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1. Введение и знакомство 
1. 1. Ваши цели на тренинг 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 

1. 2. Тест на знание продаж инвестиционных продуктов 
1. Что такое активная продажа? 

- быстрая и агрессивная работа с Клиентами по принципу «главное – продать, остальное 
не важно» 

- обмен наших услуг на деньги Клиента 
- формирование и удовлетворение потребностей Клиента с выгодой для себя 
- предоставление Клиенту необходимой информации и помощи в выборе, 

консультирование  
 
2. Как Вы считаете, почему продажи паев инвестиционных фондов считаются одними из самых 

сложных? 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
 
3. Во время переговоров профессионального Менеджера по продажам с Клиентом, кто больше 

говорит? 
- менеджер 
- клиент 
- 50 на 50 
- сначала – на этапе выявления потребности – Клиент – затем – на этапе презентации – 

Менеджер 
- это зависит от типа темперамента Клиента 

 
4. Стоимость чистых активов это… 

- стоимость всего имущества, принадлежащего фонду 
- разница между стоимостью всего имущества, принадлежащего фонду и размером 

обязательств фонда 
- общая стоимость всех паев принадлежащих инвестору 
- другое (прокомментируйте) 
 

5. К Вам пришел потенциальный Клиент, который обладает определенным капиталом и готов 
рискнуть его частью. Он собирается вложить деньги надолго, и хотел бы получить 
существенную прибыль. Какие инструменты инвестирования подойдут ему больше всего? 

……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
 
6. При работе с сомнениями и возражениями необходимо: 

- Ответить сразу как только Клиент начал возражать – так мы контролируем беседу 
- Не нужно работать с возражениями, если Клиент возражает – значит, продажи не будет 
- Внимательно выслушать, не перебивать, согласиться и предложить свои аргументы  

 
7. Как Вы порекомендуете подтолкнуть позитивно настроенного, но еще немного 

сомневающегося Клиента к завершению сделки? 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
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8. Как Вы считаете, почему люди могут быть не настроены инвестировать? 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
 
9. К Вам пришел потенциальный клиент, который  накопил некоторую сумму денег и хотел бы 

сохранить её до пенсионного возраста. Его не настолько интересует прибыль, достаточно 
будет, если она сможет обгонять по темпам инфляцию, для того, чтобы деньги не теряли 
покупательскую способность. Главнейший критерий для него – надёжность. Какие 
инструменты инвестирования подойдут ему больше всего? 

……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
 
10. Потенциальный клиент говорит Вам «Я против всех этих финансовых афер. Вот в МММ тоже 

вложили люди деньги, надеясь заработать – и где теперь этот МММ и эти деньги?» Что 
можно ему ответить? 

……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
 
11. Потенциальный клиент говорит Вам «Самый надёжный способ вложения денег – хранить их 

у себя под подушкой!» Что можно ему ответить? 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
 
12. Как необходимо общаться с трудными Клиентами? 

- как с маленькими детьми в детском саду 
- как с пациентами психиатрической лечебницы 
- как со своими школьными друзьями 
- как Вы хотели бы, чтобы общались с Вами и Вашими близкими родственниками 

 
13. Если Вы вынуждены отказать Клиенту, необходимо (отметьте все правильные ответы): 

- Показать, что Вы сожалеете 
- Объяснить причину отказа 
- Дать выписку из соответствующего регламента компании.  
- Предложить Клиенту альтернативу, посоветовать что-то 

 
14. При работе с Клиентом, который выглядит настроенным на длительный конфликт, важно: 

- Увести его куда-то, где его не видят и не слышат другие  
- Накормить его чем-нибудь, чтобы стал добрее 
- Позвать руководителя или старшего менеджера 
- Постоянно повторять Клиенту «пожалуйста, успокойтесь» 

 
15. Для того, чтобы защититься от психологической агрессии, необходимо: 

- Помнить, что Вы не находитесь в личных отношениях со стоящим перед Вами Клиентом 
- Быть постоянно готовым к тому, что Клиенты могут вести себя по-разному, не 

расслабляться 
- Сосредоточиться на решении проблемы, ориентировать себя на деловой подход и поиск 

решений 
- Использовать стратегию предупреждающей доброжелательности. 
- Все вышеперечисленное  
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2. Что такое продажа? 
1. Обмен товара на деньги 
2. Удовлетворение потребности клиента с выгодой для себя 
3. Обмен того, что нужно продавцу на то, что нужно покупателю 
4. Определение и удовлетворение потребностей клиента при заключении выгодной сделки 
5. Формирование потребности клиента для последующего удовлетворения с выгодой для себя 
6. Устный обмен между покупателем и продавцом, в ходе которого продавец делает 

представление товара с целью заключения сделки  
7. Ваш вариант? .................................................................................................................. 

2. 1. Принципы активных продаж инвестиционных продуктов 
1. Принцип ориентации на продукт 
2. Принцип ориентации на клиента 
3. Принцип ориентации на результат 
4. Принцип подготовки 
5. Принцип коммуникативного мастерства 

2. 2. Сложности в продажах инвестиционных продуктов 
 
1. Новизна – часть Клиентов не знают, что это такое 
2. Нематериальность – нельзя потрогать, увидеть, почувствовать 
3. Еще?............................................................................................................................... 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 

2. 3. Как их преодолеть? 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 

2. 4. Цикл продажи 
1. Поиск первоначальных контактов и планирование продажи 
2. Выход на клиента и установление контакта. 
3. Определение или создание потребности. 
4. Презентация продукта или решения. 
5. Работа с возражениями. 
6. Завершение сделки, получение заказа. 
7. Сопровождение клиента, рекомендации, зацепки для продолжения и расширения 

сотрудничества 
8. Анализ результатов и внесение изменения в планы. 
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3. Продажа и сопротивление Клиента 
Сопротивление контакту – ситуация, когда нам не доверяют, и, возможно не хотят общаться на 
первоначальной стадии. «Я не знаю Вас, я не знаю Вашей компании, я не знаю Вашей 
продукции, пойду я лучше куплю у кого-то другого».  
 

То же самое происходит при покупке любого нового, нестандартного продукта! 

