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Ориентация на клиента: 
продажи «премиум» класса

 

 

 Ключевые вопросы тренинга:
· Каковы особенности продаж премиальных продуктов 

· Какие существуют психологические методы убеждения VIP клиентов 

· Как правильно продать высокую цену 

· Как преодолеть внутренние барьеры при работе с ценой 

 

 Бизнес-результат:
 В результате участники смогут:

· Контролировать процесс общения с клиентом и управлять им; 

· Анализировать клиента с точки зрения потребность/возможность, оценивать возможный объем покупки в денежном выражении; 

· Влиять на собеседника, убеждать его в своей точке зрения и грамотно противостоять ответному воздействию; 

· Формировать у клиента чувства полного удовлетворения, желание придти в салон повторно; 

· Проводить презентацию товара как эксклюзивного, премиального продукта.

 

Участники тренинга:
· Менеджеры по продажам товаров сегмента «премиум».

В программе:
· Особенности работы с продукцией «Премиум» класса 

· Качество обслуживания клиентов 

· Эффективные методы психологического влияния 

· Изучение сложных моментов при предъявлении и принятии цены 

· Правила завершения сделки 

· Поведение с «трудными» клиентами
Продолжительность: 18 часов[image: image26.jpg]
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