
Тренинг: "Продажи по методу SPIN.
 Как продавать больше и умнее в условиях 

жесткой конкуренции." 

Цель: 
Комплексная программа развития индивидуальных навыков, которые отличают лучших 
продавцов от средних.

Что изменится в Ваших продажах после тренинга:
-Вы научитесь спрашивать чтобы продавать;
-Вы научитесь работать с психологией клиента, посмотрев на ситуацию "статус-кво" 

его глазами;
-Вы узнаете, что отличает лучших продавцов и переговорщиков от средних и 

посредственных, получите "навигатор" для личной прокачки индивидуальных навыков;
-Вы освоите алгоритм умных вопросов  ,чтобы выяснять, развивать потребность, а 

затем формировать и продавать выгоду конкретному клиенту;
-Вы научитесь влиять на критерии выбора и приоритеты клиентов;
-Вы овладеете техниками работы с сомнениями клиентов в сделке, первоначально 

поняв причины возражений;
-Вы будете уверенно вести ценовые переговоры и закрывать сделки;
-Вы изучите систему продаж, которая применяется лучшими продавцами и увеличи-

те свой результат в продажах;
-Вы уже не сможете быть прежним и продавать        ,как раньше, SPIN-перевернет 

подход к продажам и усилит уровень ваших возможностей.
-Вы освоите стратегию и тактику больших продаж на профессиональном уровне, 

чтобы продавать и зарабатывать значительно больше!

Рекомендовано:  
Сотрудникам отдела продаж, Сотрудникам отделов 
закупок, Руководителям отделов продаж, Владельцам бизнесов.

1. Как из отдела продаж создать команду победи-
телей.
2. Как построить эффективный процесс продаж.
3. Почему люди покупают? Скрытые и явные
потребности клиентов.
4. Процесс принятия решения о покупке и страте-
гия в больших продажах.
5. Формирование ценности вашего предложения
в сознании клиентов.
Концепция ведения переговоров и способы 
закрытия сделки.
7. Работа с сомнениями клиентов на завершаю-
щих этапах.

СОДЕРЖАНИЕ
7 модулей:



Содержание модулей:

Модуль 1. Как из отдела продаж создать команду победителей.

Причины низкой мотивации и что сделать для ее повышения;  какие барьеры должны прео-
долеть продавцы, чтобы стать супер-успешными; как обучить и создать лучшую команду 
продавцов в отрасли.

Модуль 2. Как построить эффективный процесс продаж.

Этапы продаж глазами клиента; метод SPIN — доказанная последовательность правильных 
вопросов,  приводящих к продаже.

Модуль 3. Почему люди покупают? Скрытые и явные потребности клиентов.

Что такое «потребности», как они появляются и развиваются. Как клиенты определяют для 
себя ценность Вашего предложения; Почему необходимо понимать разницу между скры-
тыми и явными потребностями. Как квалифицировать потенциал продажи по выявленным 
потребностям;  Как связать Ваше предложение с явными потребностями покупателей и 
зачем это нужно делать; 
Как рассказать о своем предложении в терминах характеристик, преимуществ и выгод. 
Как показать, что Ваше предложение полностью соответствует потребностям клиента; 
Обязательные этапы эффективной встречи или почему рассказы и презентации "плохо 
продают";  Как правильно начинать встречу, чтобы спрашивать о потребностях клиентов, а 
не рассказывать о своем предложении.

Модуль 4. Процесс принятия решения о покупке и стратегия в больших продажах.

Как клиенты принимают решение о покупке. Психология, драйверы,стопоры покупатель-
ского поведения;  Задачи и ошибки, которые необходимо решить и избежать на разных 
этапах продажи. Стратегия в крупных сделках;  С кем встречаться и о чём говорить на 
встречах. Центры восприимчивости, неудовлетворенности и власти в компании клиента и 
эффективная работа с ними;  Как понять и сформулировать цель конкретной встречи с 
клиентом. Чем цели лучших продавцов отличаются от целей средних. Мышление категория-
ми прогресса, а не отсрочки;  Через каких людей в компании клиента следует начинать 
продажу и как именно это сделать;  Практический план, рекомендации и инструменты 
разработки эффективной стратегии продаж.



Модуль 5. Формирование ценности вашего предложения в сознании клиентов.

Технология работы с потребностями. Как спланировать и задаватьвопросы, позволяющие 
выяснить и усилить потребности клиентов;  Как приступить к выяснению и развитию 
потребностей клиентов. Почему важно и как именно описать Ваше предложение в терми-
нах проблем,которые оно решает;  Определения, примеры и правила эффективного 
использования выявляющих и развивающих вопросов;  Алгоритм встречи, построенный на 
работе с потребностями клиентов, его связь с психологией процесса покупки; 
Инструменты и правила подготовки выявляющих и развивающих вопросов при планирова-
нии встречи с клиентом; Как задать много вопросов, не вызвав раздражения клиента - три 
способа"привязки" вопросов;  Как развить потребности и сформировать ценность предло-
жения для клиента, если Вам не дают возможности задавать вопросы;   Изменение 
критери-ев выбора клиентов и отстройка от конкурентов.

Модуль 6. Работа с сомнениями клиентов на завершающих этапах сделки.

Из-за чего зависают сделки, природа и причины возникновения сомнений у клиентов. Над 
чем думает клиент, беря паузу в принятии окончательного решения о покупке;  Какие 
признаки говорят о том, что сделка зависнет. В каких продажах сомнения клиентов 
возникают чаще всего.
 Как точно определить, что продажа находится под угрозой, когда клиент берет паузу 
для решения. Признаки вероятного наличия у клиентов глубоких сомнений в 
правильности выбора.
Чего не стоит делать, чтобы закрыть продажу, когда клиент откладывает  принятие 
решения о покупке;  Эффективная стратегия, приемы и инструменты работы с 
сомнениями клиентов, препятствующими заключению сделки.

Модуль 7. Концепция ведения переговоров и способы закрытия сделки.

В чем отличия продажи от переговоров. Почему начинать переговорынеобходимо как 
можно позже и когда стоит делать исключения из этого правила; Почему в больших 
прода-жах не работают техники закрытия. Как подвести клиента к согласию на покупку и 
закрыть продажу без манипуляций и не  вступая в переговоры
Пять правил ведения переговоров, соблюдение которых отличает лучших      продавцов 
от средних;
Гарвардская концепция переговоров. Особенности, примеры и  ограничения ее 
практического применения в продажах; 
Инструменты подготовки к переговорам по принципу WIN-WIN. Как       избежать 
ценовые уступки и позиционные тупики.

Формат тренинга:
16 часов (2 дня по 8 ч.)

+7 (910) 361-99-98
 info@stellafrolova.com

http://stellafrolova.com/?utm_source=yandex&utm_campaign=Prodazhi_Po_Metodu_SPIN#contacts



