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Аннотация
Книга о продажах, где решение принимают пять человек,

цикл длится девять месяцев, а цена ошибки измеряется
годовой выручкой. Вы узнаете ситуацию, когда контакт в
компании вас обожает, а сделка не двигается, потому что
настоящий центр принятия решения находится в другом
кабинете. Разбираются карта закупочного комитета, работа с
экономическим покупателем, тендерные процедуры, торг после
выбора поставщика и уловки профессиональных закупщиков.
Подробно объясняется, почему скидка в такой продаже чаще
разрушает сделку, чем помогает её закрыть. Разница между этой
книгой и книгой 9 принципиальна: здесь вы продаёте, там вы
покупаете, и позиции требуют противоположных навыков.
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Виталий Гурьев
Длинная сделка.

Переговоры в крупных
корпоративных продажах

 
Глава 1. Почему переговоры при
длинной сделке устроены иначе

 
Корпоративные продажи представляют собой сложный

механизм, где привычные правила розничной торговли пол-
ностью перестают работать и требуют радикального пере-
осмысления. Мы называем сделку длинной, когда её жизнен-
ный цикл неизбежно пересекает психологический и финан-
совый порог в три месяца, что полностью меняет природу
взаимодействия. Этот срок выбран не случайно, ведь за де-
вяносто дней в компании клиента неизбежно сменяется хо-
тя бы один квартал, пересматриваются приоритеты и появ-
ляются новые вводные данные. Вы сталкиваетесь с ситуаци-
ей, когда первоначальная договоренность требует повторно-
го подтверждения из-за объективных корпоративных про-
цессов и смены настроений внутри закупочного комитета.
Долгий цикл превращает продажу из единичного акта убеж-



 
 
 

дения в масштабный проект по управлению изменениями
внутри чужой организации.

Вторым критерием становится участие пяти и более лиц,
чьи подписи или молчаливое согласие необходимы для фи-
нального утверждения бюджета и старта работ. Иллюзия
единственного покупателя является самой опасной ловуш-
кой для неопытного продавца, полагающегося на личные
отношения с одним контактом и игнорирующего скрытых
стейкхолдеров. Реальное решение всегда формируется внут-
ри закрытой группы, где каждый участник преследует соб-
ственные карьерные, финансовые и профессиональные ин-
тересы, часто противоречащие друг другу. Вам предстоит
удовлетворить противоречивые требования людей, которые
зачастую даже не присутствуют на общих совещаниях, но
обладают правом вето на любой стадии.

Третьим маркером выступает цена ошибки, которая из-
меряется годовой выручкой вашего подразделения или ре-
путационным крахом на целом отраслевом сегменте. Проиг-
рыш в таком тендере означает не просто отсутствие персо-
нального бонуса, а колоссальное истощение ресурсов всей
вашей команды, включая инженеров и аналитиков. Меся-
цы работы пресейл-специалистов, так называемых экспер-
тов по предпродажной подготовке, юристов и технических
архитекторов оказываются потраченными впустую, создавая
огромную дыру в операционном бюджете. Эта огромная це-
на ошибки заставляет клиента действовать предельно осто-



 
 
 

рожно, затягивая процесс проверки каждого вашего слова и
требую все новых доказательств надежности.

Понимание этих трех параметров полностью меняет ва-
ше отношение к календарю, собственному эмоциональному
состоянию и планированию личной воронки продаж. Длин-
ная сделка требует марафонской выносливости, умения со-
хранять фокус и профессиональный энтузиазм в периоды
многомесячного молчания со стороны заказчика. Продавец
обязан выстроить внутреннюю систему координат, где пауза
воспринимается не как окончательный отказ, а как неизбеж-
ная часть бюрократической процедуры крупного предприя-
тия. Только приняв эту суровую реальность, вы сможете из-
бежать фатальных ошибок, вызванных искусственной спеш-
кой и желанием побыстрее закрыть текущий этап.

Осознав масштаб и длительность такого цикла, продавец
часто совершает вторую фатальную ошибку, пытаясь при-
менить механику быстрой продажи. Скорость предполага-
ет удовлетворение сиюминутной потребности, где решение
принимается одним человеком на основе эмоций, личного
комфорта или простой экономической выгоды. В длинной
сделке попытка закрыть контракт за один звонок выглядит
не как профессиональная настойчивость, а как вопиющее
непонимание внутренних процессов клиента и его корпора-
тивной культуры. Подобное давление мгновенно активирует
защитные механизмы закупочного комитета, который начи-
нает воспринимать вас как агрессивного торговца, а не стра-



 
 
 

тегического партнера.
Использование приемов искусственного дефицита или

срочных скидок в корпоративном сегменте B2B наносит
непоправимый вред вашей деловой репутации. Профессио-
нальные закупщики отлично знают реальную стоимость ва-
шего продукта и прекрасно понимают, что обещание усту-
пить двадцать процентов только сегодня является грубой ма-
нипуляцией. Они делают обоснованный вывод о вашей отча-
янной нужде в закрытии квартального плана, что мгновенно
снижает вашу переговорную силу и дает им контроль над си-
туацией. Клиент начинает подозревать, что изначальная це-
на была искусственно завышена, и требует тотального пере-
смотра всех коммерческих условий и технических специфи-
каций.

