
We Challenge People to Think, to Feel, to Act.

Sales Academy

Επιχειρή
µατα

Πωλήσεων  

Η συζήτηση της πώλησης είναι µια µορφή προφορικής 

επικοινωνίας κατά την οποία ο στόχος του πωλητή είναι να 

επιτευχθεί µια απόφαση την οποία τα δύο µέρη µπορεί να 

δεχθούν και που συνήθως αντιπροσωπεύει ένα συµβιβασµό ή 

ένα συνδυασµό των θέσεων που προηγουµένως κατείχαν. 

Στις περισσότερες συζητήσεις πωλήσεων ή διαπραγµάτευσης, 

επηρεασµένοι από την τρέχουσα κουλτούρα στις δυτικές 

κοινωνίες, καθένας σκέφτεται  τις δικές του 

ιδέες και πώς να πείσει τον άλλο να 

αποδεχτεί τις ιδέες του. ∆υστυχώς, ο άλλος 

προσπαθεί να κάνει το ίδιο. Αυτό 

καταστρέφει την ευκαιρία για κοινή 

κατανόηση και µπορεί να οδηγήσει σε 

σύγκρουση. Όταν είµαστε στη δική µας 

γωνιά του τριγώνου, σκεφτόµενοι 

µόνοι µας, υιοθετούµε µια κερδίζω-

χάνεις στάση, ψάχνοντας για τη 

νίκη της θέσης µας εις βάρος των 

θέσεων του άλλου. Αυτό 

µετατρέπει τη συζήτηση της 

πώλησης σε αντιπαράθεση. Η αντιπαράθεση (debate) είναι µια 

συζήτηση στην οποία τα µέρη υιοθετούν αντίθετες θέσεις  και 

στόχος της θεωρείται η επικράτηση της θέσης του ενός πάνω στη 

θέση του αντιπάλου του.
Η συζήτηση της πώλησης απαιτείται στα αρχικά βήµατά της να 

υιοθετήσει το διάλογο γιατί, ο διάλογος (dialogue) είναι µια 

συζήτηση που διερευνά την έννοια και τη φύση ενός ζητήµατος, 

σε µια προσπάθεια να δηµιουργηθεί γνώση και κατανόηση σε ένα 

βαθύτερο επίπεδο. Ο διάλογος επιδιώκει να αποκτήσει την εικόνα 

όλων των µερών και να δηµιουργήσει συλλογική σοφία, 

συµφωνία, ή ένα νέο τρόπο θεώρησης ενός θέµατος. Εµπλέκει 

τόσο την καρδιά, όσο και το µυαλό. Φέρνει τους ανθρώπους πιο 

κοντά και τους µαθαίνει να κρίνουν και να σκέφτονται µαζί.  Μετά 

την επίτευξη συµφωνίας για το ζήτηµα που απασχολεί τον πελάτη 

ο πωλητής οφείλει να οδηγήσει την συνοµιλία σε µια πειστική 

παρουσίαση των λόγων για τους οποίους θα πρέπει ο πελάτης να 

συµφωνήσει.

Αποτυχίες στα διάφορα στάδια της πώλησης, είναι συχνά το 

αποτέλεσµα αδυναµίας να αναγνωρίσουµε τι είδους συνοµιλία 

να ενεργοποιήσουµε, πότε χρειάζεται επιχειρηµατολογία,  πότε 

ένας γνήσιος διάλογος και πότε να αποφύγουµε την 

αντιπαράθεση. Οι πωλητές και οι sales managers θα πρέπει να 

αναπτύξουν τις δεξιότητες, να εκπαιδευτούν για να αναπτύξουν  

τόσο αποτελεσµατικότητα στην παρουσίαση επιχειρηµάτων όσο 

και στην χρήση του διαλόγου.

Χάρτης
Επιχειρηµάτων

“Αυτός που µιλά σπέρνει. 
Αυτός που ακούει θερίζει.”

Παροιµία της Αργεντινής

Sales Academy

 



ΠΡΟ∆ΙΑΓΡΑΦΕΣ ΠΡΟΓΡΑΜΜΑΤΟΣ

! Τόσο οι αρχές σύνθεσης και παρουσίασης πειστικών επιχειρηµάτων και οι αρχές 
δηµιουργίας διαλόγου  αποτελούν  ένα πολύ πρακτικό και εύκολο toolbox που έχει 
αποδειχτεί πολύτιµο για νέους ή έµπειρους πωλητές και sales managers, εκπαιδευτές 
πωλήσεων, για ανώτατα και ανώτερα στελέχη που ηγούνται οµάδων πωλήσεων, για 
επιχειρηµατίες κάθε κλάδου. 

