачи клиента, как их решает продукция компании

• портрет Основного покупателя, какую потребность закрывает товар

• описание ценовой сегментации: 
Бюджетная,  Стандартная,  Премиальная,  Люкс

• расчет выигрыша клиента: рост продаж, маржи и прибыли * ВСЕЙ 
КАТЕГОРИИ

1. Рынок, потребности и 
задачи компании, цели 

проекта

2. Квалификация 
компании и ее 

продающие аргументы

3. Ассортимент и 
цены, Скидки, Бонусы 

4. Рекомендованные 
цены

5. Продвижение

6. Поставки, оплата, что 
должен сделать клиент

7. Гарантии и Лояльность 

рынок в области не растет
Дефицит товара в области 1,000 руб/чел в год 
или 3 миллиарда рублей!



№2 = важно подчеркнуть конкурентные отличия товаров и самой 
компании
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• Чем товар лучше конкурентов 

• Чем работа компании лучше конкурентов 

• Лучший опыт компании и ее продаж с другими дистрибьюторами и сетями

• примеры и отзывы * фото клиентов, их координаты

Семь причин успеха товара

1. Прекрасный нежный вкус

2. Шесть важных витаминов

3. Комплект микроэлементов 
для роста

4. Экологически чистое сырье

5. Тщательный контроль 
качества от поля до прилавка

6. Без ГМО

7. Без искусственных 
красителей

1. Рынок, потребности и 
задачи компании, цели 

проекта

2. Квалификация 
компании и ее 

продающие аргументы

3. Ассортимент и цены, 
Скидки, Бонусы 

4. Рекомендованные 
цены

5. Продвижение

6. Поставки, оплата, что 
должен сделать клиент

7. Гарантии и Лояльность 



какие поставщики нужны дистрибьюторам и сетям 
для максимизации прибыли = компания должна выбрать свою нишу

- 14 -

Личные отношения, 
эмоции

Товар Деньги

1

2

3

4

????

$

7
Торговые знания

6

Экспертиза в 
Категории

Потребительские знания

5



№3 = Тщательно покажите группы ассортимента и их выгоды. Всегда 
предлагайте ТРИ варианта поставок: клиент должен видеть всю линейку цен и иметь выбор
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•Ассортимент: выгоды, отличительные качества и  характеристики

•Упаковка, вес, размеры, сроки хранения

•Цены  за шт, за кг, за доставку и пр

•Скидки и бонусы за

• объем: в одном заказе,  за объем  поставок за срок …..

• процесс: за предоплату, за своевременность платежей, за 
соблюдение рекомендованных цен

• временные скидки: сезонные,  за новинки

• соблюдение условий: выкладки, за POS, за промоутера,….

• соблюдения плана продаж или закупок

•Условия отмены скидок: за просрочку платежей, несоблюдение объемов и 
пр

Два-три варианта поставок
в зависимости от объемов, ассортимента, платежей, поддержки и цен

1. Рынок, потребности и 
задачи компании, цели 

проекта

2. Квалификация 
компании и ее 

продающие аргументы

3. Ассортимент и 
цены, Скидки, Бонусы 

4. Рекомендованные 
цены

5. Продвижение

6. Поставки, оплата, что 
должен сделать клиент

7. Гарантии и Лояльность 



№4 = Клиент должен видеть какие задачи решает каждое SKU по 
продажам и прибыли
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• Группировка ассортимента по четырем группам прибыли и продаж, 
ABCD анализ и планы продаж по SKU

• Рекомендованные цены  в дальнейших продажах

• Регулярные и акционные

• Для разных регионов

• Для разных каналов дальнейших продаж

п
р

и
б

ы
л

ь

1. Рынок, потребности и 
задачи компании, цели 

проекта

2. Квалификация 
компании и ее 

продающие аргументы

3. Ассортимент и 
цены, Скидки, Бонусы 

4. Рекомендованные 
цены

5. Продвижение

6. Поставки, оплата, что 
должен сделать клиент

7. Гарантии и Лояльность 



№5 = тщательно опишите маркетинговую поддержку 
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• план-календарь 

• описание мероприятий 

• акции, выкладка и POSM

• примеры свои, конкурентов

• лучший опыт отрасли

нежный, сочный, ароматный стейк.
или вернем ваши деньги. Гарантировано.