Форсирование событий также игнорирует необходимость
внутреннего согласования, которое ваш контакт физически
не способен провести за одни сутки из-за обилия регламен-
тов. Вы ставите своего союзника в крайне неловкое поло-
жение перед руководством, заставляя его оправдываться за
необдуманную спешку и отсутствие глубокого анализа. В ре-
зультате ваш лояльный контакт теряет политический капи-
тал внутри компании и предпочитает дистанцироваться от
навязчивого поставщика, чтобы защитить собственную ка-
рьеру. Истинное закрытие сложного контракта происходит
не в момент рукопожатия, а в момент успешного прохожде-
ния всех внутренних инстанций заказчика и получения фи-



 
 
 

нальной визы.
Отказ от быстрых движений неизбежно приводит нас к

пониманию структуры самого процесса, где одна сделка фак-
тически является серией из двадцати отдельных перегово-
ров. Вам предстоит убеждать главного инженера в надежно-
сти архитектуры, финансового директора в окупаемости и
рядового пользователя в удобстве нового программного ин-
терфейса. Каждый из этих контактов представляет собой ав-
тономную сессию со своими скрытыми мотивами, специфи-
ческим профессиональным языком и уникальными крите-
риями оценки успеха. Успешная презентация для техниче-
ского специалиста может полностью провалиться, если вы не
переведете её результаты на язык финансовых показателей
для следующего собеседника.

Вы вынуждены постоянно адаптировать свою аргумента-
цию, сохраняя при этом общую целостность ценностного
предложения. Потеря инициативы на любом из этих мик-
ро-этапов неизбежно приводит к блокировке всего глобаль-
ного процесса, даже если предыдущие шаги были безупреч-
ны. Негативный отзыв одного регионального пользователя
может стать формальным поводом для отказа на уровне го-
ловного офиса, ссылающегося на риски нарушения операци-
онной деятельности. Продавец должен вести детальную кар-
ту всех касаний, фиксируя аргументы, страхи и возражения
каждого отдельного участника этой сложной корпоративной
экосистемы.



 
 
 

Особую сложность представляет асинхронность этих пе-
реговоров, когда вы физически отсутствуете в момент об-
суждения вашей заявки за закрытыми дверями. Ваш внут-
ренний союзник внутри компании клиента, так называемый
чемпион, вынужден защищать ваш продукт перед скептика-
ми без вашей непосредственной помощи и поддержки. Ва-
ша задача заключается в том, чтобы снабдить этого человека
безупречными формулировками, графиками и неопровер-
жимыми данными для кулуарных споров с оппонентами. Од-
но неосторожно брошенное слово на встрече с техническим
специалистом может быть искажено и использовано против
вас на финансовом комитете как доказательство некомпе-
тентности.

Множественность сессий также означает, что вы постоян-
но ведете переговоры о формате следующего шага, что са-
мо по себе является отдельным искусством. Договоренность
о предоставлении доступа к серверам для аудита является
отдельной микросделкой, требующей преодоления бюрокра-
тических барьеров службы безопасности и юридических от-
делов. Согласование даты визита исполнительного директо-
ра требует учета корпоративного календаря, личных предпо-
чтений его ассистента и текущей политической ситуации в
холдинге. Каждый такой микрошаг требует терпения, дипло-
матии и глубокого уважения к внутренним правилам чужой
организации, которые вам предстоит кропотливо изучать.

Ведя эти многочисленные сессии, вы постоянно упирае-



 
 
 

тесь в невидимую стену асимметрии информации, которая
ставит вас в заведомо уязвимое положение. Клиент прекрас-
но знает свои внутренние интриги, реальные ограничения
бюджета, скрытые резервы и причины провала предыдущих
проектов с другими поставщиками. Вы же обладаете лишь
общедоступными данными из открытых источников, годо-
вых отчетов и поверхностным пониманием их корпоратив-
ной культуры, собранным через социальные сети. Эта дис-
пропорция кардинальным образом влияет на вашу первую
фразу, которая не должна содержать никаких самоуверен-
ных утверждений о превосходстве вашего продукта.

Единственно верным началом становится диагностиче-
ский вопрос, позволяющий клиенту самому раскрыть струк-
туру своей насущной проблемы и обозначить приоритеты те-
кущего квартала. Попытка сразу презентовать решение до
проведения глубокой разведки воспринимается как непро-
шеное вмешательство и моментально закрывает доступ к
реальным центрам принятия решений. Вы должны проде-
монстрировать не знание собственного продукта, а глубокое
понимание отраслевых тенденций и болевых точек данного
сектора экономики. Только такой подход позволяет заслу-
жить право на задавание более глубоких вопросов, касаю-
щихся внутренней экономики и стратегических планов ком-
пании на ближайшие годы.

