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Специализация тренингов «Больше» 

 

 

«Больше» - это сильная тренинговая программа по продажам, закупкам и управлению для В2В 

компаний, которая проводится с 2002 года в 18 городах России и ближнего зарубежья.   

 Важное преимущество тренингов «Больше», которое отмечают руководители - длительное 

применение участниками полученных знаний и навыков. Именно получение длительного эффекта от 

обучения – главная задача упражнений, кейсов и посттренинговых задач, которые выполняют участники. 

Это гарантия окупаемости вложений в обучение.  

 Важное преимущество программы для участников – 

нацеленность тренингов «Больше» на получение ими реально 

работающих инструментов, навыков и опыта. Именно поэтому на 

тренингах отрабатываются только доказавшие быструю отдачу и 

действительно результативные техники и приемы. Это гарантия 

того, что участники точно будут пользоваться всеми ими после 

тренинга охотно и без чьего-либо надзирания. 

 

Программа создавалась с четкой ориентацией на компании В2В сектора, строится на специфике 

производственных и дистрибуторских компаний, поэтому в ней нет никакой «воды» и общих 

примеров. Тренинги «Больше» обкатывались на практике с 2002 г. и содержат только то, что точно 

будет работать в вашей компании у ваших менеджеров. 

Длительный эффект от полученных знаний и навыков достигается за счет: 

 Сильной программы – чтобы материалы надолго сохранялись в памяти и успешно применялись в 
работе, их закреплению и разбору на практике отводится более 60% времени. Боле чем за 10 лет 
работы в программе оставлены только техники, которые сами участники определили как наиболее 
«долгоиграющие». 

 Инструментов и приемов, которые отобраны из опыта лучших российских и западных компаний, 
их практики продаж и закупок, управления и обучения своих сотрудников. Важное место отводится 
не только примерам успехов, но и ошибкам организаций, чтобы вы не повторяли их и развивались 
быстрее. 

 Постановки послетренинговых задач - у 
участников после тренинга на руках 
будет персональный план 
мероприятий, который они составят 
себе сами, чтобы реализовать в личной 
работе. А у руководителя, благодаря 
этому, появится великолепный 
инструмент контроля результатов 
обучения. 

 

 

  

Отзыв собственника компании, лично 
участвовавшего в тренинге: 

«Только в этом году был на трех 
тренингах. Всё - какой-то жиденький чаёк. 
А ваш – реально крепкий чифирь!» 
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Главные акценты программ тренингов 
  

Продайте мне слона 
 

Продажи глазами закупщика. Самый полезный 
тренинг продаж, по словам менеджеров.  

Программа как для тех, кто продает недавно, так и для 
сильных менеджеров. Обучение нацелено на смену 
ориентиров - не продавать, а делать так, чтобы у тебя 
хотели купить. 
 
Главные акценты: 

1. Что в действительности покупает у нас закупщик? 
2. Думать как клиент, смотреть на свой товар как клиент. 
3. Преодоление истинных возражений. 
4. Развитие уверенности в себе, своей 
компании и своем предложении. 
5.Результативные переговоры. 

Продажи сетевым клиентам 
 

Успешный вход в сети, расширение ассортимента, 
долгосрочное прибыльное присутствие на полках. 

Цель - научить приемам и техникам «продающих» 
переговоров с закупщиками сетей, научить способам с 
минимальными затратами вводить позиции в ассортимент 
и дать инструменты увеличения прибыли на клиента. 
 
Главные акценты: 

1. Что купит закупщик сетей? Закупочный центр сетей. 
2. Приемы и техники проведения жестких переговоров. 
3. 18 причин, почему закупщик просит товар 
 с самой низкой ценой. 
4. Увеличение прибыли на клиента. 
 

Активные продажи. 
Базис. 

Больше объем продаж, больше 
клиентов, выше профессионализм 
менеджеров. 

Тренинг для менеджеров по 
продажам начального уровня. 

 
Главные акценты: 

1. Уверенность продавца. 
2. Возражения клиента. 
3. Продающие предложения. 
4. Сложные переговоры. 
5. Закрытие сделки. 

 
 

Закупки на 100% 
 

Получить максимум от поставщиков и повысить 
надежность поставок. Ниже вход, лучше условия. 

Тренинг для менеджеров по закупкам, руководителей 
отделов закупок, коммерческого директора. 
 

Главные акценты: 

1. Работающие способы улучшения цен и условий у 
поставщиков. 
2. Приемы проведения переговоров для получения 
наилучших результатов и условий.  
3. Повышение надежности поставок и  
качества планирования закупок. 
4. Главные приемы и манипуляции,  
которыми пользуются поставщики,  
чтобы не попадаться на их удочку. 

