
Стратегия заключения 
Контрактов с Крупными 

Компаниями (Холдингами)
Презентация содержит действенную стратегию выхода на крупные холдинги. Смысл данной 

стратегии в следующем: рассматривается три уровня, сам холдинг, его контрагенты и контрагенты 
контрагентов. Сразу идет прощупывание на трех уровнях + налаживание и приобретение контактов 

(которые удастся наладить). Для подготовки лучше всего использовать подход который 
рассматривали на 2-м занятии, а при общении делать акцент на типах клиентов (3-е занятие) и 

эффективных подходов к ним. Конечно же, это всего лишь один из вариантов заключения договоров с 
крупными компаниями, думаю, есть различные стратегии, но я именно по этой стратегии заключал 

первые крупные контракты даже без личного контакта с клиентом. Так что этот подход точно 
работает)
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(звонок как клиенту, 
общие интересы, 
если на сайте 
холдинга есть 
проблемные 
контрагенты (о них 
пишут) позвоните им, 
скажите что  
заключаете договор с 
холдингом, как им 
работалось с ними, 
может кого знают к 
кому обратиться).

Звоним и узнаем
С кем можно 
Поговорить по вашему
Предложение 
(приемы со 2-го и 3-го занятий, 
включая обход секретарей и сбор 
информации)

Ищем общие
Точки соприкосновения
Через знакомых, новых партнеров,
Структуру холдинга, по другим их отраслям в 
бизнесе
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