Осознание собственного незнания требует от продавца
тотального отказа от предположений и домыслов на ранних



 
 
 

этапах взаимодействия с новым корпоративным клиентом.
Любая гипотеза о мотивах закупщика должна проверяться
через серию аккуратных уточняющих вопросов, не вызыва-
ющих ощущения допроса или чрезмерного давления. Вы по-
степенно собираете мозаику из обрывков фраз, упоминаний
конкурентов, реакций на определенные финансовые терми-
ны и пауз в разговоре. Эта кропотливая работа по снижению
информационной асимметрии занимает большую часть пер-
вого месяца и определяет весь дальнейший вектор движения
по сложному лабиринту согласований.

Стартовая фраза продавца в длинной сделке всегда долж-
на быть адресована не продукту, а контексту, в котором су-
ществует бизнес потенциального заказчика. Заявление о ва-
шем лидерстве на рынке вызывает лишь вежливое отторже-
ние, поскольку клиент уже слышал подобные слова от десят-
ков других поставщиков. Вопрос о том, как компания плани-
рует адаптироваться к недавним изменениям в отраслевом
законодательстве, мгновенно переводит вас в статус экспер-
та и консультанта. Вы начинаете диалог с позиции равного
партнера, который понимает внешние вызовы, а не с пози-
ции торговца, пытающегося сбыть залежавшийся товар.

Преодолев информационный барьер и выстроив карту
контактов, вы сталкиваетесь с фактором времени, который
делает ранние обещания невероятно опасным инструмен-
том. Специфика длительного цикла заключается в том, что
любое слово, данное вами в марте, будет подвергнуто бес-



 
 
 

пощадной проверке в ноябре. За месяцы ожидания коми-
тет успевает собрать дополнительные данные, проконсульти-
роваться с конкурентами и сформировать завышенные ожи-
дания на основе ваших ранних оптимистичных заявлений.
Необратимость этих первоначальных обещаний создает ко-
лоссальный риск, когда на этапе финального согласования
договора всплывают технические или юридические ограни-
чения.

Если в начале пути вы пообещали нестандартную инте-
грацию ради быстрого перехода на следующий этап, осенняя
реальность может сделать эту задачу неподъемной. Клиент
воспримет подобный отказ не как изменение обстоятельств,
а как намеренный обман, что мгновенно разрушит выстро-
енное за полгода доверие и перечеркнет все достижения. Па-
мять закупочного комитета избирательна: они легко забудут
ваши вежливые письма и красивые слайды, но навсегда за-
помнят невыполненное обещание о сроках поставки. Имен-
но поэтому опытные продавцы в длинных сделках исполь-
зуют стратегию консервативных обязательств, намеренно за-
нижая ожидания на старте ради сохранения репутации.

Гораздо безопаснее сообщить о необходимости дополни-
тельного аудита, чем пообещать готовое решение без полно-
го понимания архитектуры заказчика и его скрытых долгов.
Каждое раннее обещание должно фиксироваться в письмен-
ном виде с указанием условий, при которых оно может быть
пересмотрено из-за внешних факторов. Вы обязаны защи-



 
 
 

щать не только интересы клиента, но и ресурсы собствен-
ной компании, которая будет исполнять этот контракт че-
рез год, когда состав участников может измениться. Честное
признание зон неопределенности на первой встрече вызыва-
ет у профессиональных закупщиков гораздо больше уваже-
ния, чем безупречная и лишенная рисков презентация.

Эта искренность становится фундаментом для партнер-
ских отношений, способных пережить неизбежные кризи-
сы девятимесячного цикла внедрения и адаптации продук-
та. Вы формируете культуру прозрачности, которая позво-
ляет обеим сторонам открыто обсуждать возникающие про-
блемы, а не прятать их до момента катастрофического сбоя.
Клиент начинает видеть в вас не просто поставщика услуг,
а внешнего архитектора их бизнес-процессов, разделяюще-
го с ними ответственность за конечный результат. Такое по-
зиционирование требует огромной дисциплины и отказа от
сиюминутных тактических побед ради долгосрочной страте-
гической устойчивости всего контракта.

Возвращаясь к природе длинной сделки, важно пони-
мать, что цена ошибки здесь измеряется не только упу-
щенной прибылью, но и репутационным ущербом. В узких
корпоративных секторах информация о проваленном внед-
рении или сорванных сроках распространяется между ди-
ректорами быстрее, чем любые маркетинговые материалы.
Один неудачный проект, где вы пообещали невозможное и
не справились, может навсегда закрыть вам вход в десяток



 
 
 

крупнейших компаний отрасли. Поэтому каждое слово, про-
изнесенное на старте, должно проходить строгую внутрен-
нюю цензуру на предмет его реализуемости в условиях огра-
ниченных ресурсов вашей команды.

Множественность переговорных сессий также требует от
вас высочайшего уровня эмоционального интеллекта и спо-
собности считывать скрытые мотивы собеседников. Техни-
ческий эксперт может саботировать сделку просто потому,
что ваше решение потребует от него изучения нового язы-
ка программирования и выхода из зоны комфорта. Финан-
совый директор будет искать скрытые платежи и требовать
включения штрафных санкций, чтобы продемонстрировать
совету директоров свою жесткость и компетентность. Пони-
мание этих личных мотивов позволяет вам упаковывать вы-
годы вашего продукта таким образом, чтобы они удовлетво-
ряли скрытые потребности каждого отдельного участника
комитета.

