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Аннотация. Статья посвящена исследованию значимости тренингов для 

специалистов по продажам как одного из ключевых инструментов повышения их 

профессиональной эффективности и адаптации к современным рыночным условиям. В 

работе подробно рассматриваются основные аспекты обучения, включая теоретическую 

основу, модели продаж, такие как AIDA (внимание, интерес, желание, действие), и этапы 

процесса продаж, начиная от подготовки к встрече с клиентом и заканчивая 

послепродажным обслуживанием. Освещается роль тренингов в формировании у 

специалистов ключевых компетенций, включая коммуникативные навыки, умение работать 

с возражениями, навыки заключения сделок и управления клиентскими отношениями. 

Выделены ключевые показатели эффективности тренингов, такие как увеличение объёмов 

продаж, улучшение удовлетворённости клиентов, повышение уровня удержания и 

лояльности потребителей, а также изменения в производительности сотрудников. 

Статья подчёркивает необходимость регулярной оценки результатов тренингов для 

их дальнейшей корректировки и повышения эффективности, а также важность интеграции 

современных образовательных технологий для улучшения практических навыков 

участников. Выводы подчёркивают, что качественно организованные и адаптированные 

тренинги являются неотъемлемой частью стратегии развития специалистов по продажам и 

долгосрочного успеха организаций в конкурентной среде.  
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Annotation. The article is devoted to the study of the importance of trainings for sales 

professionals as one of the key tools for improving their professional effectiveness and adapting 

to modern market conditions. The paper examines in detail the main aspects of training, including 

the theoretical basis, sales models such as AIDA (attention, interest, desire, action), and the stages 

of the sales process, starting from preparation for a meeting with a customer and ending with after-

sales service. The role of trainings in the formation of key competencies among specialists is 

highlighted, including communication skills, the ability to work with objections, the skills of 

concluding transactions and managing client relationships. The key performance indicators of the 

trainings are highlighted, such as increased sales, improved customer satisfaction, increased 

customer retention and loyalty, as well as changes in employee productivity. 

The article highlights the need for regular evaluation of the training results in order to 

further adjust and improve their effectiveness, as well as the importance of integrating modern 

educational technologies to improve the practical skills of participants. The conclusions emphasize 

that well-organized and adapted trainings are an integral part of the strategy for the development 

of sales professionals and the long-term success of organizations in a competitive environment.  
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В условиях современного бизнеса, характеризующегося нарастающей конкуренцией 

среди компаний, компетентные навыки в области продаж выступают в качестве одного из 

основных факторов, способствующих достижению успеха. Профессионалы в сфере продаж 

обязаны не только обладать глубокими знаниями о предлагаемых продуктах, но и проявлять 

уверенность в своих коммуникативных навыках, а также демонстрировать способность к 

адаптации в изменяющихся условиях рыночной среды. 

Тренинги для специалистов по продажам играют жизненно важную роль в 

повышении эффективности их работы. Обучение должно учитывать как теоретические 

основы, так и практические аспекты, что позволяет специалистам интегрировать новые 

знания в их повседневную практику. Программы подготовки должны быть 

структурированы таким образом, чтобы нацеливаться на развитие ключевых навыков, таких 

как коммуникация, переговоры, работа с возражениями и заключение сделок [1]. 

Так, по мнению автора Пономарева П.А.: «Уровень обученности персонала является 

важным фактором выживания предприятий сферы услуг. Как никогда ранее возник спрос 

на специализированные комплексные тренинги для сотрудников сферы услуг» [2]. 

Теоретическая основа тренингов для специалистов по продажам составляет 

многоуровневую структуру, охватывающую широкий спектр тем и концепций, которые 

необходимы для формирования комплексных навыков продаж [3]. Важнейшим аспектом 

этой базы является изучение различных моделей продаж, каждая из которых предлагает 

уникальные подходы и стратегии, адаптируемые под различные типы клиентов и рыночные 

условия. Например, такая модель, как "AIDA" (внимание, интерес, желание, действие), 

помогают специалистам структурировать свое взаимодействие с клиентами, направляя его 

через этапы принятия решений о покупке. Данная модель представляет собой мощный 

инструмент в арсенале маркетологов и специалистов по продажам. Используя четыре 

ключевых этапа — внимание, интерес, желание и действие, предприятия могут эффективно 

воздействовать на поведение потребителей и направлять их к совершению покупки. 

