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Вы когда-нибудь задумывались над тем, а что такое, собственно процесс продажи?         Что такое Вам надо сделать, чтобы убедить человека поступить так, как Вам хотелось бы?
В чем секрет людей, которые легко ведут за собой?                                                                            И как добиться того, чтобы клиент, соглашаясь с Вами сотрудничать, был на 100% убежден, что сделал правильный выбор?
Все не так уж сложно –  нужно просто уметь заразить человека своей идеей!
Предлагаем Вам взглянуть на процесс продажи вашего товара или услуги, как на процесс создания в голове клиента идеи того, что сотрудничество с Вами – это как раз то, что ему нужно. 

(Любителям техник НЛП просьба не беспокоиться ()
Авторская школа продаж.

Школа менеджера «Корифеи продаж»
Даже если Клиенту ничего не нужно, кроме луны с неба, покажи ему,
 как он  может ее получить, благодаря тебе и твоей  компании 

предварительно выяснив, конечно, зачем она ему  нужна, 
когда и как он собирается ее использовать, и  

луну в какой фазе  он предпочитает( 

Выясни, все, что ему нужно, и предложи ему то, что у тебя есть!

Тренинг о том,
· как правильно выявить потребности клиента, чтобы предложить  именно то, 
что  нужно Клиенту, имея под руками только  продукт своей компании
· Как найти правильные аргументы и свести к минимуму возражения клиента
· И конечно, классические, но от этого не менее эффективные, инструменты работы менеджера на всех этапах продаж

· Кроме того, практические наработки автора и эксклюзивные приемы.

Целевая аудитория: менеджеры по продажам
Цель тренинга: раскрыть в участниках способность закреплять в голове клиента идею того, что Ваше предложение  – это именно то, что ему,  Клиенту, нужно! Вселить в участников тренинга уверенность в  своей компании, продукте, который они продают, веру в свои возможности, для того, чтобы каждый из них после двух дней работы на тренинге смог,  не стесняясь,  сказать: «Я знаю, как продать любому  клиенту идею сотрудничества с моей компанией!»
Задачи тренинга: 
· Задать участникам  алгоритмы работы на каждом из этапов продаж с тем, чтобы каждый смог их самостоятельно  адаптировать под свои особенности и использовать в работе легко и эффективно.
· Мобилизовать творческие возможности участников и способность решать задачи нестандартными способами
· Через постановку задач проработать и закрепить как универсальные знания и навыки, необходимые менеджеру на каждом из этапов продаж, так и специфичные техники, присущие каждому конкретному  этапу. 
Базовая программа тренинга
 « Школа менеджера Корифеи продаж» 

	1-й день.  

 Начало тренинга: 10:00
	

	I/10:00 – 11:45
· Знакомство. Определение «правил игры» на тренинге и после него. Устранение понятия «невозможно». Правило «обратной связи»
· Мониторинг ожиданий группы
· Этапы продаж. Значение каждого этапа. Баланс времени и усилий менеджера на различных этапах продаж. Роли менеджера на каждом этапе. Алгоритм перехода от предыдущего этапа к следующему.

· Матрица покупки идеи. Путь клиента от равнодушного к  заинтересованному.
· Типы клиентов. Особенности работы с клиентом исходя из его внутреннего мотива на протяжении всего цикла продаж.
· Этап подготовки: значение этапа и способы обеспечения успеха. Ролевая позиция – Я лидер!
· Упражнение
	III/15:00 -16:30
Потребности клиента

· Информация – основа убеждения. Для чего нужна информация. Правила работы с информацией.

·  Свойства информации. 
· Значение этапа. Почему так важно понимать потребности клиента? Правила выявления потребностей.

· Инструменты «шпиона» - как получить бесценную информацию и не «расколоться» самому. Техники корректного сбора информации.
· Виды вопросов к покупателю, обеспечивающих продажу. 5 причин, по которым необходимо задавать вопросы. Правила «вопрошания».
· Отработка навыков задавать эффективные  вопросы  («Чикаго»)

	11:45 – 12:00 Кофе-пауза
	16:30 – 16:45 Кофе-пауза

	II/ 12.00 -14.00

Этап входа в контакт

(создание доверия)

· Значение этапа.  Роль менеджера. Задача менеджера.  Позиция менеджера по отношению к клиенту. Позиция клиента в матрице покупки идеи.
· Секреты первого впечатления. Арсенал менеджера для формирования позитивного первого впечатления о себе, компании, продукте.
· Практикум: отработка навыков профессионального входа в контакт

· Продукт: корпоративный стандарт начала встречи с клиентом.
	IV/ 16.45-18.00: 

Потребности клиента

· Техники активного слушанья – как дать понять клиенту, что мы его слушаем, слышим и понимаем. Для чего это нам  нужно? Способы сохранения информации
· ПРАКТИКУМ: создание корпоративной анкеты выявления потребностей.

· Формирование потребностей – высший пилотаж менеджера. Мастерская Венеры.
· Как профессионально перейти к этапу презентации и аргументации вашего продукта.