Асимметрия информации сохраняется на протяжении
всего цикла, постепенно смещаясь из плоскости фактов в
плоскость интерпретаций и корпоративных мифов. Клиент
может искренне верить, что их текущая система работает
идеально, игнорируя колоссальные издержки на её ручное
обслуживание и скрытые потери данных. Ваша задача заклю-
чается в том, чтобы мягко и аргументированно разрушить
этот миф, не заставляя собеседника чувствовать себя глупо
или непрофессионально. Вы должны подвести клиента к са-



 
 
 

мостоятельному осознанию проблемы, чтобы он восприни-
мал ваше решение как собственную идею, а не как навязан-
ную услугу.

Необратимость ранних обещаний диктует необходимость
создания детального протокола намерений, который фикси-
рует границы вашей ответственности на каждом этапе. Этот
документ служит страховкой от ситуаций, когда новый ру-
ководитель отдела, пришедший в компанию клиента в авгу-
сте, требует реализации функций, о которых вы даже не го-
ворили в марте. Наличие письменного следа позволяет вам
вежливо, но твердо вернуть дискуссию в рамки первона-
чальных договоренностей, защищая маржу и сроки проекта.
Без такой педантичной фиксации длинная сделка неизбежно
превращается в бесконечный цикл бесплатных доработок и
уступок.

Отличие от быстрой продажи становится особенно оче-
видным в момент, когда клиент просит вас подготовить ин-
дивидуальное коммерческое предложение. В рознице или
простом B2B прайс-лист является финальным аргументом,
после которого следует оплата и отгрузка товара. В длинной
сделке предложение становится лишь основой для много-
недельного тендера, где каждый пункт спецификации будет
оспорен, пересмотрен и адаптирован под внутренние стан-
дарты. Вы фактически пишете техническое задание для са-
мого клиента, помогая ему сформулировать собственные по-
требности наязыке, понятном его юридическому и финансо-



 
 
 

вому департаментам.
Одна сделка как двадцать отдельных переговоров требу-

ет от продавца роли дирижера, координирующего действия
собственной команды и представителей клиента. Вам при-
дется организовывать встречи между вашими инженерами и
их службой безопасности, чтобы согласовать протоколы пе-
редачи данных и уровни доступа. Эти технические сессии
не приносят немедленной радости закрытия контракта, но
именно они формируют ту самую ткань доверия, на которой
держится весь проект. Умение ценить эти рутинные взаимо-
действия и находить в них маленькие победы является клю-
чевым навыком выживания в корпоративных продажах.

Информационная асимметрия на старте часто маскирует-
ся под вежливое согласие клиента, который кивает, не же-
лая тратить время на долгие объяснения. Продавец радост-
но уходит готовить презентацию, полагая, что получил карт-
бланш, хотя на самом деле он даже не коснулся истинной
боли заказчика. Распознать такую ложную гармонию мож-
но только через провокационные вопросы о прошлом опыте
внедрения подобных систем и допущенных тогда ошибках.
Готовность клиента обсуждать свои прошлые неудачи явля-
ется верным маркером того, что вы движетесь в правильном
направлении и снижаете уровень асимметрии.

Слово, данное в марте, будет проверено в ноябре не толь-
ко клиентом, но и вашей собственной командой исполне-
ния, которая столкнется с реальностью. Если продавец по-



 
 
 

обещал клиенту круглосуточную поддержку и выделенного
менеджера ради подписания акта, операционный отдел про-
сто не сможет выполнить это обещание без убытков. Воз-
никает внутренний конфликт между отделом продаж и от-
делом доставки, который неизбежно выплескивается нару-
жу и становится видимым для заказчика. Поэтому длинные
сделки требуют железной дисциплины внутреннего согласо-
вания, где продавец не имеет права обещать то, что не под-
тверждено ресурсами производства.

Порог в три месяца также означает, что за время сделки
ваш продукт или услуга могут объективно измениться, обно-
виться или подорожать. Вы обязаны заранее предупреждать
клиента о планах по развитию линейки, чтобы в ноябре он не
обнаружил, что купил устаревающую версию. Эта прозрач-
ность в отношении собственного продукта парадоксальным
образом повышает доверие, демонстрируя вашу уверенность
в долгосрочной стратегии компании. Клиент понимает, что
вы планируете работать с ним годами, а не просто пытаетесь
сбыть текущие складские остатки до конца финансового го-
да.

Пять лиц, принимающих решение, редко собираются в од-
ной комнате одновременно, что требует от вас мастерства
асинхронной коммуникации. Вы должны уметь передавать
смыслы через своего чемпиона, снабжая его краткими резю-
ме, инфографикой и аргументами для защиты вашего бюд-
жета. Эта работа в тени, где вы остаетесь невидимым режис-



 
 
 

сером чужих совещаний, составляет суть профессионализма
в корпоративных продажах. Умение вооружить другого че-
ловека для успешной борьбы за ваш продукт является выс-
шим пилотажем переговорного искусства в условиях слож-
ной иерархии.