3. 1. Смягчение сопротивления  
Что можно сделать для того, чтобы снизить предубеждённость человека по отношению к 
незнакомому менеджеру, который что-то пытается ему продать? 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 

3. 2. Приёмы смягчения сопротивления: 
 
1. Озвучить право на отказ! 
 
«Мне хотелось бы выяснить, могу ли я быть чем-то полезен Вашей компании.  
Моя компания занимаемся … и, если мы не найдём точек для соприкосновения, можете прямо 
сказать мне об этом. Скажите, а Вас интересует … ?» 
 
2. Предоставить информацию. 
 
«Моя компания занимается …. Мне хотелось бы выслать Вам индивидуальное коммерческое 
предложение, учитывающее ситуацию в Вашей компании, которое покажет, чем мы можем быть 
полезны именно вам. Можете ли Вы ответить на несколько вопросов, ответы на которые 
помогут мне это сделать? 
 
3. Ориентироваться на выяснение потребностей. 
 
«Мне хотелось бы выяснить, можем ли мы быть полезны Вашей компании. Скажите, 
пожалуйста…» 
 
4. Лимитировать время, о котором Вы просите. 
 
«У Вас есть несколько минут на то, чтобы ответить на мои вопросы, что поможет мне 
подготовить бесплатный аналитический отчёт по ситуации в Вашей компании?» 
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3. 3. Пять видов сопротивления и работа с ними (7) 
1. Демонстрация превосходства (Да кто вы такие?) 
2. Мягкий уход (Пришлите факс) 
3. Жёсткий уход и ссылка на обстоятельства (Я очень занят, начальник уехал в отпуск, нет 

денег) 
4. Негативизм (Мы с вами сотрудничать не собираемся - резко, грубо.) 
5. Высмеивание (Ну, если бесплатно поставите, то давайте) 

3. 4. Возможные контраргументы 
 
Демонстрация превосходства -  
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
 
Мягкий уход -  
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
 
Жёсткий уход и ссылка на обстоятельства  -  
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
 
Негативизм -  
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
 
Высмеивание -  
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
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4. Выявление и формирование потребности 

4. 1. Необходимые навыки: 
- Не игнорировать потребности клиента 
- Знать возможные выгоды от Вашего продукта  
- Иметь типовой набор вопросов 
- Слушать и наблюдать 
- Формировать потребность 
- Управлять инициативой  
- Использовать любые мотивы клиента 
- Создавать ситуации «клиент продаёт сам себе» с помощью вопросов 

Для выявления потребности 

Необходимо использовать типовой набор вопросов, ориентированный на продажу Вашего 
продукта 

Для формирования потребности 

Можно использовать такие инструменты, как: 
- Воронка вопросов 
- Техника четырех П 

4. 2. Типовой набор вопросов для понимания Клиента: 
- На какой срок Вы планируете  инвестировать? 
- Какую сумму? 
- Насколько жестко запланирована дата выхода? Могут ли Вам внезапно потребоваться эти 

деньги? 
- Вам важнее сохранить или приумножить Ваши средства? Как Вы относитесь к риску? 
- На какой рост Вы рассчитываете? 
- Критичны ли для Вас эти деньги? Можете ли Вы позволить себе их потерять? 
- Еще? .............................................................................................................................. 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
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5. Убеждение с помощью вопросов  

5. 1. Техника четырех П (Павел Безручко) 
Четыре типа вопросов, которые используются последовательно: 
- вопросы о Положении дел 
- вопросы о Проблеме 
- вопросы о Последствиях проблемы 
- вопросы о Путях решения 
 

Тип вопроса Описание 

Положение дел Помогают сориентироваться в ситуации 

Проблема Выделяют проблему  

Последствия Сильнее проблематизируют ситуацию 

Пути решения Предлагают решение 

Шаблоны вопросов 

Положение дел По ситуации 

Проблема У Вас есть какие-то трудности? 
Какие у Вас затруднения?  
Что Вас не устраивает в существующем положении дел? 

Последствия Что получится если?  
Какие будут последствия?  
Какое влияние эта проблема имеет на …? 

Пути решения Насколько это поможет, если …?  
Насколько будет полезно …?  
Какую выгоду Вам принесёт…? 

5. 2. Воронка вопросов 

1. Озвучивание актуальной цели клиента 

2. Озвучивание возможных альтернатив 

3. Постепенное сужение альтернатив до предлагаемой Вами 
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5. 3. Вопросы по 4 П для продажи инвестиционных продуктов: 
 
ПОЛОЖЕНИЕ ДЕЛ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
 
ПРОБЛЕМА 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
 
ПОСЛЕДСТВИЯ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
 
ПУТИ РЕШЕНИЯ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 

5. 4. Воронка вопросов для продажи инвестиционных продуктов: 

 
 
Ваш вопрос 
 

Варианты 
ответа 

Нужный Вам 
вариант 

1 

 
 
 
 

 
 

 

2 

 
 
 
 

 
 

 

3 

 
 
 
 

 
 

 

4 

 
 
 
 

 
 

 

5 

 
 
 
 

 
 

 

6 
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6. Умение управлять инициативой - как перехватить 
инициативу, сохраняя контакт? 
Метод дикобраза - если Вам кинут колючего дикобраза, Вы поймаете его и немедленно кинете 
обратно. Так же следует поступать и с вопросами.  

Приёмы перехвата инициативы 
1. Альтернативный вопрос. Вас интересует А или В? 
2. Устроит ли Вас? А если будет …, Вас устроит? 
3. Очень много. Я работаю с очень разными проблемами, а что у Вас? 
4. Диапазон. Стоит от А до В 
5. Расскажу позже. Я назову Вам цену, но для того, чтобы это сделать квалифицированно, мне 

хотелось бы выяснить несколько деталей. 
6. Варианты. У нас есть три варианта – базовый, стандарт и люкс. 
 

