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СТРАТЕГИЯ УПРАВЛЕНИЯ ПРОДАЖЕЙ 
«Business to Business»
Если ты ловишь рыбу сетью, не говори, что она попадает туда сама.
Китайская мудрость
Тренинг рассчитан на специалистов, уже имеющих профессиональный статус, прошедших базовое обучение, и чей дальнейший карьерный рост зависит от осознания коллективных  целей и ценностей, а также от умения управлять отношениями с  клиентами.
Целевая аудитория: торговые представители, менеджеры по продаже, сотрудники, проводящие презентации и переговоры.

Программа:

1. Особенности  стиля продаж В2В.
· Понимание рынка, потребителей и своего товара 

· Сегментация  клиентского поля 

· Определение количественных и качественных характеристик целевого клиента.

· Основные ценности целевой аудитории.

· Маркетинг взаимоотношений с клиентом

· Программа лояльности для клиента. 

· Создание «профиля идеального клиента» 
2. Особенности Вашего клиента.
· Демографические и психографические: личностные особенности 

· Создание типологии клиентов.

· Способы работы с «трудным клиентом»

· Снятие коммуникативных барьеров. Техника  «транзактного анализа».

· Алгоритм взаимопонимания. 

3. Стратегия ведения переговоров. 
· Профессиональная технология ведения переговоров

· Специфика продажи «сложного» продукта. 

· Фигуры закупочного центра. Выбор и подготовка «агента влияния». 
· Подготовка к контакту с клиентом. 

· Тактика предотвращение возражений.

· Разговор с клиентом на его языке.
· Развитие потребностей клиента с применением технологий коучинга.
· Определение температуры  бизнес-контакта. Контакт холодный, теплый, горячий 

      4.  Искусство презентации своего товара или услуги:

· Формирование предложения товара  в терминах пользы и выгоды для клиента;

· Подбор аргументов в зависимости от потребностей клиента,

· Работа с ценностными словами и убеждениями клиента;

· Использование визуальных средств: прайсы, каталоги, товар, правильный выбор времени для показа.

5. « Ловушка возражений».

· Причины попадания в ловушку
· Психология  возражений и сопротивлений
· Способы отработки возражений
      6. Конструктивное закрытие сделки

· Сигналы готовности заключить сделку

· Методы выхода из контакта.
В результате участники тренинга получат  и отработают технику  ведения переговоров, расширят арсенал инструментов грамотного представления продукта и достижения целей продажи «В2В»
Формы работы: Интерактивные лекции, ситуационные задания, ролевые и деловые игры, групповая работа с использованием раздаточных материалов и видеоанализа.
Продолжительность: 18 часов






Тренинговая компания «Business Resourses»
8-961-36-84-459      
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