1. Рынок, потребности и 
задачи компании, цели 

проекта

2. Квалификация 
компании и ее 

продающие аргументы

3. Ассортимент и цены, 
Скидки, Бонусы 

4. Рекомендованные 
цены

5. Продвижение

6. Поставки, оплата, что 
должен сделать клиент

7. Гарантии и Лояльность 



№6 = четко опишите моменты поставок и передачи товара, и что 
ДОЛЖЕН сделать клиент: выделить место, обучить персонал, соблюдать правила…
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• Обязательства клиента: что он должен сделать для покупки, как принять 
товар, его хранить и продавать

• Размещение заказа * Кому , как,  куда * Срок поставки после заказа  * 
Формат (бланк)  заказа 

• Условия поставок  * на день, на неделю, на месяц , на год  * частота 
поставок: Ежедневно/ еженедельно/ежемесячно ….. * размер 
минимальной и максимальной партии поставки

• Условия оплаты и отгрузок * Кредит Х дней  * Предоплата * Оплата по 
факту   * консигнация

1. Рынок, потребности и 
задачи компании, цели 

проекта

2. Квалификация 
компании и ее 

продающие аргументы

3. Ассортимент и 
цены, Скидки, Бонусы 

4. Рекомендованные 
цены

5. Продвижение

6. Поставки, оплата, что 
должен сделать клиент

7. Гарантии и Лояльность 



№7 = четко опишите гарантии и как за них отвечаете деньгами
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• Гарантийные обязательства  * сервис и обслуживание  

• Условия замены и возврата товара

• Программа Лояльности  * правила и условия  * как реализуется 

1. Рынок, потребности и 
задачи компании, цели 

проекта

2. Квалификация 
компании и ее 

продающие аргументы

3. Ассортимент и 
цены, Скидки, Бонусы 

4. Рекомендованные 
цены

5. Продвижение

6. Поставки, оплата, что 
должен сделать клиент

7. Гарантии и Лояльность 



Современная структура и содержание коммерческого предложения 
поставщика в сеть (и дистрибьютору)
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• Ассортимент с кратким описанием *упаковка, вес, размеры * сроки, * Цены  за шт, за кг, за 
доставку и пр 

• Рекомендованные цены  в продаже 
• Скидки * условия получения скидок  (За предоплату, за своевременность платежей, за 

соблюдение рекомендованных цен) * за объем (В одном заказе,  за объем  поставок за срок …..) 
* Временные скидки (Сезонные,  за новинки) * Условия отмены скидок (За просрочку платежей)
* За соблюдение условий ( выкладки, за POS , за промоутера ,,,,,) * за план продаж

• План-календарь * Описание мероприятий * Акции, выкладка и POSM * примеры 
свои, конкурентов, лучший опыт отрасли

• Гарантийные обязательства * Сервис и обслуживание  * Условия замены
• Программа Лояльности * Правила и условия * Как реализуется  

• Что сделать для приемки, хранения и продажи товара
• Размещение заказа *Кому , как,  куда *Срок поставки после заказа  *Формат (бланк)  заказа 
• Условия поставок * на день, на неделю, на месяц , на год * частота поставок ( Ежедневно/ 

еженедельно/ежемесячно …..) * размер минимальной и максимальной партии поставки
• Условия оплаты и отгрузок * Кредит Х дней * Предоплата * Оплата по факту  * консигнация 

• Ситуация на рынке, ситуация в категории, задачи клиента, как их решает продукция компании
• Портрет Основного покупателя, какую потребность закрывает товар
• Описание ценовой сегментации: Бюджетная,  Стандартная,  Премиальная,  Люкс
• Расчет выигрыша клиента: рост продаж, маржи и прибыли * ВСЕЙ КАТЕГОРИИ

• Чем товар лучше конкурентов * Чем работа компании лучше конкурентов 
• Лучший опыт компании и ее продаж с другими дистрибьюторами и сетями
• примеры и отзывы * фото клиентов, их координаты

1. Рынок, потребности и 
задачи компании, цели 

проекта

2. Квалификация 
компании и ее 

продающие аргументы

3. Ассортимент и 
цены, Скидки, Бонусы 

4. Рекомендованные 
цены

5. Продвижение

6. Поставки, оплата, что 
должен сделать клиент

7. Гарантии и Лояльность 



Расчет продаж и прибыли клиента при входе и/или для расширения 
ассортимента 
• Основные цели любого клиента: рост продаж и прибыли = строчки 4 и 6 и рост его бонусов  (компании и/или лично) = строчки 7 и 8

• Появление нового клиента и/или ассортимента должно поднимать эти параметры = колонки 10 и 11