Низкозатратный маркетинг 
 

Применение в продажах эффективно действующих 
бесплатных и недорогих приемов маркетинга. 

55 инструментов для повышения продаж, за которые вы 
не платите или платите очень немного. 55 инструментов, 
которые можно использовать сразу же после тренинга. 
 

Главные акценты: 

1. Комплекс маркетинга, точки контакта. 
2. Инструменты роста продаж и повышения лояльности 
клиентов. 
3. Конкурентные преимущества компании 
и её предложения. 
4. Недорогое продвижение, которое дает 
высокую отдачу. 

Активные продажи. 
Развитие. 

Больше прибыль на клиента, 
выше качество обслуживания. 
Стать любимым поставщиком. 

Тренинг для ситуации, когда 
основные задачи отдела продаж – 
удержание и развитие действующих 
клиентов. 
 
 
 
 
 
 

Главные акценты: 

1. Презентация и аргументация. 
2. Расширение ассортимента. 
3. Возражения закупщика. 
4. Барьеры в переговорах. 

Активные продажи. 
Сухая практика 

Продажи на высшем уровне 
уверенности в себе. Что лучшие 
продавцы умеют, говорят и 
делают.  

Только практика. 

 
Главные акценты: 

1. Тренировка лучших, 
имеющих наибольшую  
отдачу приемов продаж. 
2. Вовлечение и убеждение в 
переговорах.  
3. «Подтянуть» все слабые места 
продавцов, составить личные 
программы совершенствования. 
4. Добиться наивысшего уровня 
профессионализма продавцов. 

Управление продажами 
 

Больше выполненных планов от каждого менеджера. Сильный руководитель. 
Главные акценты: 
1. Зажигать продавцов на 100% отдачу, эффективно ставить задачи и спрашивать их выполнение.  
2. Решения для реального усиления отделов продаж, которые можно реализовать сразу же  
после тренинга. 
3. «Перезагрузить» продажи в компании за 10 дней.  
4. Управление отделом без головной боли. Что действительно мотивирует. 
5. По итогам программы иметь на руках план «Как увеличить продажи на Х%». 
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Тренинг «Суперпродавец. Активные розничные продажи» 
Выше чек, больше довольных клиентов. 

 
Для кого этот тренинг: 
Тренинг для продавцов и консультантов розничных магазинов и салонов, напрямую контактирующих с 
клиентами. Тренинг также будет очень полезен директорам розничных магазинов для лучшего управления 
работой своих сотрудников и организации работы магазина в целом. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Результаты тренинга: 

 Увеличение количества покупателей среди зашедших в магазин и салон. Делать покупки будут 
чаще. 

 Увеличение среднего чека покупателя. Клиенты станут охотнее покупать то, что им предложили и 
порекомендовали. 

 Рост числа лояльных клиентов и числа рекомендаций магазина или салона знакомым и друзьям. 
Покупатели будут охотнее возвращаться и чаще советовать другим. 
 
Профессиональные продавцы уровня магазинов и салонов лучших европейских и американских 
брендов. 

 
Преимущества этой программы: 
Поэтапно, в течение почти года, модули этого тренинга 
проводились в сети магазинов, в результате, 
продолжительное время наблюдая изменения в 
работе продавцов, в ней были оставлены только те 
техники и приемы, которые показали наибольшую 
отдачу и применимость, а все лишнее было 
исключено. 
На сегодняшний день, вобрав этот опыт и опыт 
нескольких десятков других магазинов, 
выкристаллизовалась сильная, результативная 
программа с длительным эффектом применения. 

 
 
Программа тренинга «Суперпродавец. Активные розничные продажи»: 
 
1. Установление контакта. 
В конце данного блока участники должны знать, как создавать комфортную для клиента обстановку 
выбора. В итоге - повысить доверие клиента и расположить его к своим рекомендациям. 

 Комфортное приветствие. Успешное вступление в контакт с клиентом, которое поможет построить 
отношения. 

 Фокус внимания. Главные ошибки продавцов в первую минуту контакта с клиентом. 

Один из плюсов этого тренинга – новые 
техники и методики, которые пока ещё 
редко встречаются в российской рознице. 
У вас будет великолепная возможность 
отличаться от конкурентов.  
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 Слагаемые доверия к продавцу. Как завоевать доверие со стороны 
клиента. 

 Упражнения на закрепление правил представления и вступления в контакт. 
 

2. Что продаете вы, а что у вас покупают клиенты. 
По окончанию этого раздела участники смогут разложить свое предложение товара и услуги на 
составляющие, важные покупателю. В результате, смогут делать свое предложение понятным, 
важным и ценным клиенту. 

