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ФОКУС НА КОГО? 

ОБЪЕКТ «ОБЪЕКТ» 



ФОРМУЛА -Что в этом для меня 

                 О ЧЕМ ДУМАЕТЕ   ВЫ ????? 
 ЗАЧЕМ  Я  ДОЛЖЕН  ВАС   СЛУШАТЬ  
 ЧТО ВЫ МНЕ МОЖЕТЕ ПРЕДЛОЖИТЬ 
 НАСКОЛЬКО   ВЫ   ПОНИМАЕТЕ  МОИ 

ПОТРЕБНОСТИ 
 КАК ВЫ МОЖЕТЕ РЕШИТЬ МОЮ 

ПРОБЛЕМУ 
 ВЫ МЕНЯ ТОЧНО  СЛЫШИТЕ  И 

ПОНИМАЕТЕ  
 ЧТО НОВОГО ВЫ МНЕ МОЖЕТЕ ДАТЬ 



КАК ЗАИНТЕРЕСОВАТЬ ЧЕЛОВЕКА 



СОСТОЯНИЕ ЧЕЛОВЕКА 

•        ВИДИТ • ГОВОРИТ И 
ДЕЛАЕТ 

• ДУМАЕТ И 
ЧУВСТВУЕТ 

• СЛЫШИТ 



ЗОНА КОМФОРТА 



         КВА КВА КАЙФ 



НЕДОСТАТОК ЛИЧНОЙ МОТИВАЦИИ 

 Если человек знает, что делать, но почему-то 
не делает, значит у него недостаточно 
мотивации. 

 Про себя  он думает: 
 «Я знаю, что ты думаешь, что так правильно, 

но я не согласен....» 
 «Да, я могу пойти этим путем, но он 

потребует в 2 раза больше усилий.» 
 «Я знаю, что так нужно делать, но я так не 

делаю и вдруг меня не услышат.????» 
 Т.д. 



Что мешает людям развиваться 
 
 

 Недостаток уверенности. Если нет веры в то, что можно 
достичь цели, тогда какой смысл стараться? 

 Недостаток фокуса. Если непонятно, чего именно нужно 
достичь, то как понять, что  нужно делать? 

 Отсутствие готовности что-то менять в нынешней работе и 
жизни в целом; по окончании тренинга , забывать все, что 
было час назад и выносить скорее только эмоциональное 
состояние, нежели что-то конструктивное 

 Делание только того, что хорошо получается и страх 
браться за иные новые задачи и проекты 

 Отсутствие желания искать и находить время для того, 
чтобы подумать о своих действиях и их результатах 

 Отсутствие интереса к обратной связи об успешности своих 
действий. 

 





Когда развитие происходит 

 Вы стремитесь развиваться, получать новый опыт, 
профессионально расти 

 У Вас есть представление о целях своего развития и 
конкретный план развития 

 Вы готовы выйти из «зоны комфорта» и пробовать не 
только то, что Вам хорошо дается, но и что-то новое, 
пойти на риск 

 Вы анализируете свои действия и их результаты, ищете 
причины успехов и неудач именно в своих действиях, а 
не во внешних обстоятельствах 

 Вы стремитесь получать обратную связь об успешности 
Ваших действий от коллег, подчиненных, 
руководителей или экспертов с открытого рынка. 

 



КАКОЙ РЕЗУЛЬТАТ ВЫ ХОТИТЕ???? 



ИДЕЯ 

 

ВЫХОДИТЕ ИЗ ЗОНЫ 
КОМФОРТА  

 

      КОМФОРТНО   



ФОРМИРОВАНИЕ НОВЫХ НАВЫКОВ В 
ПРОЦЕССЕ ОБУЧЕНИЯ 

 1. Подумайте о намерениях, направленных 
на осуществление действия. «Если 
произойдет  Х, я сделаю Y»  

 «Если мне клиент возразит так, то я отвечу 
по-новому» .... 

 2. Придумайте решения и способы 
достижения  для формирования новых 
привычек 

 



НОВЫЕ НАВЫКИ В ПРОЦЕССЕ 
ОБУЧЕНИЯ 
 Выделите время для формирования новых 

навыков и привычек 

 Подумайте, как можно устранить 
препятствия 

 Подумайте, как сделать навыки более 
наглядными 

 Помогите создать связь между новой и 
существующей привычкой 

 Формируйте новые навыки с помощью 
окружающей среды 

 



«Кто украл мой сыр»  
 СПЕНСЕР ДЖОНСОН 



СКЛАД СЫРА 



НАДПИСЬ НА СТЕНЕ 

 



НАДПИСЬ НА СТЕНЕ 



НАДПИСЬ НА СТЕНЕ 



НАДПИСЬ НА СТЕНЕ 



НАДПИСЬ НА СТЕНЕ 



ЦИТАТА 



ИНФОРМАЦИЯ О ТРЕНЕРЕ 
Наталья Никитчук 

 Международный опыт работы в 
продажах с 1993 года. 

 Применяет международный опыт и 
совмещает с практикой, что дает 
высокие результаты. 

 Проводит обучение по развитию и 
внедрению навыков продаж и 
обеспечивает выполнение поставленных 
планов продаж с 2004 года. 

 Запускает новые проекты, 
подготавливает отделы продаж «с нуля», 
на этапе стройки. 

 Проводит  аудит отдела продаж  и 
тестирование. 

 Разрабатывает индивидуальные 
решения задач  и формирует 
оперативные действия для каждой 
компании. 
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