• Данный калькулятор помогает эти параметры рассчитать и показать клиенту на переговорах при обсуждении контракта

• (заполняются белые клетки, остальные считаются автоматически, если надо отредактировать ячейки, снимите Защиту Листа)
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0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11

№ Параметр Текущие продажи клиента Новые продажи Выигрыш клиента

Конкуренты Компания Итого Конкуренты Компания  Новый 

ассортимент  

Итого руб Т %р

1 продажи в натуральных 

единицах

тыс 1,0 1,0 2,0 0,9 1,0 0,3 2,2

2 Каннибализм товара 

компании (если есть)

% 10

3 Цена руб 100 120 110 100 120 120 112

4 Выручка руб Т 100 120 220 90 120 36 246 26 11

5 Наценка % 25 25 25 25 25 25 25

6 Доход руб Т 25 30 55 23 30 9 62 7 11

7 Мотивация клиента % 5 5 0,1 5 5 10

8 (и/или его менеджера) руб Т 5 6 11 5 6 4 14 3 22



12 правил как дальше использовать коммерческое предложение
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1. Вышлите его 
быстро, 1-2 дня, не 

ждите

2. Проверьте на 
ошибки, F7!

3. Свяжите с 
предыдущими 

договорённостями

4. Будьте кратким
5. Сделайте несколько 

резервных копий
6. Подпишите со своей 

стороны

7.  Упакуйте в папку для 
презентаций

8. Придайте 
дополнительную 

ценность, приложите 
отчёт, исследование и тп

9. Для больших 
контрактов используйте 

распечатанную 
копию, не e-mail или fax

10. Приложите краткое 
сопроводительное 

письмо

11. Четко определите 
следующие шаги: 

изучить, согласовать, 
внести коррективы

12. Развернутые 
примеры прошлых работ 

с отзывами



Центр Ясные Решения: 25 лет помогаем сотням компаний находить 
Путь к великой стратегии прибыльного роста и ее практически реализовывать
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Продажи:  Сколько? Ассортимент? Регионы? Какие товарные 
группы растут, а какие умрут? Детальный план на 10 лет и на 
ближайший год помесячно и понедельно? И еще десятки ответов.

Каким образом продвигаться и зарабатывать деньги месяц за 
месяцем и  год-за-годом? Какие каналы коммуникаций? Сайт? 
Мерчандайзинг в b2c? Воронка Продаж в b2b?

Бизнес процессы и их запуск? Эффективность бизнеса? Сколько 
надо сотрудников? Структура компании? Какие заводы и где? Как 
поставить реализацию и контроль решений?

Хотите узнать как Ясные Решения могут помочь вашему прибыльному росту? 
Звоните Елене Качаловой +7 (926) 215-9377, с удовольствием обсудим!

Позиционирование, что выбрать: Дешево? Быстро? Комфортно? 
Правильно? Какие СЕМЬ продающих аргументов использовать для роста 
эффективности отдела продаж и рекламы? Как эффективно нарисовать?



Необходимо получать сильнейшие инструменты роста бизнеса? 
Всегда пишите и спрашивайте:
БЕСПЛАТНО
Новые материалы, дискуссии и возможность задать вопросы
(каждый логотип работает как гиперссылка при наведении 
курсором в режиме просмотра-анимации)

полезная рассылка Ясных Решений 
для прибыльного роста. 
• самые сильные решения в 

стратегиях, маркетинге и продажах
• не более 2-3 раз в месяц 

подписаться 

Хотите улучшить свое коммерческое предложение 
до лучшего мирового уровня?
Закажите экспресс аудит бесплатно и встречу по видео. 
Вы узнаете как минимум 3-5 способа поднять конверсию 
Коммерческого Предложения и увидите новые возможности 
роста продаж.

экспресс-аудит БЕСПЛАТНО

детальный аудит 30 тысяч рублей

разработка полного 50 тысяч рублей
содержания

разработка дизайна 50 тысяч рублей

Пишите Елене Качаловой e.kachalova@clearsolutions.ru

Или звоните по телефону+7 (926) 215-9377, 

с удовольствием обсудим!

полный комплект от 120 тысяч рублей

http://www.facebook.com/igor.kachalov
http://www.slideshare.net/Kachalov
https://www.youtube.com/user/TheClearSolutions
https://www.clearsolutions.ru/
https://sendsay.ru/form/x_1499344359666953/9/
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и да прибудет с вами

прибыльный рост!

ЯсныеРешения.РФ