 6 составляющих, которые продает каждый продавец. Сколько продаете вы? 
 Итого, что продаю я, а что у меня покупают клиенты? 

 
 
3. Составление портрета клиента 
По итогам модуля участники должны знать интересующий компанию сегмент покупателей и их 
портрет. Кроме того, уметь выявлять тип покупателя и проводить коррекцию продажи, в 
зависимости от их особенностей. 

 Целевой клиент компании. Вопросы для выявления портрета покупателя. 
 Корректировка предложения и презентации с учетом портрета покупателя. 
 4 типа клиентов в зависимости от готовности покупать и плановости покупки. И, соответственно, 4 

разных подхода в работе с ними. 
 
4. Выявление потребностей клиента. 
В конце этого модуля участники смогут комфортно для себя и клиента узнать, что он хочет на 
самом деле. В итоге, это позволит сделать правильное предложение, не предлагать ерунды, а также 
избежать большинства возражений, колебаний и откладывание решений клиента. 

 Говорить или спрашивать? Правила активного слушания клиента. 
 2 типа вопросов, которые приводят покупателя к решению о покупке. 
 О чем говорят поза, жесты и мимика клиента? Как «читать» клиента без слов?  
 Способы выявлять скрытые потребности клиента. Всегда ли нужно прямо трактовать сказанное? 

 
5. Презентация и демонстрация продукции. 
Этот модуль направлен на то, чтобы научить продавцов говорить с клиентом на его языке и 
предлагать ему именно то, что решит конкретно его потребность. В итоге, это позволит клиенту 
сделать свой выбор легко и без колебаний, а продавцу совершить продажу. 

 Наиболее эффективная на сегодня техника убеждения: «Факт – Преимущество». 
 Позиционирование продукции и компании.  
 Этапы эффективной презентации. Что важного обычно пропускают продавцы? 
 Что значит «хорошо и толково объяснять»? Как говорить с клиентом на одном языке. 
 Обоснование цены и перевод в преимущества.  
 «Продажа» дополнительной ценности. 

 
 
6. «Спасибо, я просто смотрю» и работа с колебаниями и возражениями.  
В этом блоке разбираются причины основных возражений и колебаний клиента и способы работы с 
ними. В результате, участники смогут существенно повысить вероятность того, что клиент 
примет решение о покупке. 

 Что хочет клиент, который «просто смотрит». Как ему это предложить. 
 Причины, почему покупатель хочет товар с низкой ценой. Как с этим работать. 
 Неуверенность клиента в цене. Как ее преодолевать. 
 Типичные возражения. Готовые фразы для преодоления возражений. 

 
7. Завершение продажи.  
Этот модуль посвящен качественному завершению продажи. В итоге клиент должен совершить 
покупку, либо одно из предложенных (целевых) действий и быть благодарным за помощь. 

 Подталкивание к покупке. Какие способы работают, а какие нет. 
 Правила «продажи» следующего этапа / предложения результирующих действий. 
 Завершение контакта.  

Авторская  
программа 
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8. Сложные ситуации. 
Данный модуль посвящен неконфликтному решению проблемных ситуаций. 

 Правила поведения при большом наплыве клиентов. 
 Работа с недовольным клиентом. 
 Работа в случае рекламаций. 

 
9. Составление перечня мероприятий для каждого сотрудника. 

 В завершении тренинга каждый участник составит для себя «Лист мероприятий» - перечень того, 
что конкретно он хочет и должен реализовать на работе из полученных знаний и навыков. Этот лист 
станет их планом работ для воплощения того, что они освоили на обучении. 

 Для руководителей, исполнение листа мероприятий сотрудниками, станет способом контроля за 
применением полученных знаний и навыков, а также оценкой отдачи вложений в обучение. 

 

Формат проведения тренинга: 
Каждый из блоков включает в себя 
 вводную теоретическую часть, 
 «вспоминание» участниками собственного опыта по данной теме, 
 фиксацию способов улучшения, основанных на опыте участников и предложениях тренера, 
 практическую работу по данной теме – упражнения и тренировка в работе, 
 обратную связь от тренера, в отдельных модулях -  просмотр видеозаписей. 

 
Программа "Суперпродавец. Активные розничные продажи " рассчитана на 2 дня, но при 

необходимости может проводиться в экспресс-режиме в течение 1 дня (в этом случае количество модулей 
будет сокращено). 