Рассмотрим подробнее каждый из этапов и их важность в процессе продаж: 

1. Attention (внимание). На этом начальном этапе ключевой задачей является 

привлечение внимания целевой аудитории. Это может быть достигнуто через различные 

рекламные каналы: телевидение, интернет, социальные медиа и офлайн-реклама. 

Эффективные визуальные элементы, интересные заголовки и креативный контент 

помогают выделиться на фоне конкурентов. Например, использование ярких изображений 

или неожиданных слоганов может сразу же зацепить потенциального клиента. 

2. Interest (интерес). После того как внимание потребителя привлечено, необходимо 

поддерживать его интерес. Здесь важно сформировать уникальное торговое предложение 

(УТП), которое подчеркнёт преимущества конкретного продукта и покажет его ценность 

для клиента. Использование истории, фактов, отзывов или демонстрации товара может 

помочь углубить интерес. Важно акцентировать внимание на том, как продукт решает 

проблемы или удовлетворяет потребности клиентов. 

3. Desire (желание). На этом этапе целью является формирование желания или 

стремления к покупке. Это необходимо для того, чтобы потребитель не просто проявил 

интерес к продукту, но и начал представлять себя его владельцем. Подходящие методы 

включают в себя использование эмоций, доказательства качества продукта (например, 

сертификаты, награды) и примеры успешных кейсов. Эмоциональная связь играет 

ключевую роль в создании желания: чем больше клиент сможет представить себе 

использование товара и связанные с этим положительные эмоции, тем более вероятно, что 

он совершит покупку. 

4. Action (действие). На заключительном этапе необходимо подвести клиента к 

совершению действия — покупке. Это может включать в себя различные стратегии: 



создание чувства срочности (например, ограниченные предложения, скидки), упрощение 

процесса покупки или предоставление различных вариантов завершения сделки (например, 

несколько способов оплаты и доставки). Хорошо составленные призывы к действию могут 

существенно увеличить конверсию, побуждая клиента не раздумывать, а действовать. 

Эффективное использование модели AIDA требует от специалистов по продажам не 

только соблюдения последовательности этапов, но и способности адаптировать подход в 

зависимости от особенностей целевой аудитории. Осознание того, что каждый клиент 

уникален и может реагировать на различные тактики по-разному, помогает создать более 

индивидуализированный и эффективный процесс продаж. Удачное применение модели 

AIDA обеспечивает не просто разовые покупки, но и формирует лояльность клиентов, что 

в долгосрочной перспективе приносит значительные дивиденды. 

Важно подчеркнуть, что основополагающим элементом теоретической подготовки 

является глубокое понимание психологии потребителя. Изучение мотивации, факторов 

выбора и эмоциональных реакций клиентов позволяет специалистам не только 

предугадывать потребности клиентов, но и устанавливать с ними более доверительные 

отношения. Понимание того, что движет клиентом при принятии решения о покупке, 

позволяет создавать адаптированные предложения, которые будут более привлекательными 

и релевантными для конкретного потребителя [3]. 

Методы ведения переговоров также играют критическую роль в теоретической 

основе тренингов. Специалистам по продажам необходимо освоить различные стратегии 

ведения переговоров, включая активное слушание, прояснение потребностей клиентов и 

управление конфликтами. Эффективное применение этих методов позволяет не только 

заключать сделки, но и формировать долгосрочные отношения с клиентами, что крайне 

важно для достижения устойчивого успеха в бизнесе. 

Включение этих теоретических компонентов в программы тренингов предоставляет 

специалистам необходимые инструменты для эффективного взаимодействия с клиентами. 

Это формирует их компетенции и уверенность в собственных силах, что, в итоге, приводит 

к улучшению результатов продаж. Таким образом, теоретическая основа становится 

неотъемлемой частью развивающей стратегии, направленной на совершенствование 

навыков продаж. 

Стоит отметить, что важным аспектом является понимание процесса продажи, 

который включает в себя несколько этапов: 

1. Подготовка к встрече с клиентом. 

2. Установление контакта. 

3. Выявление потребностей клиента. 

4. Презентация продукта. 

5. Обработка возражений. 

6. Заключение сделки. 

7. Послепродажное обслуживание. 

