	


КАК ПРОДАВАТЬ РЕЗУЛЬТАТИВНО, 

не имея уникального продукта?
Тренинг для всех, кто продает и 

руководит теми, кто продает.

Продолжительность тренинга  2 блока по 1 дню
Что такое результат продаж?. 
· Выполненный план продаж? Встреч? Звонков? 

· Соотношения объема продаж в городе и регионе?
· Заполненные графы базы данных?

· Отсутствующая дебиторка?

· Воронка продаж 1*1?

· Отправленные во время отчеты?

· Умение продавать ДОРОГО?

Речь не идет о продаже уникальных товаров и услуг. 

Речь идет о продаже того, что есть, по цене выше, или не ниже чем у конкурентов. 
Не важно, по каким показателям, Вы  оцениваете результат продаж в своем бизнесе- важно, что бы он ДОСТИГАЛСЯ!

В программе тренинга:
· БЛОК 1 - 

21 ноября 2013

· Устранение трех ментальных барьеров. Самооценка и наиболее ценная рекомендация. Разница между продажами и тем, чем занимается большинство продавцов. Пирамида продаж и правильный подход к этапам. Содержание профессии. Инструмент для управления общением с клиентами;

· Активные упражнения: Отработка уверенности в себе, активности в общении с клиентом, открытости, умения формировать первое впечатление, умения вести в разговоре, активности в аргументации, находчивости и убедительности в ответах на возражения, умения убеждать. Экспресс-упражнения для саморазвития;

· Инструментарий АВС-аргументации и наиболее часто встречающиеся ошибки. Требования к качеству аргументов. Причины возражений и потери клиентов. Отработка аргументации;

· БЛОК 2 
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· Подход, позволяющий сознательно управлять ценой продажи. Структура подхода «дорогих продаж». Критические факторы, определяющие успех. Система экономических и эмоциональных потребностей;

· Дифференцированный подход к продажам. Наиболее практичная классификация особенностей клиента. Типы клиентов. Способы определения типа клиента. Адаптация аргументов. Ориентация на основные мотивы клиента при презентации, аргументации и ответах на возражения. Основные ошибки в продажах и причины потери клиента;

· Классификация возражений и ответы на них. Инструменты для преодоления «кризисных» возражений: «фильтр, зеркало, мост». Подход к возражениям с точки зрения управления вниманием клиента. Особенности продаж по телефону. Использование образов. Адаптация ответов на возражения к основным типам клиентов. Отработка навыков преодоления возражений;

· Преодоление ценовых возражений и требований скидки. «Карта острова Дорого». Способы продажи цены. Предвосхищение ценовых возражений. Отработка навыков преодоления возражений. Правильный подход к скидкам;

Ожидаемые результаты тренинга:
· Понимание,  что в бизнесе: РЕЗУЛЬТАТ- это ВСЁ! 

· Осознание  СВОЕЙ ответственности , за результаты продаж

· Анализ собственной практики продаж, основных ошибок, причин неудачных продаж и потери клиента;

· Предотвращение и устранение основных ошибок, которые ведут к финансовым потерям бизнеса;

· Приобретение инструментов и отработка навыков анализа особенностей клиентов, их мотивации, навыков аргументации с учетом особенностей клиентов;

· Приобретение участниками инструментов для результативной аргументации и убеждения клиента;

· Повышение уверенности менеджеров по продажам в себе, компании, товаре, активизация продаж;

· Приобретение подходов и инструментов для работы с возражениями, в том числе инструментария для работы с «кризисными» возражениями (преодоление и предвосхищение);

· Отработка инструментария преодоления возражений, при применении которой результативность контактов с клиентами повышается в 2-3 раза.
· Дополнительно, участники получат ответы на самые распространенные возражения клиентов, с распределением по типам:
1. Пример ответов на возражение: «Я уже работаю с…»

	Тип 4

Ответы:

«Очень хорошо! А еcли Вам поработать еще и с нами? Уверен, мы великолепно сработаемся!»

«А если мы окажемся лучше? Давайте обсудим все условия за чашечкой кофе. Расскажите, как часто Вы .…»

«Дайте нам шанс завоевать Ваше расположение! Уверен, что наши компании созданы друг для друга. Давайте попробуем, начнем с одного…»

«Это хорошо, что Вы уже нашли делового партнера, которым довольны. Скажите, а как мы могли бы стать Вашими партнерами?»


	Тип 1

Ответы:

«Это хороший поставщик. А если мы окажемся лучшим вариантом? 

«Прекрасно. Значит, мы должны будем предложить Вам особые условия сотрудничества. Позвольте обсудить с Вами специальные условия, которые мы предлагаем только VIP-клиентам.»

«Нам бы очень хотелось работать с Вами и завоевать Ваше расположение. Что мы для этого можем сделать?»

«Поскольку мы очень заинтересованы в сотрудничестве с Вами, мы сделаем все от нас зависящее, чтобы быть лучшим поставщиком, чем Х. Есть ли что-то, чем Вы недовольны в сотрудничестве с ними?»


Тренинг проходит в очень быстром, динамичном темпе, построен на командной работе, использовании мозговых штурмов, метафорических и провокационных упражнений, игровых метафор. 

Форма работы поможет участникам генерировать массу новых релевантных для своего бизнеса идей и решений.
+ по запросу руководителя, я вышлю рекомендации по работе именно с Вашим сотрудником и направлю ДОМАШНЕЕ задание, рассчитанное на внедрение результатов тренинга в течении 3х месяцев))[image: image1.png]
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