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Тренинг 
«Эффективные продажи продукции

корпоративным клиентам»

      Целевая аудитория: менеджеры продаж, занимающиеся продажей товаров и активным поиском клиентов.

      Цели тренинга: формирование у участников навыков эффективного проведения переговоров по     продаже в различных ситуациях, развитие навыков аргументированной презентации продукта, освоение техник преодоления возражений и завершения переговоров о продаже.

Практические задачи
1.  Изучение и отработка эффективных приемов проведения переговоров по продажам.
2.  Формирование навыков презентации продукта с учетом выявленных потребностей клиента.
3.  Изучение различных типов возражений и методология работы с ними.
4.  Снижение напряженности в переговорном процессе.
Длительность проведения: 16 академических часов (2 дня).

Методы обучения: обсуждения, упражнения, ролевые игры, работа в группах.

Прогнозируемый результат

·   Наработанные навыки установления контактов с потенциальными клиентами.
·   Умение выявлять потребности клиента и использовать их в презентации продукта.

·   Наработка приемов преодоления возражений

·   Повышение уверенности в себе.

П р о г р а м м а
Тема 1. Основные элементы в технологии активных продаж
· Основные этапы активных продаж корпоративным клиентам. 

· Группа принятия решения (лица, принимающие решения; лица, влияющие на принятие решений).

Дискуссии.

Тема 2. Подготовка к работе с клиентом
2.1. Сбор предварительной информации о клиенте. 

2.2. Подготовка для предварительных телефонных переговоров и встречи с клиентом. 

· Осознание конкурентных преимуществ компании и способов презентации их в переговорах.

· Перевод характеристик продукта на «язык пользы клиента».
· Разработка плана звонка, постановка целей.

· Разработка стратегии презентации продукта.

Упражнения, «мозговой штурм»

Тема 3. «Холодные» контакты
3.1. Особенности продаж по телефону

· Правила психологической подготовки и ведения телефонной продажи. 

· Преимущества телефонной продажи.

· Сложности телефонной продажи.

· Психологические барьеры при звонке клиенту.

· Переговоры с лицами, принимающими решения.
· Методы начала разговора, направленные на привлечение внимания и создание первоначального интереса.

· Телефонная презентация в условиях ограничения времени.
· Основные ошибки в телефонных переговорах.

· Искусство владения с инициативой.

· Методы «преодоления» секретаря.

· Эффективное взаимодействие с разными типами секретарей. 

· Как выяснить ФИО лица, принимающего решение. 

Упражнения и ролевые игры: «Проведение переговоров с клиентом по телефону».
Тема 4. Личная встреча
4.1. Создание первого впечатления. 

· Правила коммуникации.

· Раппорт встречи. 

· Правила «присоединения» к клиенту.

4.2. Выявление потребностей клиента. 
· Пробуждение потребности в Вашем товаре. Осознаваемые и неосознаваемые потребности и как клиент о них сигнализирует.
· Управление клиентом с помощью вопросов. Техника вопросов для выяснения потребностей.
· Как различить скрытые и явные потребности Ваших клиентов и зачем следует ориентироваться на них в продажах? 

· Как получить от клиента в полном объеме информацию, необходимую для продажи Ваших товаров? 

· 11 вопросов, которые приводят к сделке.

· Как пробудить потребность в Вашем товаре у первоначально не заинтересованного клиента?

Мозговой штурм - "целевая группа - группа потребностей - группа продукции и услуг - вопросы, выявляющие целевую группу". 

Ролевые игры с видеоанализом "Определи целевую группу и заинтересуй клиента", 

«Выявление запроса и потребностей покупателей». 
4.3. Презентация.  

· Структура презентации продукции. 

· Основные правила презентации.

· Распространенные ошибки презентации и как их избежать.
· Методы удержания контакта с клиентом во время презентации.

· Методы подачи аргументов.

Видеотренинг: презентация продукции участников тренинга.
4.4. Способы работы с сомнениями и возражениями.


· Типичные возражения.

· Методы обработки возражений.

· Особенности построения ответов на возражения.

Упражнения.

4.5. Завершение переговоров о продаже. 

· Выявление готовности клиента к завершению сделки.

· Стимулирование клиента на принятие решения (закрепление достигнутых договоренностей с клиентом и его ответственности).
· Позитивное подведение итогов.

· Закрепление соглашений. Содействие клиенту в принятии решения.

· Как вести себя в случае отказа.

· Создание установки на продолжение контакта. 

· Постпродажные контакты с клиентом.

4.6. Тренинг: «Полный цикл продажи продукта». 
Групповая игра с обсуждением.
PAGE  
1

