БИЗНЕС КУРС - ТРЕНИНГ

ТЕХНОЛОГИИ ЭФФЕКТИВНЫХ ПРОДАЖ

(4-5 учебных дня)
По мере развития рынка услуг в своей практике продавцы и руководители отделов продаж всё чаще сталкиваются с необходимостью индивидуального подхода к каждому покупателю или группам покупателей. Конкуренция во многих сферах бизнеса возрастает настолько, что различия между предложениями по содержательным параметрам стираются и на первое место выступают различия в стиле, форме и методах обслуживания клиентов. В результате покупатели становятся всё более взыскательными и требовательными. Они рассчитывают на учёт своих индивидуальных особенностей в процессе продаж уже как на нечто само собой разумеющееся.

В связи с этим важным и актуальным является решение следующей задачи: формирование представлений о разнообразии типов покупателей и развитие навыков типологического подхода в продажах и работе с клиентами. Именно эту задачу и призван решить данный тренинг, основанный на уже неоднократно доказавшей свою адекватность и актуальность цветовой типологии покупателя.

Целевая аудитория тренинга.

Данный тренинг рассчитан как на продавцов, так и на руководителей отделов продаж. В своей основе он является универсальным и легко адаптируется к любой сфере бизнеса.

Цель и задачи тренинга

Предоставление участникам специальных знаний, умений и практических инструментов для эффективного ведения продаж.

            Результат обучения

В результате тренинга участники получат целостное видение и понимание всех основных этапов процесса продаж, а также знания и инструменты, необходимые для эффективного ведения продаж.

                                 Программа тренинга.

1. «Чем мы занимаемся?». Основные особенности и этапы эффективных продаж

В этом блоке участники рассматривают процесс продаж, как инструмент удовлетворения запросов (потребностей) клиента. 

· Общие правила проведения  процесса продаж.

· Основные этапы и алгоритмы данного процесса.

2. «Кто наш клиент?». Типология клиентов как основа построения процесса эффективных продаж

В этом блоке слушатели знакомятся с типологией клиента, как основой клиенториентированного подхода, а также изучают методы диагностики характера (типа) потребителя и техники организации взаимодействия с различными типами клиентов.

· Общие характеристики трех основных типов клиентов.

· Наблюдаемые признаки и типологические особенности.

· Техники диагностики  на основе наблюдения за поведением и  анализа речи клиента.

3. «Как сделать потенциального покупателя своим клиентом?». Установление контакта: закладка фундамента доверительных отношений с клиентом

В этом блоке участники обсуждают важность первого контакта с клиентом, а также отрабатывают набор личных стратегий  завоевания доверия клиента

· Общие правила установления контакта

· Техники установления контакта с разными типами клиентов

· Навыки разработки личных стратегий и тактик установления контакта

4. «Что же в действительности хочет клиент?». Выявление потребностей: составление представлений о явно выраженных и скрытых запросах клиентов для подготовки эффективной презентации товара

В этом блоке слушатели знакомятся с основными техниками выявления ведущих потребностей, влияющих на процесс принятия клиентом решения о покупке, обсуждают  опыт их (техник) использования.

· Структура потребностей клиента

· Принцип «Воронка вопросов» как эффективное средство сбора информации о потребностях клиентов

· Навыки по выявлению потребностей у клиентов разного типа

5. «Как сделать такое предложение, чтобы клиент не смог от него отказаться?». Презентация товара:  привязка выгод товара к выявленным потребностям клиента

В этом блоке участники обсуждают методы формирования наиболее весомых аргументов, подтверждающих преимущества компании, товара и пакета услуг

· Метод «Особенности-Преимущества-Ценность» как основа эффективной презентации товара

· Алгоритм презентации товара

· Навыки презентации товара для разных типов клиентов.

6. «Если клиент начал сомневаться в правильности покупки». Работа с возражениями: преодоление сопротивления клиента и контраргументация

В этом блоке слушатели  получают представление о причинах  возражений, а также приобретают навыки эффектной контраргументации.

· Причины возражений и их классификация

· Алгоритм работы с возражениями.

· Техники работы с возражениями в зависимости от типа покупателя

7. «Как помочь клиенту принять решение о покупке». Завершение сделки: снятие нерешительности клиента и стимулирование принятия решения о покупке

В этом блоке участники получают представление о специфике заключительного этапа продаж, а также с основными алготитмами эффективного завершения сделки.

· Сигналы готовности покупателя совершить покупку

· Навыки по диагностике сигналов готовности завершить сделку различными типами клиентов

· Алгоритм завершения сделки

· Методы завершения сделки с разными типами клиентов

8. «Если клиент недоволен…». Работа с постпродажными конфликтами: конструктивное разрешение противоречий интересов и устранение эмоциональной напряженности

В этом блоке обсуждается специфика конфликтных постпродажных ситуации, и отрабатывают индивидуальные стратегии их (ситуаций) саморегуляции и разрешения.

· Техники саморегуляции в конфликте

· Алгоритм действий в конфликтной ситуации

· Навыки нейтрализации конфликта с разными типами клиентов.

Формы работы: информационные блоки, мозговой штурм, деловые и ролевые игры, моделирование ситуаций, работа с раздаточными материалами,  демонстрация и отработка приемов и техник в упражнениях, тестирование и самоанализ.

