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Не секрет, что сегодня мы живём в ситуации, когда:

1.	Информации 
вокруг нас 
очень много, 
и не вся она 
достоверна.

2.	Некритическое мышление* 
способствует насаждению 
заблуждений и мифов во 
многих отраслях нашей 
жизни.

3.	Это оказывает 
влияние на 
нашу жизнь 
и принятие 
решений.

*	 Некритическое мышление — это когда мы всё принимаем на веру, например:  
это — лучший производитель лакомств, эти корма — ультрапремиального класса,  
от применения этих витаминов собаки живут по 20 лет и т. д.

Большинство предпочитает мыслить некритически, потому что это:

1.	Экономит нам 
время — мы не 
задумываемся  
над тем, насколько 
достоверно 
услышанное 
нами, а просто 
принимаем слова 
на веру.

2.	Мы предпочитаем видеть 
ситуацию в привычном 
ракурсе и в привычных 
координатах: любые 
изменения заставляют 
человека предпринимать 
дополнительные усилия для 
того, чтобы посмотреть на 
обстоятельства с другой 
стороны или новым взглядом.

3.	В огромном потоке 
данных мы привыкли 
не поверять 
информацию, потому 
что многие сообщения 
не касаются 
непосредственно 
нас, и кажется, что 
они не имеют для нас 
значения.

Сегодня критическое мышление, наряду с развитым эмоциональным интел­
лектом, признаётся одной из ключевых способностей человека XXI века.

О критическом мышлении заговорили ещё в 50‑е годы XX века: в США выяснили, что для 
подготовки кадров важны не только специальные навыки, которые сегодня чаще называют 
hard skills, но и развитые личные качества — soft skills.
Так сформировалась концепция 4К: критическое мышление, креативность, кооперация 
и коммуникация.
В 2016 году на Всемирном экономическом форуме в Давосе все самые важные профессиональные 
навыки будущего поделили на три категории: грамотность, компетенции, черты характера.
И в числе главных компетенций были названы 4К: креативность, критическое мышление, 
кооперация и коммуникация.

СПРАВКА



Что же такое критическое мышление?
Это стремление к пониманию информации путём осмысления, оценки фактов 
и аргументов.

1.	Почему я должен доверять этому утверждению?
2	 Почему человек, делающий данное заявление, доверяет содержащейся 

в нём информации — или хочет склонить к этому меня?
3.	Что ещё известно по этому поводу из других источников?

Зачем нам нужно критическое мышление:

1.	Помогает работать более 
аккуратно и точно.

2.	Определять важное 
и второстепенное.

3.	Эффективнее решать 
проблемы.

4.	Быстро распознавать 
аргументы, ключевые 
идеи, доказательства 
и свидетельства 
экспертов.

5.	Анализировать 
суждения, взгляды, 
доказательства и мнения 
окружающих.

6.	Грамотно обосновывать 
свои слова и аргументы 
в споре.

Как «включить» критическое мышление?

1
Подвергать 

сомнению данные 
и факты,  

проверять их.

2
Понимать и оце­

нивать суждения, 
свидетельства, 
предвзятость 

источника.

3
Непрерывно 

учиться 
и накапливать 

знания.

Критически мыслящий человек, как правило, спрашивает себя:



Зачем критическое мышление продавцу зоомагазина?
Не имея навыков критического мышления, покупатели часто дают продавцу 
информацию, которая не способна точно выявить реальную проблему клиента 
и подобрать нужно решение. Поэтому крайне важно критически относиться к тому, 
что говорит нам покупатель, видеть пробелы в его данных и выяснять факты, 
необходимые продавцу для решения проблемы покупателя.

Этапы продаж, где продавцу нужно критическое мышление
Всего этапов продаж 5. Это установление контакта с покупателем, выявление его 
потребности, презентация товара, работа с возражениями и завершение покупки 
(включая дополнительные продажи).

Основы критического мышления пригодятся нам на этапе:

1	 Выявления 
потребности.

2	 Презентации  
товара.

3	 Работы  
с возражениями.

Этап выявления потребности
На этом этапе продавцу зоомагазина нужно собрать информацию,  
уточнить её и ПРОВЕРИТЬ.
Сомневайтесь в критериях (хороший, плохой, аппетитный, лучший и т. д.),  
уточняйте цифровые показатели (возраст, вес, количество граммов в порции…), 
конкретные бренды, которые использует покупатель.

Этап презентации
На этапе презентации продукта мы используем навыки критического 
мышления для того, чтобы аргументы, которые мы приводим, были 
весомыми и не нуждались в проверке, теперь уже со стороны покупателя.

Этап обработки возражений

Приводим аргументы, подкрепляя их цифрами, 
фактами, ссылками на исследования, авторитетные 
имена. Используем собственный опыт.



Противостоим мошенникам
Какие виды мошенничества случаются чаще всего:

1.	Пытаются 
запутать во 
время оплаты 
товара.

2.	Телефонные 
звонки 
«руководителей».

3.	Телефонные звонки 
«проверяющих 
организаций».

4.	Сообщения 
о выгодных 
контрактах для 
магазина.

5.	Телефонные 
звонки 
клиентов.

6.	Участие 
в благотворительных 
проектах.

Как противостоять, используя критическое мышление

1. Отслеживать 
ситуацию, которая 

отличается от 
привычного хода 

вещей.

2. Уделять особое 
внимание работе 
с деньгами, все 

действия с ними 
проверять.

3. Обращать внимание 
на покупателей, 

которые торопят вас, 
создают ситуацию 

стресса.

4. Помнить, что 
«бесплатный 
сыр — только 

в мышеловке».

5. Соблюдать 
установленные в ком­

пании правила и не 
нарушать их никогда.



Учебники 
продажот

«Зооинформ» — коммуникационная платформа, ориентированная на развитие 
зообизнеса в России и улучшение качества жизни домашних животных. В 2022 году 

компания отметила 25‑летие своей профессиональной деятельности.

Новости, статьи, аналитика, обзоры, интервью, подкасты публикуются на следующих 
медиаресурсах:

РЕСУРС ДЛЯ 
АНАЛИЗА 

СПРОСА НА 
ЗООРЫНКЕ

• портал  
www.zooinform.ru;

• новостные рассылки «Вестник зообизнеса» 
и «Новости ветеринарной медицины»;

• отраслевой журнал 
«Зообизнес в России»;

• специализированное 
издание «Современная 
ветеринарная медицина»;

• каталог компаний 
«Российский зообизнес»;

• социальные сети 
«ВК» и Telegram.

В 2021 году 
«Зооинформ» выпустил 
первую в зооиндустрии 
книгу для продавцов 
зооретейла 
«Мегапродажи 
в зоомагазине». 
В 2022 году вышла её 
вторая часть.