Цена ошибки в годовую выручку заставляет вас тратить
недели на проверку самого клиента, оценивая его платеже-
способность и реальность выделения бюджета. Вы ведете пе-
реговоры не только о том, чтобы вас выбрали, но и о том, сто-
ит ли вообще тратить время на эту компанию. Отказ от уча-
стия в заведомо проигрышном или финансово несостоятель-
ном тендере является такой же важной победой, как и подпи-
сание крупного контракта. Эта способность говорить «нет»
на старте защищает вашу команду от выгорания и позволяет
сфокусироваться на действительно перспективных направ-
лениях.

Попытка закрыть сделку за один звонок в таких условиях
выглядит как попытка переплыть океан на надувном матра-
се, игнорируя законы физики. Корпоративная машина обла-
дает колоссальной инерцией, и любое искусственное ускоре-
ние вызывает лишь скрип шестеренок и поломку механиз-
мов согласования. Ваша задача состоит не в том, чтобы тол-
кать эту машину, а в том, чтобы смазывать её узлы и расчи-
щать путь от бюрократических завалов. Только приняв роль
фасилитатора внутренних процессов клиента, вы сможете
довести длинную сделку до её логического и прибыльного



 
 
 

завершения.
Корпоративные продажи требуют от продавца особой

эмоциональной дисциплины, которая принципиально отли-
чается от навыков, необходимых в быстрых сделках. В ко-
роткой продаже тактика давления на болевую точку клиен-
та часто приносит быстрый результат, заставляя его принять
решение здесь и сейчас под воздействием страха потери или
упущенной выгоды. Вы показываете проблему, усиливаете
её значимость, создаете ощущение срочности и получаете
подпись на договоре в течение одной встречи. В длинной
сделке этот подход не просто не работает, он становится раз-
рушительным инструментом, который отравляет отношения
на самом старте.

Когда вы пытаетесь давить на боль клиента в сделке с
девятимесячным циклом, вы совершаете фундаментальную
ошибку, не учитывая природу его принятия решения. Кли-
енту предстоит жить с последствиями вашего решения мно-
гие месяцы, проходить через внутренние согласования, за-
щищать бюджет перед руководством и нести персональную
ответственность за результат. Если он почувствует, что вы
манипулируете его эмоциями и заставляете действовать во-
преки здравому смыслу, он начнет искать способы затянуть
процесс или найти альтернативу. Эмоциональное давление
воспринимается как неуважение к его профессионализму и
корпоративным процедурам, что мгновенно разрушает до-
верие.



 
 
 

Длинная сделка требует от вас создания эмоциональной
дистанции, которая позволяет клиенту чувствовать себя в
безопасности и контролировать ситуацию. Вы должны де-
монстрировать спокойную уверенность в ценности своего
решения, не пытаясь искусственно ускорить естественный
ход корпоративных процессов. Ваша задача заключается в
том, чтобы стать надежным источником экспертизы, к кото-
рому клиент может обращаться за консультациями на про-
тяжении всего цикла, не ощущая давления. Только такая по-
зиция позволяет выстроить партнерские отношения, способ-
ные пережить неизбежные кризисы и задержки длительного
внедрения.

Эмоциональная дистанция также защищает вас самого от
выгорания и разочарования, когда клиент не реагирует на ва-
ши предложения так быстро, как вы ожидали. Вы перестаете
воспринимать паузы в коммуникации как личный отказ или
провал своей презентации, понимая объективные причины
задержек. Это позволяет вам сохранять профессиональный
энтузиазм и готовность к диалогу даже в периоды много-
месячного молчания со стороны заказчика. Вы формируе-
те внутреннюю устойчивость, которая является критически
важным ресурсом для успешного завершения сложной кор-
поративной сделки.

Отсутствие эмоционального давления не означает пассив-
ности или безразличия к результату сделки, оно требует со-
вершенно иного набора инструментов. Вы должны прояв-



 
 
 

лять инициативу через предоставление ценной информации,
анализ рыночных тенденций и помощь клиенту в подготов-
ке внутренних документов для защиты бюджета. Ваша ак-
тивность направлена не на принуждение к решению, а на об-
легчение процесса принятия решения внутри компании кли-
ента. Такой подход вызывает уважение и признание ваше-
го профессионализма, что в конечном итоге ускоряет сделку
гораздо эффективнее, чем любые манипулятивные техники.

Важнейшим невидимым участником каждых переговоров
в длинной сделке становится ваша профессиональная репу-
тация, которая работает на вас или против вас задолго до
первой встречи. Закупочный комитет крупной компании ни-
когда не принимает решение в информационном вакууме,
он обязательно собирает отзывы о вас через отраслевые кон-
такты, профессиональные сообщества и бывших сотрудни-
ков. Ваша история работы с другими клиентами, качество
исполнения обязательств и поведение в конфликтных ситуа-
циях становятся частью досье, которое рассматривается на-
ряду с коммерческим предложением. Один негативный от-
зыв от авторитетного в отрасли директора может перевесить
все ваши презентационные материалы и технические пре-
имущества.

