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International Business Academy обладает международной
институциональной аккредитацией в сфере образования,
подтверждающей соответствие международным стандартам качества
образовательной деятельности

Коммерческое предложение для компании «»

Условия сотрудничества

«International Business Academy» приглашает Вас принять участие в обучении по теме: «Мастер
продаж. Активные продажи».
  Стоимость обучения: 296500 тенге без НДС. Цена на 2027 год с учетом индексации 10%
составит 326150 тенге без НДС.
  *Компания ИП International Business Academy c 2026 года работает на общеустановленном
режиме налогообложения с НДС.
  *НДС 16% будет добавлен в счет на оплату.
  Место проведения: очно территория Поставщика/ онлайн платформа ZOOM
  Количество участников: 1 человек
  Продолжительность обучения: 2 дня (16 академ.часов)
  Даты проведения:
Алматы: 21-22 мая 2026, 1-2 апреля 2027, 14-15 июня 2027, 24-25 августа 2027, 26-27 января 2028,
15-16 марта 2028, 15-16 мая 2028, 19-20 июля 2028, 21-22 сентября 2028, 14-15 ноября 2028
Онлайн: 12-13 мая 2026, 20-21 июля 2027, 29-30 сентября 2027, 2-3 февраля 2028, 19-20 апреля
2028, 19-20 июня 2028, 21-22 августа 2028, 10-11 октября 2028, 13-14 декабря 2028
  * даты требуют дополнительного согласования
  Расписание: с 10:00 - 17.30
  В стоимость обучения входит: обучение, комплект эксклюзивных обучающих материалов,
блокнот, ручка, сертификат International Business Academy, посттренинговая поддержка (3 месяца),
обед и кофе-брейк в каждый день занятий (при условии, что обучение очное).
  Просим заключить договор заранее как минимум за 1-2 месяца до начала обучения и нам
необходимо забронировать даты с тренером.
  Исполнитель:

  

Руководитель Батухтина Н.Е.



International Business Academy — обучение, ориентированное на практический результат,
развитие сотрудников и рост эффективности бизнеса.

Описание программы:

1 день 

Блок № 1

Что важно знать перед началом разговора с потенциальным Клиентом
Кто ваш потенциальный Клиент. Где взять базу контактов
Законы коммуникаций
Что делать если Клиент не идет на Контакт
Типы покупателей. Как увидеть их истинные потребности
Язык жестов как прочитать сигналы Клиента о покупке
Типы ведущих потребностей
Почему не покупают
Какие вопросы формируют потребности и мотивируют клиента сделать покупку

Блок № 2

Айсберг коммуникаций
Продающая Презентация
Презентации для каждого типа покупателей в чем особенность
Почему ваши презентации не продают
Тактика работы со сложными клиентами

2 день 

Блок № 3

Как ты сам создаешь возражения
Типы клиентов и их возражения
Техники выявления ложного и истинного возражения
Основные правила реагирования на возражения
Техника присоединения к возражению
Ответы на возражения — система: «С разных позиций»
Сопротивление изменениям
Сопротивление цене и расходам
Сопротивление техническому решению и / или коммерческому предложению.
Сопротивление насыщения
Сопротивление эмоционального характера
Сопротивление негативного опыта
Возражения по цене и работа с ними
Практическое задание
Участники тренинга создают шпаргалки с ответами на «свои» возражения

Блок № 4

Завершение продаж



Сигналы готовности покупки, которые подает клиент
Способы заключения сделок
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