Возможные вопросы Клиента Ответы на них с перехватом инициативы 
- Что вообще у вас за система, это 

банковский вклад? 
- На какой срок имеет смысл 

инвестировать? 
- Чем ваши пифы отличаются от других? 
- Какая у вас доходность была в прошлом 

году 
- Какая у вас доходность была за все время 

существования? 
- Смогу ли я получить деньги, как только 

решу выйти из фонда? 
- Если ПИФ закроется - что будет с моими 

деньгами в нем и как мне их получить 
назад? 

- Если УК закроется - что будет с моим 
вкладом в пиф и как его получить назад? 

- Что такое пиф (пай, СЧА) 
- Что такое открытый (закрытый, 

интервальный, фонд акций, облигаций и т. 
п.) фонд? 

- Почему не выдают никакой бумаги о 
владении паями? 

- Почему управляющая компания не 
гарантирует прибыли 

- Почему не выплачивают дивиденды, ведь 
паевой фонд получает их с имеющихся 
акций? 

- Могу ли я купить Ваши паи в Самаре? 
- Какие я плачу налоги с паев? 
- ……………................................................. 
- ……………................................................. 
- ……………................................................. 
- ……………................................................. 
- ……………................................................. 
- ……………................................................. 
- ……………................................................. 
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7. Использование мотивов Клиента 

7. 1. Для чего люди инвестируют? 
 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 

7. 2. Общечеловеческие мотивы: 
- Страх 
- Жалость 
- Привязанность к близким 
- Любовь к детям 
- Жадность 
- Сексуальность 
- Авантюризм 
- Слабо 
- Любопытство 
- Долг 
- Мораль 
- Симпатия 
- Красота 
- Вина 

7. 3. Шесть покупательских 
мотивов по Кролару (4) : 
- Тревожность 
- Алчность 
- Новизна 
- Комфорт 
- Гордость 
- Привязанность 

7. 4. Как использовать разные мотивы для того, чтобы убедить Клиента: 
 
1) Инвестировать  
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 

2) Инвестировать в ПИФы 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 

3) Инвестировать сейчас 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
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8. Презентация инвестиционных продуктов 

8. 1. Необходимые навыки презентации 
- Подбор фактов 
- Структурирование 
- Грамотная речь, умение сформировать нужное впечатление 
- Невербальная коммуникация 
- Презентация нематериальных услуг 
- Презентация сложных, новых, нестандартных, дорогих товаров. 

8. 2. Особенности инвестиционного продукта как объекта презентации: 
1. Эта слуга нематериальна Клиент не уносит с собой ничего конкретного. Отсутствует понятие 

обладания. 
2. Мнение клиента субъективно, т.к. основывается только на впечатлениях и воспоминаниях. 
3. Услуги сложно рекламировать: трудно создать образ того, что реально никак не выражено. 

Внимание продавца должно быть сконцентрировано на демонстрации "преимуществ", 
которые получает клиент при покупке услуги. 

4. Доверие: поскольку клиент не может попробовать услугу, не заплатив за нее, он вынужден 
априори доверять производителю.  

5. Прямая передача информации: клиент очень внимательно прислушивается к мнению людей, 
уже воспользовавшихся данной услугой. 

6. Клиент находится в непосредственном контакте с лицом, предоставляющим услугу Кроме 
того, услуга производится только при наличии конкретной потребности.  

7. Клиент участвует в производстве услуги.  В зависимости от ситуации степень его участия 
может быть большей или меньшей, но оно совершенно необходимо для нас.  

8. 3. Особенности презентации нового, нестандартного, дорогого 
продукта: 
1. Неочевидна польза 
2. Несформирован рынок 
3. Неизвестно, что это такое 
4. Клиент сравнивает стоимость продукта с дешёвыми аналогами и с другими вещами 
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9. Важное в презентации инвестиционных продуктов 
1. Отстроиться от конкурентов  
2. "Овеществить" презентацию 
3. Использовать "язык пользы" 
4. Убеждать каждым словом 
5. Организовать "продажу самому себе" 
6. Предотвратить или утилизировать нежелательные ассоциации 

9. 1. Создание уникального торгового предложения (8) 
 
Предложение должно быть таким, какого конкурент либо не может дать, либо просто не 
выдвигает. Его уникальность должна быть связана либо с уникальностью товара, либо с 
утверждением, которого еще не делали в данной сфере продаж. Необходимо найти и 
сформулировать такое утверждение о товаре, которого конкуренты не могут повторить или еще 
не догадались выдвинуть, хотя и могли. 
 
УТП не обязательно связано с уникальными потребительскими характеристиками товара. Часто 
основные потребительские характеристики товара не являются на рынке уникальными. Но и в 
этом случае рекламисты могут создать истинное УТП. 
 
Примеры (Джек Траут) 
 
"Освежает ваше дыхание в то время как чистит ваши зубы", гласил слоган зубной пасты 
Colgate. (Годы спустя Crest добавила в свою зубную пасту ингредиенты, которые боролись с 
кариесом, и захватила это USP.) 
"Смывает запах с тела", объявило мыло Lifebuoy в 1950-х. На самом деле, любое мыло смывает 
запах с тела, но Lifebuoy первым поняла это и захватила этот аспект. 

9. 2. Что может быть «фишкой» и УТП для Вашего предложения? 
 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
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10. Корпоративная книга сценариев продаж – сбор «фишек» 
(4) 

1. Уникальные КОНКУРЕНТНЫЕ ПРЕИМУЩЕСТВА вашего предложения.   
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 

2. 10 ФАКТОВ, вызывающих доверие. 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 

3. ПРОБЛЕМЫ КЛИЕНТОВ, которые решает Ваше предложение. 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 

4. Удачные «трансляторы» СВОЙСТВ В ВЫГОДЫ. 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 

5. Удачные МЕТАФОРЫ\сравнения по вашим продуктам. 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 

6. ОБЪЕКТИВНЫЕ НЕДОСТАТКИ Вашего продукта и как их преподнести 
клиенту. 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
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11. Дополнительно - важные аргументы в пользу 
инвестирования (12) 

11. 1. О надежности 
за 10 лет работы индустрии паевых фондов  не было ни единого случая мошенничества,  
кризис 1998 года пережили, в отличие от банков, все управляющие компании 

11. 2. О том, сколько денег проходит через руки среднего человека  
За время своей жизни средний британец тратит 1 миллион 537 тысяч 380 фунтов стерлингов. 
Миллионеры - хоть и постфактум. 
Примерно треть из этой суммы - 552772 фунта уйдет на обеспечение самого себя жильем, едой 
и одеждой. Следующей "пожизненной" статьей расхода идут налоги, составляющие в среднем 
286311 фунтов. На развлечения и отпуск средний британский житель тратит в течение жизни 
236312 фунтов. 

