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	Содержание работы
	Инструменты
	Результат
	Время

	1. Конкурентные 

стратегии 
	Анализ существующего положения фирмы в рыночной среде. 


	Матрица сравнения торговых предложений. Оттачивание умения проводить выгодные сравнения с конкурентами.
	2 часа

	2. «Наши клиенты - целевые сегменты рынка»
	Четырехфакторный анализ:

Организационные потребности, требования, сильные и слабые стороны (возможности  и угрозы). 

Тактики установления актуальных потребностей клиента. Обозначение личных потребностей клиентов.


	Шаблоны торговых предложений для каждого сегмента.

Общая и дифференцированная оценка реальной ситуации  и возможные действия.
	2 часа

	3. Методы продвижения товара на интересующий сегмент рынка. 
	Мозговой штурм: способы привлечения. Классификация клиентов по типу принимаемых решений. 


	Создание сигналов организационной привлекательности, разработка тактических шагов по привлечению клиентов.
	2 часа



	4. Отработка содержательных приемов в переговорных ситуациях.
	Практическое моделирование переговорных ситуаций при работе с представителями каждого из сегментов. 

Отработка возражений.

Тактики, стимулирующие клиента к возврату долгов. Законы разнообразия и усиления воздействия.

Видеоанализ.
	Отработка содержаний торговых предложений разным группам клиентов. 

Способы предотвращения негативных реакций (претензий)  в будущем и настоящем. Технология работы с возражениями.

Расширение инструментальных техник воздействия на клиента – дебитора.
	8 часов


Практики корпоративных продаж
Цель семинара: повышение профессиональной компетенции менеджеров по продажам  за счет применения маркетинговых и психологических инструментов во взаимодействии с клиентом.

	5. Основы планирования и анализа информации.
	Основы планирования.

Система планирования работы отдела продаж. Система индивидуального планирования.

Теория: унифицированный подход к планированию продаж.

Практика: разработка и создание индивидуальных планов для достижения поставленных целей перед менеджерами по продажам.
	Отработанный подход к планированию действий и рабочего времени.
	4 часа

	6. Теория и практика разрешения конфликтов.
	Типы конфликтов. Модели «конфликторазрешающего» поведения.

Саморегуляция.
	Отработка навыков поведения и предотвращения конфликтных ситуациях.
	2 часа


Продолжительность: 20 часов







Тренинговая компания «Business Resourses»
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