Репутация в корпоративных продажах формируется года-
ми и разрушается одним неудачным проектом, где вы по-
обещали невозможное и не справились с обязательствами.
Клиенты в узких профессиональных секторах регулярно об-



 
 
 

щаются между собой на конференциях, в отраслевых ассо-
циациях и через общие бизнес-связи, обмениваясь опытом
работы с поставщиками. Информация о срыве сроков, низ-
ком качестве поддержки или неэтичном поведении распро-
страняется мгновенно и становится непреодолимым барье-
ром для входа в новые компании. Поэтому каждый ваш кон-
такт с текущим клиентом является инвестицией в будущие
сделки или риском потери целого рынка.

Работа над репутацией требует системного подхода к до-
кументированию успехов, сбору рекомендаций и публично-
му присутствию в профессиональном сообществе. Вы долж-
ны сознательно формировать нарратив о своей надежности,
экспертности и способности решать сложные задачи в усло-
виях неопределенности. Кейсы успешных внедрений, вы-
ступления на профильных мероприятиях и публикации в
отраслевых изданиях создают тот самый фундамент дове-
рия, который помогает проходить через скептицизм заку-
почных комитетов. Репутация становится вашим главным
конкурентным преимуществом в ситуациях, где техниче-
ские характеристики продуктов примерно одинаковы.

Особенно важна репутация в моменты кризисов, когда
что-то идет не по плану и требуется совместное решение
сложных проблем с клиентом. Если вы известны как парт-
нер, который не бросает клиента в трудной ситуации и берет
на себя ответственность за ошибки, это ценится выше лю-
бых скидок. Клиент понимает, что в девятимесячном про-



 
 
 

екте неизбежно возникнут непредвиденные обстоятельства,
и ему критически важно знать, как вы будете себя вести в
такие моменты. Ваша репутация человека слова становится
страховкой от рисков, которые невозможно предусмотреть
на этапе подписания договора.

Невидимое присутствие репутации влияет даже на тон и
стиль ваших переговоров, позволяя вам говорить с пози-
ции равного партнера, а не просителя. Когда комитет зна-
ет, что вы работаете с лидерами отрасли и имеете безупреч-
ную историю исполнения обязательств, они воспринимают
ваши условия как обоснованные и справедливые. Вы полу-
чаете кредит доверия, который позволяет вам отказывать в
необоснованных требованиях без риска разрушить отноше-
ния. Этот невидимый капитал накапливается годами и ста-
новится самым ценным активом вашей компании в корпора-
тивных продажах.

Понимание экономической логики клиента является клю-
чом к терпеливому ведению длинной сделки без фрустра-
ции от кажущегося саботажа. Вы должны осознать, что кли-
ент обязан тянуть время даже в тех случаях, когда он ис-
кренне хочет купить ваше решение и видит в нем ценность
для бизнеса. Эта обязанность проистекает из корпоративных
процедур, бюджетных циклов и необходимости обосновать
каждую крупную трату перед вышестоящим руководством и
акционерами. Финансовый директор не может просто под-
писать чек на основе личных симпатий к вашему продук-



 
 
 

ту, ему требуется документальное подтверждение экономи-
ческой целесообразности.

Бюджетное планирование в крупных компаниях происхо-
дит по жестким циклам, и выделение средств на незаплани-
рованные расходы требует прохождения многоступенчатой
процедуры согласования. Ваш контакт может полностью раз-
делять ваше видение проблемы и решения, но физически не
иметь возможности получить деньги до следующего финан-
сового года. Попытки ускорить этот процесс через давление
или эмоциональные аргументы только создают дополнитель-
ные препятствия, заставляя клиента защищаться от ваших
требований. Вы должны научиться работать в ритме корпо-
ративного календаря клиента, планируя свои активности во-
круг его бюджетных процедур.

Экономическая логика также требует от клиента проведе-
ния тщательного анализа альтернатив, даже если ваше пред-
ложение кажется очевидным выбором. Закупочный комитет
обязан продемонстрировать совету директоров, что они рас-
смотрели все варианты и выбрали оптимальный с точки зре-
ния совокупной стоимости владения. Этот процесс сравне-
ния может занимать месяцы и включать пилотные проекты,
референс-визиты и консультации с внешними экспертами.
Вы не можете обойти эту процедуру, вы можете только по-
мочь клиенту пройти её максимально эффективно, предо-
ставляя необходимые данные и аргументы.

Понимание экономической логики позволяет вам пра-



 
 
 

вильно интерпретировать задержки и запросы дополнитель-
ной информации, не воспринимая их как признаки потери
интереса. Когда клиент просит предоставить детальный рас-
чет возврата инвестиций (ROI) или анализ рисков, он не со-
мневается в вас, а выполняет свою профессиональную обя-
занность. Вы должны относиться к этим запросам как к воз-
можности укрепить свою позицию и помочь контакту защи-
тить проект внутри компании. Каждое такое требование яв-
ляется шагом к финальному решению, а не препятствием на
пути к нему.