! Η διαδικασία εκπαίδευσης περιλαµβάνει παρουσίαση τεχνικών, βιωµατικές ασκήσεις, 
role plays µε πραγµατικές καταστάσεις και εξοµοιώσεις συζητήσεων αντιπαραθέσεων 
και συζητήσεων panel

! Προτεινόµενο Μέγεθος οµάδων workshop: 12 άτοµα

ΤΑ ΟΦΕΛΗ
 

Το εργαστήρι  βοηθά στελέχη νέα και έµπειρα να 
αναπτύξουν µια σειρά από σηµαντικές δεξιότητες. 
Μεταξύ άλλων οι πωλητές θα είναι σε θέση: 
! Να δηµιουργούν ένα διαφορετικό επίπεδο σχέσης 

και επικοινωνίας που σπάνια µερικοί 
πελάτες . 

! Να επιβραδύνουν την ταχύτητα µε την οποία  

συνοµιλούν, µε τη χρήση βαθύτερων επίπεδων 

ενεργητικής ακρόασης. Το αποτέλεσµα είναι συχνά 

ένα βαθύτερο επίπεδο κατανόησης και µια νέα 

αντίληψη.

! Να κινούνται πέρα από την κατανόηση σε ατοµικό 

επιπεδο,  να καθιστούν σαφές το υπονούµενο και 

οικοδοµούν συλλογικό νόηµα και συλλογικότητα 

ακρόασης και στοχασµού

! Να εργάζονται και να χρησιµοποιούν τη λογική.

! Να κατανοούν τις δύο πλευρές ενός επιχειρήµατος.

! Να µιλούν τραβώντας την προσοχή και πείθοντας.

! Να βελτιώσουν νοητικές δεξιότητες που 

περιλαµβάνουν την ανάπτυξη κριτικής σκέψης, την 

ανάλυση, τη δηµιουργικότητα και την επίλυση 

προβλήµατος. 

! Να αναπτύξουν επικοινωνιακές δεξιότητες όπως τη 

συνεργασία στην επικοινωνία, την ανακάλυψη ενός 

προσωπικού επικοινωνιακού ύφους και την 

προσαρµογή στις προσδοκίες του πελάτη.

! Να οδηγούν τη συζήτηση από τον ανταγωνισµό µε 

τον πελάτη και την αποτυχία, φαινόµενα που συχνά 

εµφανίζονται σε επιθετικές κουλτούρες, στη 

δηµιουργία συνεργατικού κλίµατος και σε χτίσιµο 

σχέσεων εµπιστοσύνης  

έχουν βιώσει 

 ΣΥΖΗΤΗΣΗ ΠΩΛΗΣΗΣ - ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΟΛΟΓΙΑ

Πρώτη ηµέρα του εργαστηρίου εξετάζει τη δοµή, την 

ανάλυση και τη σύνθεση µίας συνοµιλίας που 

διαµορφώνεται µε την παράθεση επιχειρηµάτων.

Η δοµή του προγράµµατος περιλαµβάνει τις παρακάτω 

ενότητες:

� Εισαγωγή - βασικές έννοιες

! Ολιστική έναντι κατακερµατισµένης σκέψης  

! 5 βασικά νοητικά λάθη

! Λανθασµένα πρότυπα συνοµιλίας

! ∆οµή συνοµιλίας πωλήσεων

v ∆ιαδικασία ανάπτυξης διαλόγου

! ∆εξιότητες του διαλόγου

1-Αναστολή κρίσης

2-Αναγνώριση υποθέσεων

3-Ενεργητική ακρόαση µε πρόθεση

4-Έρευνα και στοχασµός

! Συµφωνία κατάστασης - πρόσωπα & ζητήµατα

� ∆ιαµόρφωση θέσεων

! Παραγωγικός & επαγωγικός συλλογισµός

! Ανατοµία του επιχειρήµατος

1-Προκείµενες - ανάγκες & 

λειτουργία

2-Συµπέρασµα - όφελος

3-Υποστηρικτικό υλικό

4-Αδύνατα σηµεία

! Κριτήρια αποτελεσµατικότητας παραγωγικών 

επιχειρηµάτων

! Κριτήρια αποτελεσµατικότητας επαγωγικών 

επιχειρηµάτων

! Αντιρρήσεις & αντιεπιχειρήµατα

! Χάρτης επιχειρηµάτων

� Case Study 
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