Каждый этап требует глубокого понимания и готовности применять теоретические 

знания на практике. Именно здесь на первый план выходит необходимость организации 

практических занятий, которые позволят участникам не просто осознать теоретические 

аспекты, но и освоить их. 

По мнению автора, разработка тренингов для специалистов по продажам должна 

учитывать несколько факторов: аудиторию, цели и задачи, методы и форматы проведения. 

Во-первых, необходимо понимать уровень подготовки и опыт участников. Тренинги 

для начинающих специалистов должны отличаться от программ для опытных продажников. 

Во-вторых, определение конкретных целей тренинга поможет сформировать его 

содержание. Это могут быть навыки работы с возражениями, техники активного слушания 

или стратегии позитивного подкрепления. 

В-третьих, существует множество методов, которые могут быть использованы: 

ролевые игры, симуляции, групповые дискуссии, видеопрезентации и др. Использование 



различных форматов позволяет поддерживать интерес участников и способствует более 

глубокому усвоению информации. 

Основным этапом, на котором происходит преобразование теоретических знаний в 

практические умения, является процедура организации тренинга. Основные аспекты, 

которые стоит учитывать при проведении: 

1. Интерактивность. Интерактивность является ключевым компонентом 

современного образовательного процесса, направленным на активное вовлечение 

участников в процесс обучения. На сегодняшний день исследования в области педагогики 

подчеркивают значимость взаимодействия между обучающимися и образовательной 

средой, утверждая, что такой подход способствует более эффективному усвоению знаний и 

развитию практических навыков. Важно вовлекать участников в процесс обучения, 

использовать задания и кейсы, связанные с реальными ситуациями. Это способствует 

развитию практических навыков и укрепляет уверенность в собственных силах. 

2. Обратная связь. Обратная связь играет ключевую роль в процессах обучения, 

становясь важным инструментом для анализа и улучшения как личных достижений, так и 

общей эффективности группы. В контексте интерактивного обучения предоставление 

участникам возможности получать конструктивную обратную связь несет множество 

преимуществ, которые помогают выявить их сильные и слабые стороны и скорректировать 

процесс обучения. 

Возможно применение различных методов предоставления обратной связи: 

− формативная обратная связь (применение формативной обратной связи 

подразумевает предоставление участникам регулярных отзывов по их работе и 

участию в процессе обучения. Это может быть сделано через обсуждения, групповые 

анализы работы, а также письменные комментарии к выполненным заданиям); 

− взаимная обратная связь (Peer Feedback) (включение процедуры взаимной обратной 

связи между обучающимися помогает развить навыки критического мышления и 

аналитической оценки. Участники могут обмениваться отзывами о работе друг 

друга, что не только обогащает их знание, но и способствует восприятию различных 

точек зрения); 

− технологии и онлайн платформы (использование технологий, таких как 

образовательные платформы и приложения, позволяет обеспечить интерактивную и 

своевременную обратную связь. Например, платформы могут предоставлять 

автоматизированные оценки, а также комментарии от преподавателей, что делает 

процесс обучения более динамичным и современным). 

Применяя разнообразные методы предоставления обратной связи и адаптируя 

подходы в зависимости от потребностей обучающихся, возможно значительно увеличить 

эффективность учебного процесса и максимизировать потенциал каждого участника. 

3. Практика на реальных примерах. Рассмотрение успешных и неудачных кейсов 

поможет участникам увидеть, как теоретические знания применяются на практике. Анализ 

реальных ситуаций способствует углублению понимания и формирования адаптивных 

навыков. 

Результаты тренинга нужно оценивать не только сразу после его завершения, но и в 

долгосрочной перспективе. Ключевые показатели эффективности могут включать: 

− увеличение объема продаж; 

− улучшение удовлетворенности клиентов; 

− повышение уровня удержания клиентов; 

− изменения в показателях производительности. 

Эти показатели позволяют понять, насколько успешно внедряются новые знания и 

навыки в практическую деятельность. 

Разработка и проведение тренингов для специалистов по продажам требуют 

глубокого понимания как теоретических аспектов, так и практической стороны продаж. 

Эффективные тренинги должны быть адаптированы к потребностям участников и включать 



разнообразные методы обучения, которые помогут им развить необходимые навыки. 

Постоянная оценка результатов и корректировка программ позволит обеспечить 

долгосрочный успех в обучении и развитии специалистов по продажам. 
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