В двухдневной программе теория/практика = 40/60%. Т.е. практики около 9,5 ак. часов.  
Основное внимание уделяется практике отработки полученных знаний, для превращения знаний в 

навыки. 
Программа построена таким образом, чтобы полученный опыт охотно применялся самими 

продавцами длительное время после обучения. 
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Почему руководители выбирают для своих сотрудников 
тренинги «Больше». 

1. Длительный эффект. 
Главное преимущество тренинговой программы «Больше» - гарантия длительного эффекта от полученных знаний и 
навыков. Участники и руководители говорят, что применение полученных навыков и знаний начинается сразу же 
после тренинга, и спустя несколько недель превращается в действующий набор инструментов для каждодневного 
использования в работе. 
2. В2В специализация тренингов. 
Второе преимущество - концентрация и специализация на узкой сфере бизнеса. Программа тренингов построена с 
ориентацией на компании среднего бизнеса в В2В секторе, поэтому содержит действующие и конкретные техники и 
приемы, эффективно работающие именно для них.  
3. Быстро окупаемые.  
Третье преимущество – быстрая окупаемость вложенных в обучение средств. В 2013 году, по итогам опросов, 
средняя окупаемость вложений в корпоративный тренинг составила 17 дней.  
 
Кроме того: 

Факт Результат для вас 

Опыт проведения тренингов с 2002г. 

Эффективная программа. 
Мы предлагаем вам испытанную и проверенную временем программу. В ней 
остались только самые эффективные техники, инструменты и приемы. Ваши 
сотрудники получат тщательно выверенные инструменты, которые дадут быстрый 
видимый результат.  

Почти 10 лет автор программы 
совмещал практическое управление 
продажами, закупками и 
маркетингом с проведением 
тренингов.  

Проверено на практике. 
Приемы и инструменты программы проверены на практике. Программа тренинга 
содержит только действующие техники. Только то, что работало у автора, его 
сотрудников и нескольких сотен клиентов. И будет работать у ваших менеджеров. 

Особая компоновка программы + 
сформированный участниками для 
себя план работ на 1 месяц.  

Длительный эффект + инструмент контроля. 
По окончании тренинга остается не только впечатление и раздаточный материал, 
но и конкретные дела, которые нужно сделать. В любой момент времени заказчик 
сможет отслеживать эффективность работы своих сотрудников, и как следствие 
эффективность тренинга, глядя на выполнение плана мероприятий. 

Личный опыт работы автора 
программы менеджером по 
закупкам, директором по закупкам, 
директором по маркетингу, 
менеджером по продажам, 
директором по продажам. 

Объемная картина продаж и закупок как системы. 
Ваши менеджеры получат самую широкую, объемную картину управления, 
продаж и закупок, заключения сделок и ведения переговоров. Это сделает их 
непохожими на конкурентов, придаст им профессионализма в глазах клиентов, 
позволит легче и быстрее приходить к нужным соглашениям, быстрее добиваться 
результата. 
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Бизнес-тренер 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Давайте познакомимся. 
Дубовик Сергей. 

 
Бизнес-тренер практик. Директор тренингового центра «Больше». 
Санкт-Петербург. 
Автор концепта «Тренинги с длительным эффектом». 
 
Тренинги провожу с 2002 года.  
Профессиональное проведение бизнес-тренингов начал после того, 
как почти 10 лет совмещал тренинговую деятельность с 
практическим руководством отделами продаж, маркетинга и 
закупок. Благодаря этому все результаты тренингов каждый месяц 
наблюдал сам лично как руководитель.  
 
Благодаря тому, что сам пожинал плоды обучения и подготовки 
своих сотрудников, материалы, упражнения и приемы, разбираемые на тренингах прошли естественный отбор, 
были избавлены от «воды», дополнены важными психологическими и профессиональными связками и 
действительно полезными упражнениями. Всё работает на две цели – тренинг должен давать видимый результат, и 
участники должны применять полученные знания и навыки длительное время после тренинга. 
 
Три принципа проведения моих тренингов: 
1. Я работаю, как если бы участники были моими сотрудниками, и от итогов их работы зависел мой результат, как 
руководителя. Поэтому тверд и требователен к каждому. 
2. Дать участникам целостную систему, а не просто набор приемчиков, сделать их набор рабочих инструментов 
эффективней и разнообразней, а значит активнее применяемым и не таким как у конкурентов. 
3. Вдохновлять, превосходить ожидания. Я фанатично люблю свое дело и отдаю ему себя целиком и полностью. 

 
Автор книги «Активные продажи. Теория и практика». 
Автор работ для изданий: «Коммерческий директор», «Генеральный директор», «Управление продажами», 
«Промышленный маркетинг», «На стол руководителю», «Деловой Петербург», «Клуб продажников» и др.  
 