11. 3. Об увеличении капитала за счет реинвестирования процентов  
Проделайте следующий несложный расчет.  
Допустим, у вас есть сто долларов. Позвольте мне предположить, что, либо у вас есть сто 
долларов, либо для вас не составит большого труда их заработать. 
Если вы сможете вложить $100 так, чтобы через год у вас образовалась прибыль в размере 
20%, то через год у вас будет $120. 
Если вы вложите полученные $120 на тех же условиях (20% в год), то еще через год они 
превратятся в $144. 
Через 3 года - в $172 
Через 4 года - в $207 
Через 10 лет - в $619 
Через 20 лет - в $3 834 
Через 30 лет - в $23 738 
Через 40 лет - в $146 977 
… 
Через 49 лет - в $758 370 
Через 50 лет - в $910 044 - почти в миллион долларов.  
В миллион долларов сотня долларов превращается на 51-ом году. Многие из нас имеют шанс 
дожить. А если учесть, что большинство из вас имеют или способны заработать суммы намного 
большие $100, срок ожидания заветного миллиона может существенно сократиться.  (Сергей 
Спирин fintraining.ru) 

11. 4. О времени и важности принципа "начни сейчас"  
 
А теперь вопрос на сообразительность для тех, кто любит тянуть кота за резину в долгий ящик.  
 
У вас есть $100, но вы год сомневаетесь, храня деньги в матрасе. А потом, в течение 49 лет 
инвестируете их с доходом 20% в год, как в примере выше. Насколько это уменьшит ваш доход 
за 50 лет? 
 
Думаете, через 50 лет вы будете иметь на $20 меньше?  
 
А вот и нет. Вы будете иметь на $151 674 меньше. Вычитать-то надо результат последнего (50-
го) года, а не первого.  
Хочешь, чтобы завтра у тебя было то, чего нет сегодня? Тогда сделай сегодня то, чего не делал 
вчера.  (Сергей Спирин fintraining.ru) 
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11. 5. То же на примере других сумм 
Постройте в Excel табличку, которая покажет вам, во что превратятся имеющиеся сейчас у вас 
средства при ежегодном инвестировании с различными уровнями годового дохода: 

Предположим, у вас в заначке за батареей лежит восемьсот долларов. В этом случае ваша 
табличка будет выглядеть следующим образом: 

 10% в год  20% в год  30% в год 
Сейчас $800  $800  $800 
Через 1 год  $880  $960  $1040 
Через 2 года  $968  $1152  $1352 
Через 3 года $1064,8 $1382,4 $1757,6 
... ... ... ...  

Поиграйте с цифрами. Например, прибавьте к исходной сумме размер средств, которые вы 
сможете накопить и отложить за ближайший год. За два года. За пять лет. 

Постройте в Excel табличку, которая покажет вам, во что превратятся имеющиеся сейчас у вас 
средства при ежегодном инвестировании с различными уровнями годового дохода: 

Предположим, у вас в заначке за батареей лежит восемьсот долларов. В этом случае ваша 
табличка будет выглядеть следующим образом: 

 10% в год  20% в год  30% в год 
Сейчас $800  $800  $800 
Через 1 год  $880  $960  $1040 
Через 2 года  $968  $1152  $1352 
Через 3 года $1064,8 $1382,4 $1757,6 
... ... ... ...  

Поиграйте с цифрами. Например, прибавьте к исходной сумме размер средств, которые вы 
сможете накопить и отложить за ближайший год. За два года. За пять лет.  (Сергей Спирин 
fintraining.ru) 

11. 6. О государственных пенсионных накоплениях 
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12. Работа с возражениями при продаже инвестиционных 
продуктов 

12. 1. Базовые навыки 
1. Не спорить 
2. Сначала соглашаться 
3. Дать понять клиенту, что он выслушан, что к его сомнениям относятся серьезно. 

12. 2. Особенности продаж инвестиционных продуктов 
1. Важность недирективного подхода. 
2. Много нестандартных возражений. 
3. Есть и "стандартные слабые места". 

12. 3. Возражения, на которые Вы хотели бы найти ответ: 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 

12. 4. Базовые приёмы работы с возражениями 
1. Псевдосогласие 
2. Переформулирование в вопрос 
3. Определение намерения 
4. Прояснение 

12. 5. Формы обработки возражений клиента Николая Рысева 
1. Логический способ 
2. Эмоциональный способ 
3. Метафоры 
4. Пословицы, поговорки, цитаты, изречения 
5. Ссылки на нормы и правила 
6. Сдвиг в прошлое 
7. Сдвиг в будущее 
8. Бумеранг 
9. Активное слушание 

12. 6. Еще три приёма от Сергея Азимова 
1. Именно поэтому 
2. Правильно ли я понимаю, что в принципе Вы заинтересованы? 
3. Предварительное снятие (если Вас всё устроит, то каковы наши дальнейшие шаги?) 
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13. Примеры ответов на часто встречающиеся возражения при 
продаже инвестиционных продуктов 

Вопрос или 
возражение 
клиента 

Возможный ответ 

Я лучше положу 
деньги в банк, это 
надежнее 

Безусловно, это Ваше право распоряжаться своими деньгами так, как 
считаете необходимым. Вложения в ПИФы более выгодны, т. к. 
управляющая компания активно инвестирует деньги в различные 
инструменты и, соответственно, получает прибыль. Скажите, 
пожалуйста, сколько процентов годовых Вы хотели бы зарабатывать для 
того, чтобы Вам это было интересно? 