	14:00-15:00  ОБЕД
	Завершение 1-го дня тренинга




« Школа менеджера Корифеи продаж» 

	2-й день.  2009

Начало тренинга: 10:00
	

	I/ 10:00 – 11:45
Презентация/Аргументация

· Ролевая позиция менеджера – Я актер! ВНИМАНИЕ: Время  триумфа Вашей идеи!
· Как заставить клиента захотеть с Вами работать. Алгоритм эффективной презентации
· Аргументы – фундамент эффективной презентации. Когда аргумент работает на Вас. 

· Особенности аргументации с учетом ведущего мотива клиента
· 5 шагов создания эффективного аргумента.
·  Отработка навыков перевода свойств и характеристик товара  в выгоды для клиента с учетом его ведущего мотива.
	III/15:00 -16:30
Работа с возражениями
· Причины возникновения возражений
· Классификация возражений. Как отличить истинное возражение от ложного 
· Принципы работы с возражениями

· 5 шагов преодоления возражений
· Техники работы с возражениями

ПРАКТИКУМ 
· Создание эффективных отстроек на типичные и «непреодолимые»   возражения клиентов 
·  Устранение ошибок допускаемых при аргументации и ответах на возражения

· Алгоритм создания «Корпоративной  копилки» ответов на возражения

	11:45 – 12:00 Кофе-пауза
	16:30 – 16:45 Кофе-пауза

	II/12.00 -14.00:

Презентация/Аргументация

· Устранение ошибок в аргументации.

· Практикум: Создание работающих  корпоративных аргументов для различных типов клиентов
· Мастер-класс «Чукча». Продажа четырем типам клиентов. Совмещение и  отработка  навыков, полученных по  этапам «Подготовка», «Контакт», «Потребности» и «Презентация/аргументация»
	IV/ 16.45-18.00: 
Завершение продажи
· Как технично завершить  продажу. 
· 3 важных шага к сделке. 
· Побуждение к действию. Эмоциональная поддержка клиента.

· Прогноз продаж –  инструмент планирования достижения результатов

· Воронка продаж – инструмент оценки эффективности работы

	14:00-15:00  ОБЕД
	Завершение 2-го дня тренинга




« Школа менеджера Корифеи продаж» 
Продажи по телефону, Антискидка
	3-й день.  2009

 Начало тренинга: 10:00
	

	I/10:00 – 11:45

Этикет телефонного общения
Речь и голос в бизнес коммуникации
· Правила и нормы делового общения по телефону. 

· Благоприятный "телефонный имидж" вашей компании. 

· Варианты обращения к собеседнику. 

· Интонационная окраска вашей речи.
· Работа с голосом. Коммуникативные и ресурсные возможности осанки при телефонном общении. 

· Ответ на звонок. Сообщение, когда абонент отсутствует. Повторный звонок. 

· Что нельзя говорить по телефону: негативные темы и слова, фразы – разрушители контакта. Наиболее частые ошибки в телефонных переговорах и их последствия. 
· Упражнение
	III/15:00 -16:30

Антискидка
·  Ценовые весы: откуда рождаются возражения, что такое дорого и как перевесить цену?

· Способы продажи товара/услуги по более высокой цене. Способы продажи цены;

· Варианты значения возражения «дорого»: карта острова «дорого». Предвосхищение возражения «дорого». Ответы на возражение «дорого»;

· практические упражнения 100 ответов на возражение «Дорого»

	11:45 – 12:00 Кофе-пауза
	16:30 – 16:45 Кофе-пауза

	II/ 12.00 -14.00

· Особенности активного слушания по телефону. 

· Как понять клиента? Телефонная специфика. Связь эмоционального состояния клиента и тональность речи. 

· Что нужно делать после телефонного разговора. Оценка разговора. 

· Планирование телефонных звонков. 

· Повторные звонки. Правила и ограничения. Настойчивость и навязчивость: в чем разница?

· Умение использовать технологию «холодного звонка» и технологию обработки входящих звонков клиентов с целью создания и удержания у клиента интереса к продукту и получения обязательного результата от переговоров по телефону;
· Как вернуть клиента переставшего у нас делать закупки
	IV/ 16.45-18.00: 

· Ответы на возражение «дорого» с учетом ведущего мотива клиента. 

· 4 варианта значения скидки. Причины требования скидки. Заменители скидки. Замена экономической скидки эмоциональной. Предвосхищение скидки;

· Причины предоставления скидки. Способы научить себя не предоставлять скидку. 
· Упражнения для закрепления;



	14:00-15:00  ОБЕД
	Завершение  базового  тренинга




Автор и ведущий тренинга –Елена Стецюк, тренер-консультант, эксперт консалтинговых проектов,
управляющий партнёр «Центра кадрового менеджмента ДВ». 
В стоимость проведения тренинга входит:  
1. Именной сертификат для каждого участника;
Для получения подробной информации обращайтесь:
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Елена Стецюк     + 7 4212 28 43 80; +7 914 543 43 80, megatrening@mail.ru