Высшее техническое образование: 
СПбГПУ (Политех). Автоматизация технологических процессов и производств.  
 
Дополнительное образование: 

http://www.spbstu.ru/
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IMISP (ИМИСП) - Управленческая компетенция менеджера. 
IMISP (ИМИСП) - Стратегический маркетинг. 
 
 
Профессиональный опыт: 

 Топ-менеджмент: генеральный директор, коммерческий директор, директор по продажам, директор по 
закупкам (Россия, Европа, Азия), директор по маркетингу. 

 Линейные позиции: менеджер по продажам, менеджер по закупкам, продавец. 

 Отрасли профессиональной деятельности: строительные материалы, упаковочные материалы, товары для дома, 
светотехника, оборудование, продукты питания, автомобильные аксессуары, недвижимость, фаст-фуд, мебель. 

 Компании: McDonald’s, А.Д.М., Элис, Ресурс, Евростройкомплект, STOPOL group, PlazaReal. 
 
Начинал карьеру в McDonald's. Открывал в 1996 году первый ресторан в Санкт-Петербурге. 
 
После этого менеджер по закупкам в двух компаниях, одна - оптовые продажи продуктов питания, вторая - 
строительных товаров.  
 
С 1999 года в продажах. Начинал менеджером по продажам, затем руководил отделом продаж. Далее в качестве 
директора по продажам управлял работой 5 отделов продаж, работал коммерческим директором. 
Открывал с нуля филиал компании, формировал отдел продаж и организовывал привлечение клиентской базы с 
нуля. 
 
Дважды с нуля создавал отделы маркетинга в В2В компаниях, которые несли на себе роль управления продажами и 
закупками. Руководил выведением на рынок новых продуктов, ценообразованием и ассортиментной матрицей 
компаний (свыше 3000 SKU). 
 
В должности директора по закупкам возглавлял 4 отдела - импорт из Китая и Европы, Российских закупок, ВЭД. 
Руководил снабжением крупной торгово-производственной компании на рынке В2В. 
 
Вырастил 11 успешных топ-менеджеров и владельцев бизнеса. 
 

Среди компаний, в которых проводились тренинги и консалтинговые проекты:  

Производственные предприятия: Knauf, Rehau, General Motors, КамАЗ, Doka, TPV Technology Limited, 
Класс, Passive House, AGC Asahi Glass Company Ltd, Частная пекарня Яковлева, Башнефть-Добыча, Лукойл, 
Калория, Квадра Принт, Арзамасский машиностроительный завод, Мебельная фабрика PlazaReal, ОМЗ 
Спецсталь, НПО Аконит, Трансформер Урал, Энергостройснабкомплект, Федеральная Сетевая Компания, 
Askona, Северная компания, Арлифт, Паровые системы, Славнефть, Hunnebeck, … 

Дистрибуция: ЗАО Парфюм, Северная компания, Комплекс Бар, Элис, Голд-Пак, R.T.N., BALTIC MASTER, 
Пакет Предложений, Волга-Видео, АйтиОн, ЭКТ, Коммуникации, СЗЭМО Гидромонтажкомплект, Компания 
АЮСС, … 

Розница: Guess, Mustang, Adilisik, ЛУУК, DiJeans, сеть гипермаркетов Самбери, сеть магазинов Телекс, сеть 
универсамов Экономный, сеть универсамов ХИТ, сеть универсамов Лукошко, сеть магазинов Квартал, сеть 
магазинов Любимый, … 

Сервис, работы и услуги: ТатАСУ (ТатНефть), МТС, Rhenus Logistic, Вега, Балтстрой, Aqua+, ОАО «РЖД» 
Северо-Западная дирекция скоростного сообщения, The American Jewish Distribution Committee, телеканал 
СТС, … 

Бизнес-школы: Больше, Moscow Business School, SRC, Финконт, Мастер-Класс, ЦНТИ Прогресс, Институт 
Технологий Менеджмента, Центр Логос, ЦКМДВ, Карьера-Форум, Evenda, БГТУ, … 

Ведущий программ МВА в области оперативного и стратегического управления. 
 
На сегодняшний день провожу тренинги по продажам, закупкам и управлению, а также веду консалтинговые 
проекты по повышению прибыли и организации коммерческих подразделений компаний.  
Возглавляю тренинговый центр «Больше» в Санкт-Петербурге. 

 
Контактная информация:  

  Дубовик Сергей    •   +7-911-211-3685  •   sdubovik@bolshe.su   •   http://bolshe.su/ 

http://www.imisp.ru/
http://www.imisp.ru/
mailto:sdubovik@bolshe.su
http://bolshe.su/