Чем ваши ПИФы 
отличаются от других? 
Вот я уже был в 
Тройка Диалог, там 
мне примерно то же 
самое рассказали 

Вы знаете, ПИФы разных компаний на самом деле не так сильно 
отличаются от других. И мы, и Тройка Диалог относимся к лидерам 
рынка и все показатели, как у них, так и у нас достаточно хорошие. Мы, 
помимо этого, стараемся всегда пойти навстречу клиентам, быстро 
проводим все операции, всегда готовы ответить на все вопросы 
Клиентов. Скажите, а для Вас, что является главным при выборе фонда? 

Сколько я заработаю 
за год? 

Доходность разная у разных фондов. Мы не можем гарантировать 
получение дохода, но Вы можете ознакомиться с результатами нашей 
работы.  Я правильно понимаю, что Вас, прежде всего, интересует 
доходность фонда, паи которого Вы собираетесь приобрести, и Вы 
готовы рисковать? 

Прошлые показатели 
ничего не значат – 
может быть, в 
следующем году Вы 
потеряете деньги! 

Действительно, хорошие показатели в прошлом не гарантируют того, что 
в этом году доход будет таким же высоким. Вместе с тем, они говорят о 
мастерстве управляющих фондами. Я правильно понимаю, что Вы хотели 
бы вложить свои деньги максимально надежно - без чрезмерного риска? 

Дайте мне Ваши 
информационные 
материалы, я почитаю 
их дома в спокойной 
обстановке и приму 
решение 

Конечно, Вы можете взять все материалы домой. Вместе с тем, раз уж Вы 
пришли сюда, Вы можете заполнить анкету и заявку на приобретение. 
Это ничего не стоит и ни к чему Вас не обязывает. А когда Вы поймете, 
что хотели бы стать собственником наших паев, Вам не нужно будет 
приходить сюда, а достаточно будет дойти до ближайшего банка. 
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Я видел фонды с 
более высокой 
процентами 
доходностью 

Конечно, есть фонды, в которых доходность за какой-то период выше, 
чем у нас. Вместе с тем, высокая доходность всегда связана с рисками. 
Скажите, могут ли для Вас быть важными ещё какие-то критерии, такие 
как надёжность или срок работы компании? 

Я не верю в эти 
финансовые 
пирамиды! Вот 
сначала Лёня 
Голубков, а теперь 
Вы! 

Мы понимаем Ваше беспокойство о надежности вложений. Деятельность 
паевых фондов контролируется многими организациями, например, 
ФСФР. За время работы паевых фондов не было выявлено ни одного 
случая мошенничества. Хотите  ознакомиться с документами, 
регламентирующими нашу деятельность? 

Я инвестирую только 
в самые известные 
управляющие 
компании, а другим я 
не доверяю 

Да, есть компании, которые более известны кому-то, т. к. сейчас тратят 
достаточное количество денег на рекламу. Скажите, могут ли для Вас 
быть важными ещё какие-то критерии для того, чтобы понять, что 
паевые фонды компании достойны внимания? 

Мой знакомый 
занимался 
самостоятельной 
торговлей акциями и 
все потерял 

Действительно, самостоятельная работа на фондовом рынке – очень 
рискованное занятие. Именно поэтому паевые фонды предлагают 
профессиональное управление инвестициями.  Я правильно понимаю, 
что безопасность вложений для Вас достаточно важна? 

Я подумаю и приду 

Хорошо, будем Вас ждать. А поскольку Вы уже здесь, я предлагаю 
сейчас заполнить анкету и заявку на приобретение паев. Это займет 
несколько минут, бесплатно  и абсолютно ни к чему Вас не обязывает. А 
когда Вы поймете, что хотели бы стать собственником наших паев, Вам 
уже не нужно будет приходить сюда, а достаточно будет дойти до 
ближайшего банка. Таким образом, Вы сэкономите свое время. У Вас с 
собой паспорт? 
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14. Завершение сделки 

14. 1. Сигналы готовности клиента к закрытию сделки: 
1. Невербальные сигналы комфорта 
2. Интерес к мелким деталям сделки. 
3. Интерес к мелким деталям использования продукта. 

14. 2. Приёмы завершения 
 
1. Прямое предложение 
2. Альтернативный вопрос 
3. Пресуппозиция 
4. Предложение с уступкой 
5. Подведение итогов 
6. Плюсы и минусы 
7. Помощь в решении 

Оптимальный вариант 
Шаг 1. Все ли мы обсудили? 
Шаг 2. Подтолкнуть. 
Шаг 3. Предложить помощь 

14. 3. Развитие отношений с клиентом 

6 стратегий для продолжения отношений: 
1. Как понравилось? 
2. Рекомендации 
3. Праздники 
4. Изменения 
5. Просьба об информации, контакте 
6. Появилось новое 
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15. Работа с необоснованными претензиями клиента 
 

15. 1. Корректный отказ, сообщение негативной информации 

Техника СПА 
- Сожаление 
- Причина 
- Альтернатива 

Техника бутерброда  
1. Позитивная информация 
2. Отказ 
3. Позитивная информация 

Техника ТАСС (Нелли Власова) 
- Твёрдость 
- Аргументация 
- Строуксы 
- Совет 

Техника заезженной пластинки 
1. Чётко определить свою позицию. 
2. Её выразить безэмоциональным языком. 
3. Фразу, выражающую понимание оппонента и спокойную констатацию Вашей позиции 

повторять как заезженную пластинку в ответ на каждый новый аргумент оппонента. 
 

15. 2. Эффективная критика 
 
С намерением 
помочь 

Помнить, что обратная связь предназначена помочь человеку улучшить 
его результаты 
 

Конкретная Направленная на конкретные факты, которые можно изменить, а не на 
общие ощущения 
 

Про действия У нас есть: мысли, чувства, самосознание, поведение и т. д. 
Немедленному изменению поддаётся только поведение!  
 

Безоценочная Не судящая, а описательная. Сфокусированная на фактах, а не на 
эмоциях.  
 

Конструктивная Необходимо предлагать что-то взамен нежелательного поведения или 
пути к его изменению.  
 

 

15. 3. Эффективная реакция на критику 
 
ПРАВИЛО № 1 Вы оцениваете ситуацию сами 
 
ПРАВИЛО №2 Не обязательно говорить об этом клиенту! 
 
