
ICAP Training Solutions S.A. / Licensee for South Eastern Europe of Huthwaite Research Group Ltd, 
64, Vas.Sofias Avenue, 115 28 Athens, Greece, Tel: +30 210 7200000   Email: icaptraining@icap.gr 

Web: www.huthwaite.gr 
 

 

Στόχοι 

Στο τέλος του προγράµµατος ο κάθε συµµετέχων θα: 

• είναι σε θέση να αναλύσει τα δυνατά και αδύναµα σηµεία 

του στυλ και των µεθόδων που ο ίδιος χρησιµοποιεί στην 

διάρκεια της πώλησης 

• είναι σε θέση να ψυχολογήσει τους πελάτες ως προς τις 

ανάγκες τους 

• είναι σε θέση να περιγράψει τους βασικούς τρόπους 

προσέγγισης και να εφαρµόσει τις δεξιότητες που 

χρησιµοποιούνται από τους πιο αποτελεσµατικούς 

πωλητές, στις επαφές τους µε πελάτες 

• έχει µάθει να σχηµατίζει ένα πλαίσιο αναφοράς για τον 

προγραµµατισµό των συναντήσεών του 

• έχει εξασκηθεί στο να χρησιµοποιεί τις δεξιότητες που 

διδάχτηκε έτσι ώστε να αναπτύσσει τις ανάγκες του πελάτη 

µε τρόπο  που να µειώνει δραστικά την πιθανότητα 

αντιρρήσεων 

• έχει συνειδητοποιήσει µια στρατηγική για να χειρίζεται τους 

δύσκολους πελάτες οι οποίοι του φέρουν αντιρρήσεις ή 

είναι πελάτες χαµηλής ανταπόκρισης 

• έχει τη δυνατότητα να µετρήσει αντικειµενικά την απόδοσή 

του συνδέοντάς την µε το µοντέλο δεξιοτήτων και θα έχει 

δηµιουργήσει ένα πρόγραµµα για τη συνεχή ανάπτυξή 

τους. 

 
Εισηγητής και Μέγεθος Οµάδας 
Εκπαιδευοµένων 
Το πρόγραµµα SPIN® διδάσκεται από πιστοποιηµένους και 

πεπειραµένους συµβούλους της Huthwaite, οι οποίοι έχουν 

όσο είναι δυνατόν περισσότερη εµπειρία στον τοµέα του 

πελάτη.  Για να διασφαλιστεί ότι ο κάθε συµµετέχων λαµβάνει 

προσωπική φροντίδα και πληροφόρηση ο αριθµός των 

εκπαιδευοµένων δε µπορεί να ξεπεράσει τους δώδεκα. 

 

 

 

 

Περιεχόµενα προγράµµατος  
• Βασικές αρχές Ανάλυσης Συµπεριφοράς – πώς αυτή 

χρησιµοποιείται στην έρευνα και στην ανάπτυξη 
δεξιοτήτων. 

• Πώς να καταλάβετε το σηµερινό σας στυλ πώλησης – µε 
ποιο τρόπο χρησιµοποιείτε την «ώθηση» ή την «έλξη». 

• Πώς να ψυχολογήσετε τον πελάτη – Υπονοούµενες και 

Εκφρασµένες Ανάγκες – πώς να τις εντοπίσετε – ποιες 
ανάγκες οδηγούν στην επιτυχία κατά την πώληση. 

• Ξεκίνηµα της Συνάντησης – αποφεύγοντας µια 

τυποποιηµένη προσέγγιση – αποσπώντας το δικαίωµα να 
κάνετε ερωτήσεις.  

• Το µοντέλο SPIN® για την ανάπτυξη των Αναγκών του 
πελάτη:  

o Ερωτήσεις Συνθηκών 

o Ερωτήσεις Προβληµάτων 

o Ερωτήσεις Συνεπειών 

o Ερωτήσεις Κερδών.  

• Πώς να αποδείξετε τις Ικανότητές σας – ο πραγµατικός 

ορισµός του Οφέλους – οι κίνδυνοι των Χαρακτηριστικών 
και των Πλεονεκτηµάτων.  

• Αντιρρήσεις – οι διάψευση του µύθου ότι οι αντιρρήσεις 

σηµαίνουν ενδιαφέρον ή ευκαιρία για πώληση – πώς να τις 
προλάβετε – πώς να τις χειριστείτε.  

• Πελάτες Χαµηλής Ανταπόκρισης – πώς να τους 

αναγνωρίσετε – γιατί είναι επικίνδυνοι – πώς να τους 
χειριστείτε.  

• Κλείσιµο – γιατί το πρώιµο, σταδιακό κλείσιµο είναι 

επικίνδυνο – ο ένας και µοναδικός τρόπος να αποσπάτε τη 
δέσµευση. 

Σε ποιους απευθύνεται 
Απευθύνεται σε όλα τα στελέχη τα οποία εµπλέκονται σε 

πωλήσεις αγαθών ή υπηρεσιών σηµαντικής αξίας και / ή 

συνεπάγονται σηµαντικές αποφάσεις από πλευράς αγοραστή.  

Εκτός όµως από τα στελέχη και τους διευθυντές πωλήσεων, 

απευθύνεται και σε µηχανικούς, ειδικούς τεχνικούς ή 

προσωπικό υποστήριξης πωλήσεων το οποίο εµπλέκεται στη 

διαδικασία πώλησης 

Επισκόπηση – SPIN® ∆εξιότητες Πώλησης 