Особенно важно понимать экономическую логику в мо-
менты, когда клиент откладывает подписание договора,
несмотря на полное согласие со всеми условиями. Это мо-
жет быть связано с необходимостью дождаться конца квар-
тала для закрытия других проектов, с ожиданием поступ-
ления выручки или с внутренними политическими процес-
сами. Ваша задача заключается в том, чтобы поддерживать
контакт в курсе статуса вашего предложения и быть готовым
к быстрому возобновлению процесса, когда обстоятельства
изменятся. Терпение и понимание корпоративных процес-
сов становятся вашими главными конкурентными преиму-
ществами перед нетерпеливыми конкурентами.

Психология ожидания представляет собой одно из самых
тяжелых испытаний для продавца в длинной сделке, требуя
особой ментальной подготовки. Месяцы тишины между сес-
сиями с клиентом создают колоссальное внутреннее напря-



 
 
 

жение, когда вы не понимаете, что происходит с вашей сдел-
кой и стоит ли продолжать усилия. Возникает соблазн начать
давить на клиента, отправлять множество писем и требовать
четких ответов о статусе проекта. Такое поведение неизбеж-
но приводит к раздражению клиента и потере той самой эмо-
циональной дистанции, которая критически важна для успе-
ха.

В периоды тишины продавец начинает сомневаться в ка-
честве своей презентации, искать ошибки в коммерческом
предложении и предполагать наличие скрытых конкурентов.
Эти мысли порождают тревогу, которая передается клиен-
ту через тон писем и интонацию телефонных разговоров,
разрушая образ уверенного профессионала. Вы должны на-
учиться управлять своим внутренним состоянием, понимая,
что тишина является нормальным этапом длительного кор-
поративного процесса, а не признаком провала. Клиент мо-
жет быть занят внутренними реорганизациями, срочными
операционными проблемами или просто ожиданием фор-
мального одобрения от вышестоящего руководства.

Эффективное управление психологией ожидания требует
создания параллельной воронки из множества длинных сде-
лок, чтобы не зависеть эмоционально от одного проекта. Ко-
гда у вас одновременно ведутся десять сложных переговоров
на разных стадиях, пауза в одном из них не вызывает пани-
ки и отчаяния. Вы сохраняете способность мыслить страте-
гически и принимать взвешенные решения, не поддаваясь



 
 
 

сиюминутным эмоциям. Эта диверсификация рисков явля-
ется не просто техникой продаж, а необходимым условием
психологического выживания в корпоративном сегменте.

Важным инструментом работы с психологией ожидания
становится установление четких договоренностей о следу-
ющем шаге после каждой встречи с клиентом. Вы долж-
ны фиксировать не только дату следующего контакта, но и
конкретные действия, которые клиент обязуется выполнить
до этого момента. Это позволяет вам объективно оценивать
прогресс сделки и понимать, когда тишина является нару-
шением договоренностей, а когда естественным процессом.
Наличие письменного следа всех соглашений защищает вас
от манипуляций и дает основания для вежливого напомина-
ния о взятых обязательствах.

Особую сложность представляет сохранение профессио-
нального энтузиазма, когда сделка затягивается на год или
более, проходя через множество кризисов и перезапусков.
Вы должны найти внутренние источники мотивации, не
зависящие от быстрого закрытия контракта и получения
комиссионных. Это может быть удовольствие от решения
сложных интеллектуальных задач, развитие экспертности в
отрасли или построение долгосрочных отношений с инте-
ресными профессионалами. Только такая внутренняя опора
позволяет вам оставаться эффективным на протяжении все-
го изматывающего цикла длинной корпоративной продажи.

Перед тем как инвестировать девять месяцев своей жизни



 
 
 

и ресурсы команды в конкретную сделку, вы должны прове-
сти честную самодиагностику своего продукта и ситуации.
Не каждая продажа, которая кажется длинной из-за нерасто-
ропности клиента, действительно требует сложной корпора-
тивной процедуры и вовлечения множества стейкхолдеров.
Возможно, вы просто усложняете простую быструю прода-
жу, пытаясь продать стандартный продукт через непропор-
ционально сложные процедуры. Эта ошибка приводит к ко-
лоссальной трате времени и ресурсов на проекты, которые
могли быть закрыты за две недели при правильном подходе.

Первым критерием диагностики является анализ реаль-
ной сложности проблемы, которую решает ваш продукт для
данного конкретного клиента. Если ваше решение устраняет
понятную операционную проблему с измеримым экономи-
ческим эффектом, возможно, вам не нужен закупочный ко-
митет из пяти человек. Вы можете иметь дело с одним поку-
пателем, который обладает полномочиями принять решение
самостоятельно в рамках своего бюджета. Попытка вовлечь
в процесс технического эксперта и юриста там, где их уча-
стие не требуется, только затягивает сделку и создает искус-
ственные барьеры.

Вторым критерием является оценка уникальности ваше-
го предложения и наличия альтернатив на рынке для данно-
го клиента. Если ваш продукт является стандартным това-
ром с множеством аналогов, клиент может просто сравни-
вать цены и не нуждаться в длительной процедуре оценки.



 
 
 

В такой ситуации длинная сделка возникает не из-за слож-
ности решения, а из-за вашей неспособности дифференци-
ровать свое предложение и показать уникальную ценность.
Вы должны честно признать, что ваша задача заключается в
упрощении процесса покупки, а не в его усложнении ради
иллюзии экспертности.