ПРАВИЛО №3 Включите внутреннего переводчика
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16. Недирективное убеждение Клиентов в работе с претензиями 
и возражениями 

16. 1. Фокусы языка Ричарда Бэндлера 
 
Примеры для утверждения «В нашей стране было много случаев обмана, поэтому я Вам не 
доверяю и вкладывать в ПИФы не буду». 
 
1. НАМЕРЕНИЕ. «Я понимаю, что Вы заботитесь о сохранности своего капитала и хотели бы 

избежать мошенничества, давайте я скажу Вам пару слов о гарантиях, которые предлагает 
наша Компания». 

2. ПЕРЕОПРЕДЕЛЕНИЕ. «Что такое доверие? Доверие обычно формируется на основе 
положительного опыта сотрудничества с кем-либо. Именно поэтому наша компания сделала 
низкий порог входа для тех, кто хотел бы попробовать и убедиться в нашей абсолютной 
надежности» 

3. ПОСЛЕДСТВИЕ. «Если так думать, Вы и не узнаете, с кем на самом деле стоит работать» 
4. РАЗУКРУПНЕНИЕ. «Какие именно случаи мошенничества Вы имеете в виду? Что для Вас 

было бы гарантией надежности? Как Вы думаете, как это случилось, что эти люди потеряли 
свои деньги? Сделали ли они сами те или иные ошибки, могли бы они обезопасить себя, не 
лишая себя важных возможностей». 

5. УКРУПНЕНИЕ. «За всю историю существования паевых фондов в нашей стране, случаев 
мошенничества с такой формой инвестирования пока не было». 

6. МЕТАФОРА. «Знаете, люди говорят «обжегшись на воде, дуют на молоко». Может быть, и 
Вам довелось доверять не тем, кому стоило, и идти за возможностями, которые оказались 
пустыми?» 

7. ИЗМЕНЕНИЕ РАМКИ. «Знаете ли вы людей, которые продолжают пытаться добиться чего-
либо, даже если их прошлые попытки потерпели неудачу?» 

8. ДРУГАЯ ПРИЧИНА. «Не стоит инвестировать в проекты, которые растут за счет привлечения 
новых вкладчиков. Паевые фонды же дают прибыль за счет роста бизнесов, в которые они 
вкладываются» 

9. ДРУГОЙ РЕЗУЛЬТАТ. «Именно потому, что злоупотреблений много, имеет смысл разобраться 
во всем досконально, чтобы быть в курсе и уметь отличить зерна от плевел». 

10. КОНТРПРИМЕР. «Существует много способов стать жертвой мошенников и не занимаясь 
инвестированием» 

11. ИЕРАРХИЯ КРИТЕРИЕВ. «Иногда наши надежды оправдываются, бывает и так, что нет, но, 
наверное, самое важное для многих людей – знать, что они использовали в этой жизни все 
возможности, которые она предоставляла». 

12. ПРИМЕНЕНИЕ К СЕБЕ. «Думая так, возможно, Вы в чем-то обманываете сами себя». 

Упражнение 
Пропишите фокусы языка для утверждения «Инвестирование в нашей стране – большой риск» 
или для любого возражения, с которым Вы сталкиваетесь в реальной жизни. 
 
НАМЕРЕНИЕ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
 
ПЕРЕОПРЕДЕЛЕНИЕ  
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
 
ПОСЛЕДСТВИЕ  
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……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
 
РАЗУКРУПНЕНИЕ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
 
УКРУПНЕНИЕ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
 
МЕТАФОРА 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
 
ИЗМЕНЕНИЕ РАМКИ  
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
 
ДРУГАЯ ПРИЧИНА 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
 
ДРУГОЙ РЕЗУЛЬТАТ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
 
КОНТРПРИМЕР 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
 
ИЕРАРХИЯ КРИТЕРИЕВ  
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
 
ПРИМЕНЕНИЕ К СЕБЕ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
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16. 2. Речевые обороты из эриксоновского гипноза (11) 

1. ТРЮИЗМ - обыкновенная истина. Банальность, с которой никто не будет спорить и которая 
вместе с тем может быть очень сильным аргументом в нашей презентации. Усиливает доверие 
или раппорт и вместе с тем усиливает нашу позицию. 
Классная погода, не правда ли... 
Да разве на одну пенсию/стипендию/зарплату проживешь? 
Клиент всегда прав. 
Квартира покупается надолго. 
Счастье зависит от гармонии в душе, а гармония в душе невозможна без гармонии в теле. 
 
2. ПРЕДПОЛОЖЕНИЕ. Часто используется для внушения человеку мотива к действию, причем 
так, что отказаться сложно, ибо, когда связываются два действия в одном выражении, то, 
отказываясь от одного, как бы отказываешься и от второго, то есть, нет прямого вопроса к 
самому действию. Используются различные словосочетания-связки. 
Сразу как ... то ... 
Если ... то ... 
В то время, как ... 
Когда пойдешь на кухню, захвати чайник. 
Будешь гулять - купи хлеба. 
Как только Вы начнёте пользоваться нашей продукцией, Вы сразу почувствуете, что она 
отличается от остальных. 
Когда Вы переедете в новую квартиру, Вы будете рады, что все проблемы позади. 
 
3. ПОСЛЕДОВАТЕЛЬНОСТИ. Используются для связки в логическую или временную 
последовательность ранее не связанных фраз и понятий. 
Чем ... тем ... 
Как только ... так ... 
Чем быстрее вы успокоитесь, тем быстрее мы начнем. 
Чем лучше ты будешь учиться, тем легче тебе будет жить. 
Помогая другим - помогаешь себе. 
Чем больше вкладываешь в своё здоровье, тем больше заработаешь. 
Первая часть – действие, нужное нам, вторая – выгода, причём далеко не очевидная (всегда ли 
учёба приводит к лёгкой жизни?) 
 
