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ТЕХНОЛОГИЯ ЭФФЕКТИВНЫХ ПРОДАЖ В ЖЕСТКОЙ КОНКУРЕНТНОЙ СРЕДЕ

 /SALES-PRACTICUM/

Предназначен для тех,  кто непосредственно работает с клиентами, реализует политику компании в области сбыта. 

Тренинг разработан на основе профессионального опыта личных продаж автора, с использованием богатого практического материала. 

Цели тренинга: проработать универсальные механизмы взаимодействия с клиентом, структурировать и интегрировать  индивидуальный опыт каждого из участников в области продаж.

Тренинг направлен:

· на системное видение продавцами бизнес-процесса продаж и этапов работы с клиентом!
· На повышение  работоспособность и вдохновения продавца, преодоление стереотипности и рутинности мышления в продажах!           
· И что самое главное – увеличение объемов продаж!
Формы работы: информационные блоки, дискуссии,  деловые игры и ролевые игры, обратная связь для участников от партнеров и наблюдателей, анализ и корректировка поведения, отработка поведения в упражнениях, проективные  психодиагностические тесты.

Программа тренинга сочетает в себе современные алгоритмы продажи с классическим осознанием позиции продавца.

	Содержание
	Процедуры

	1.  Предварительная подготовка менеджеров

· знания (особенности своего предложения,  своей компанию,  конкурентов, психологии клиента, себя)

· умения (вызывать доверие, убеждать, грамотно и точно работать с клиентом на каждом этапе процесса переговоров)

· навыки (вхождения в контакт с клиентом,  точного взятия заказа, определения типа клиента и методов работы с ним)
	1.1.Моделирование «золотого стандарта»           профессионала продаж 

· диагностика профессиональных качеств продавца 
· анализ и коррекция имеющегося образа
· формирование навыка уверенного поведения
· позитивное мышление как показатель уверенности в себе
· понимание потребительского рынка услуг

	2. Взаимодействие с клиентом в процессе переговоров о продаже

· подготовка к визиту. Принцип ВПО: внешность, подход, отношение.

· открываем переговоры. Формирование доброжелательной атмосферы.
	2.1. Типология клиентов в зависимости от потребностей, интересов, социального статуса, лояльности по отношению к компании

· методы взаимодействия 
· приемы активного слушания
· вербальные и невербальные приемы




	1. 3. Этапы продаж: особенности, характеристики, значимость
	3.1. Обоснование, необходимости «прохождения» всех ступеней

	 4. Сбор информации о клиенте, выяснение потребностей 

· способы  и возможности
	4.1.  Отработка приемов  выяснения истинных потребностей клиента. Метод SPIN
· техника постановки вопросов, виды вопросов, их значимость и место на разных этапах продаж.

	5. Особенности продажи продукта (услуги) 

· искусство презентации своего товара или услуги

· подбор аргументов в зависимости от потребностей клиента, 

· уникальные свойства товара
	5.1.  Инструменты эффективности презентации

· отработка приемов и методов презентации

· техника сенсорно-специфических слов

· создание речевых модулей

	6. Возражения. Причины и необходимость возражений
· переговоры о цене, обоснование стоимости 
	6.1. Распознавание истинных мотивов возражения

· способы преодоления «ловушек возражений»

	7. Подведение итогов встречи

· подписание договора, преодоление сомнений клиента на этом этапе;

· самоконтроль - анализ полученных результатов (как положительных, так и отрицательных)
	7.1. Методы работы на заключительном этапе

· обсуждение условий

· закрытие сделки

· послепродажное обслуживание и долговременное сотрудничество 


 Продолжительность: 18 часов






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