Третьим критерием самодиагностики становится анализ
реальных рисков, которые несет клиент в случае ошибки при
выборе поставщика. Если цена ошибки измеряется не го-
довой выручкой, а месячным бюджетом отдела, возможно,
вы имеете дело с обычной корпоративной закупкой средней
сложности. Такая сделка требует профессионального подхо-
да, но не нуждается в девятимесячном цикле с вовлечени-
ем совета директоров и проведением тендера. Вы должны
калибровать свою стратегию под реальную сложность ситуа-
ции, а не применять тяжелую артиллерию там, где достаточ-
но простого разговора.

Четвертым критерием является ваша способность сокра-
тить цикл сделки через предоставление клиенту понятных
и простых шагов для принятия решения. Иногда длин-
ная сделка является следствием вашей неспособности чет-
ко сформулировать следующий шаг и помочь клиенту пре-
одолеть внутренний бюрократический барьер. Вы можете
ускорить процесс, предложив пилотный проект, поэтапное
внедрение или пробный период, который снижает риски и
упрощает процедуру согласования. Честная самодиагности-



 
 
 

ка позволяет вам отличить действительно сложную корпора-
тивную сделку от простой продажи, которую вы сами пре-
вратили в марафон.

Для закрепления полученных знаний и развития практи-
ческих навыков вам необходимо выполнить упражнение по
анализу реальной длинной сделки из вашего опыта. Возьми-
те последний проект, который длился свыше четырех меся-
цев, и проведите его детальную деконструкцию на отдельные
переговорные эпизоды. Ваша задача заключается в том, что-
бы вспомнить каждый контакт с представителями компании
клиента, независимо от того, был ли это формальный или
случайный разговор в коридоре. Это упражнение поможет
вам увидеть реальную структуру сделки и понять, где имен-
но вы теряли инициативу и контроль над процессом.

Начните с составления полного списка всех лиц, с которы-
ми вы взаимодействовали на протяжении всего цикла, ука-
зав их должности и предполагаемую роль в принятии реше-
ния. Отметьте, с кем из них вы говорили только один раз, а
кто стал вашим регулярным контактом, через которого про-
ходила основная коммуникация. Проанализируйте, насколь-
ко полно вы понимали мотивацию и интересы каждого из
этих людей, или вы фокусировались только на одном чемпи-
оне внутри компании. Эта визуализация карты контактов ча-
сто раскрывает скрытых участников, которые могли забло-
кировать сделку на финальной стадии.

Далее распишите хронологию всех значимых переговор-



 
 
 

ных сессий, указав дату, формат встречи, участников и клю-
чевые обсуждаемые вопросы. Отметьте моменты, когда вы
получали новые инсайты о внутренней политике клиента, а
когда просто повторяли одни и те же аргументы без продви-
жения вперед. Проанализируйте, на каком именно этапе вы
потеряли инициативу и перешли в режим ожидания, вместо
активного управления процессом. Это критически важный
момент саморефлексии, который позволяет вам увидеть пат-
терны поведения, приводящие к затягиванию сделок.

Особое внимание уделите моментам тишины между сес-
сиями и вашим действиям в эти периоды: давили ли вы на
клиента или занимались другими проектами. Оцените, на-
сколько эффективно вы использовали это время для укреп-
ления своей позиции, сбора дополнительной информации
и подготовки к следующему этапу. Проанализируйте, были
ли ваши последующие коммуникации ценными для клиен-
та или просто создавали шум и раздражение. Это позволит
вам выработать более эффективную стратегию поведения в
периоды пауз в будущих сделках.

Завершите упражнение честным ответом на вопрос, что
бы вы сделали иначе, если бы могли вернуться в начало
этой сделки с текущими знаниями. Определите три конкрет-
ных действия, которые могли бы сократить цикл или повы-
сить вероятность успешного закрытия проекта. Зафиксируй-
те эти выводы в виде персональных правил, которые вы бу-
дете применять во всех будущих длинных сделках для по-



 
 
 

вышения своей эффективности. Этот практический анализ
превращает теоретические знания в реальные навыки, кото-
рые вы сможете применять уже в следующем корпоративном
проекте.



 
 
 

 
Г
 



 
 
 

 
Конец ознакомительного

фрагмента.
 

Текст предоставлен ООО «Литрес».
Прочитайте эту книгу целиком, купив полную легальную

версию на Литрес.
Безопасно оплатить книгу можно банковской картой Visa,

MasterCard, Maestro, со счета мобильного телефона, с пла-
тежного терминала, в салоне МТС или Связной, через
PayPal, WebMoney, Яндекс.Деньги, QIWI Кошелек, бонус-
ными картами или другим удобным Вам способом.

https://www.litres.ru/book/vitaliy-gurev/dlinnaia-sdelka-peregovory-v-krupnykh-korporativnykh-prodazh-74729873/
https://www.litres.ru/book/vitaliy-gurev/dlinnaia-sdelka-peregovory-v-krupnykh-korporativnykh-prodazh-74729873/

	Глава 1. Почему переговоры при длинной сделке устроены иначе
	Г
	Конец ознакомительного фрагмента.