4. ВОПРОСЫ. К вопросу второстепенным предложением прикрепляется то внушение, которое 
мы хотим передать клиенту. Обычно человек начинает отвечать на вопрос, и сознание занято 
этим, а внушение попадает прямо в бессознательное. 
А вы заметили, что ... 
А вы поняли, что... 
Осознаете, что... 
Чувствуете, что... 
А вы заметили, как вам идет этот костюм? 
Чувствуете, как с каждым моим словом вам становится все лучше? 
А вы понимаете, что успешность реформ в России зависит от количества внешних кредитов? 
Заметили ли Вы, как изменился Ваш цвет лица с тех пор, как Вы стали пользоваться нашей 
продукцией? 
 
5. ЛОЖНЫЕ ВЫБОРЫ. Как бы дается возможность выбрать, но не в виде "хотите ли вы это или 
то или вообще собираетесь ли вы выбирать?", а в виде "вам чаю, чаю или чаю?" 
Вы договор подпишете сразу или сначала прочтете? 
Вам что взвесить? 
Вам джинсы сразу завернуть или желаете померить? 
Вам синие или чёрные? 
Вас интересует подарок для мужчины или для женщины? 
Мы с вами встретимся в пятницу или в субботу (известный приём дистрибьюторов). 
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6. ПЕРЕЧИСЛЕНИЕ. В этом случае дается ряд выборов, но нужный выделяется различными 
способами: интонацией, положением, приоритетом и т.д. Но запоминается, в основном, первая 
и последняя фраза! 
Вы можете поставить мне четверку, можете тройку, можете и двойку, можете вообще выгнать с 
экзамена, но я думаю, что за мои хорошие знания вы поставите мне пять. 
Вы можете поставить лес за неделю, можете за месяц, но мне кажется, что вам удастся 
сотворить это и за два дня. 
Вы можете прийти в понедельник, вторник, четверг или пятницу, а может быть, мы договоримся 
на среду? 
У нас есть синие маркеры, чёрные и красные, но мне кажется, Вам подойдёт вот этот зелёный. 

Упражнение 
Пропишите паттерны эриксоновского гипноза, которые могут помочь Вам в общении с Вашими 
Клиентами: 
 
ТРЮИЗМ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
 
ПРЕДПОЛОЖЕНИЕ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
 
ПОСЛЕДОВАТЕЛЬНОСТЬ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
 
ВОПРОСЫ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
 
ЛОЖНЫЕ ВЫБОРЫ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
 
ПЕРЕЧИСЛЕНИЕ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
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17. Ваши выводы по тренингу 

Какие приёмы Вы попробуете в ближайшее время в Ваших продажах? 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 
……………................................................................................................................................ 

18. Источники и рекомендуемая литература 
1. Николай Рысев «Активные продажи» 
2. Елена Самсонова «Если клиент сказал «нет» 
3. Роберт Чалдини «Психология влияния» 
4. Сергей Ребрик «Тренинг профессиональных продаж» 
5. Александр Деревицкий «Охота на покупателя» 
6. Сергей Азимов «Деньги и сетевой маркетинг» 
7. Жанна Завьялова, Андрей Моисеев «Работа с сопротивлениями и возражениями клиентов» 
8. Джек Траут «Диффиренцируйте!» 
9. Роберт Дилтс «Фокусы языка» 
10. Атласовы Марк и Софья «Как продать по телефону» 
11. Сайт www.nlpr.ru 
12. Сайт www.fintraining.ru 
13. Журнал Smart Money 
14. Журнал «Личный бюджет» 
15. Генрих Эрдман "Осторожно, акции! Или правда об инвестировании в России" 
16. Генрих Эрдман "Как обыграть рынок, инвестируя в ПИФы" 
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Тренинг «Эффективные продажи паев инвестиционных фондов» 
(Это, собственно, тот тренинг, раздатку к которому вы только что прочитали!) 

Кому будет интересен тренинг:  
1. Финансовым консультантам 
2. Менеджерам брокерских счетов  
3. Всем, кто занят в продажах инвестиционных услуг 

Цели тренинга и ожидаемые результаты: 
- Освоить навыки продаж паев паевых фондов и брокерского обслуживания   
- Отработать приемы аргументации и влияния на клиента, научиться отвечать на основные 

возражения, возникающие при продаже инвестиционных продуктов 
- Развить навык эффективной коммуникации с VIP-клиентами, с трудными клиентами с 

завышенными ожиданиями 

Программа тренинга: 
1. Специфика продаж инвестиционных продуктов. Нематериальность, отсутствие гарантий, 

новизна продукта, высокая конкуренция и прочие особенности, отличающие продажи 
инвестиционных продуктов. 

2. Подготовка к продаже: аргументы, ключевые фразы, сценарий беседы. Основные ошибки, 
мешающие продавать. 

3. Продажи инвестиционных продуктов как продажи, максимально сфокусированные на 
потребностях клиента. Консультирование клиента, направленное на завершение сделки.  

4. Выявление потребности. Почему клиенту необходимо инвестировать, и почему он должен 
выбрать нас? Основные вопросы, которые необходимо задать при продаже инвестиционных 
продуктов.  

5. Использование вопросов для убеждения клиента. «Клиент продает себе сам» - методы 
формирования потребности при помощи последовательности вопросов 

6. Преимущества ПИФ и доверительного управления перед другими формами инвестирования 
– обсуждение преимуществ с клиентом. 

7. Презентация инвестиционных продуктов. "Овеществление" презентации – как ярко 
презентовать нематериальный продукт? Инвентаризация важных характеристик, 
конкурентных преимуществ, ярких фактов, для продукта участников. Информирование 
клиента о перспективном доходе, важных характеристиках Вашего предложения. 

8. Подстройка к разным типам клиента: начинающие и продвинутые инвесторы, состоятельные 
и не очень и т. д. Особенности коммуникации и ожидания VIP-персон.  

9. Ответы на характерные возражения, возникающие при продаже инвестиционных продуктов. 
Возражения и трудные вопросы о гарантиях, о конкурентах и т. д.  

10. Трудные и неадекватные клиенты. Сомневающиеся, всезнайки, параноики, агрессивные и 
другие типы трудных клиентов, и что делать с ними. 

11. Эффективное деловое общение в сложных ситуациях. Что делать если клиент неправ, или 
если неправы мы. Общие правила реагирования на жалобы клиента. Как конструктивно 
отказать. Как более эффективно переубеждать клиентов разных типов. 

12. Завершение продажи. Методы неагрессивного завершения сделки, работающие в продажах 
инвестиционных продуктов. Развитие и продолжение отношений с клиентом.  

Методы проведения:  
Мини-лекции, демонстрация и отработка коммуникативных техник, групповые дискуссии и 
мозговые штурмы, ролевые игры, работа в мини-группах, разбор конкретных ситуаций, 
практические упражнения по отработке навыков. 

По поводу проведения данного тренинга – обращайтесь к Еремеевой Наталии по тел. (495)-
507-0227 либо email neremeeva@neremeeva.ru 
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Сложные продажи - навыки продаж для продвинутых 
пользователей 
А этот тренинг для всех, кто продает сложные, новые, дорогие товары и услуги – не только 
паи! И он может быть адаптирован под специфику Вашей индустрии ничуть не меньше, чем 
тренинг по продажам паев паевых фондов! 

Цели тренинга: 
1. Освоить навыки продаж продвинутого уровня. 
2. Научиться продавать сложные и нестандартные товары, услуги. 
3. Найти решения для ситуаций в продажах и переговорах, вызывающих затруднения. 

Для кого предназначен тренинг: 
v Для тех, кто продаёт сложные, дорогие, нестандартные товары. 
v Для тех, кто продаёт услуги. 
v Для тех, кто продаёт профессиональным закупщикам или первым лицам. 
v Для тех, кто продаёт в B2B, и имеет дело с длительным циклом покупки и несколькими 

лицами принимающими решение. 
v Для тех, кто проходил тренинги продаж и уже знает все фокусы (и их клиенты тоже). 

Программа тренинга: 

1. Что такое сложная продажа 
1.1. Определение продажи, сложной продажи, факторы осложняющие продажи участников.  
1.2. Цикл продажи, сложности на каждом этапе.  
1.3. Базовые и продвинутые навыки продаж. 
1.4. Классические техники, не работающие в продажах продвинутого уровня. 

2. Подготовительный этап 
2.1. Клиентская база.  
2.2. Сценарий продажи, шаблоны выигрышных сценариев.  
2.3. Ведение "досье на покупателя" как инструмент подстройки и нахождения "ключей к 

клиенту".  
2.4. Статистика как инструмент анализа собственной эффективности.  
2.5. Подготовка к предварительному снятию возражений. 

3. Особенности сложных продаж на стадии вступления в контакт 
3.1. Сопротивление контакту.  
3.2. Фразы "пришлите по факсу", "нам ничего не нужно" и т. п.  
3.3. Приёмы преодоления сопротивления контакту.  
3.4. "Открывающие фразы" помогающие "забросить крюк" и заинтересовать клиента.  
3.5. Техники выяснения ЛПР в начале переговоров. 

4. Выяснение и формирование потребности в продажах продвинутого уровня 
4.1. Необходимость сформировать либо позволить осознать неосознанную потребность.  
4.2. Мотивы клиента - как мотивировать конкретное лицо.  
4.3. Как привязать новый продукт к актуальным потребностям клиента.  
4.4. Метод формирования потребности при помощи последовательности вопросов 
4.5. Метод сужения альтернатив. 

5. Особенности презентации в сложных продажах 
5.1. Презентация услуги.  
5.2. Презентация нового, нестандартного, дорогого товара.  
5.3. "Овеществление" презентации - как сделать нематериальное материальным. 
5.4. Как отстроиться от конкурентов и сформулировать уникальное торговое предложение. 
5.5. Как использовать навыки психологического влияния для мягкого убеждения в 

презентации. 
5.6. Как управлять разговором и организовать процесс "продажи клиентом самому себе". 

http://www.neremeeva.ru


Тренинг «Эффективные продажи паев инвестиционных фондов»  
Учебный материал для участника 
 

 
www.neremeeva.ru 

29 

 

6. Переговорные приёмы и методы в сложных продажах 
6.1. Какие методы используют професиональные закупщики для снижения цены.  
6.2. Приёмы изменения состояния партнёра либо снижения статуса в стремлении увеличить 

податливость оппонента.  
6.3. Методы торга и продавливания уступок при обсуждении позиций.  
6.4. Противодействие техникам давления и нечестного торга. 

7. Обработка возражений в продвинутых продажах 
7.1. Особенности сложных продаж - поток разнообразных возражений либо стандартные 

"слабые места".  
7.2. Приёмы преодоления нестандартных возражений клиента - от базовых "прояснение" и 

"парафраз" до продвинутых приёмов убеждения успешных переговорщиков.  
7.3. Фокусы языка - формулы мгновенного создания убеждающих аргументов.  
7.4. Применение участниками полученных приёмов и техник к возражениям из своих продаж 

8. Переговоры о цене 
8.1. Особенности сложных продаж: профессиональные закупщики, умеющие "просить о 

скидке", неочевидная польза нестандартного товара и т. д.  
8.2. Главные правила преподнесения цены 
8.3. Техники ухода от преждевременных вопросов о цене 
8.4. Приёмы ценового торга 

9. Завершение продажи, продолжение переговоров, развитие отношений 
9.1. Методы завершения, работающие и не работающие в сложных продажах: чего лучше не 

делать. 
9.2. Фиксация договорённостей в продажах с длительным циклом.  
9.3. Консультации по продукту как элемент продажи.  
9.4. Приёмы развития отношений с клиентом.  
9.5. Когда звонить старому клиенту - 7 поводов продолжить отношения. 

Методы проведения:  
Мини-лекции, демонстрация и отработка коммуникативных техник, групповые дискуссии и 
мозговые штурмы, ролевые игры, работа в мини-группах, разбор конкретных ситуаций, 
практические упражнения по отработке навыков. 
 

Продолжительность программы: 16 ак. ч.   

По всем вопросам, связанным с возможным сотрудничеством – обращайтесь к Еремеевой 
Наталии по тел. (495)-507-0227 либо email neremeeva@neremeeva.ru 
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