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	Центр Кадровых Технологий «Успех» предлагает

Программа  тренинга «Мастер продаж. Базовый уровень».
Данный тренинг является базовым для менеджеров по продажам, торговых представителей, продавцов различного уровня и направления. Участники смогут ознакомиться с философией и психологией продажи. В первую очередь тренинг направлен на самопрограммирование на успех, осознание имеющихся ресурсов и ограничений участ​ников тренинга в области проведения продажи; повышения личной эффективности; поможет выработать индивидуальный стиль продаж.
Блок  №1. Личные и профессиональные качества менеджера по продаже.

1. Знакомство. Настрой на тренинг. Обсуждение целей и задач тренинга. Определение правил работы.

2. Вы в торговом бизнесе.

3. Что такое для вас клиент? 

4. Успешный ТП – какой он?

5. Что такое профессионализм? Алгоритм становления профессионала.

6. Необходимые условия для успешной работы торгового представителя. Внутренний и внешний имидж.
7. Что должен знать, уметь профессиональный продавец, условия, влияющие на резуль​тат деятельности продавца.

8. Функциональные обязанности торгового представителя.

Блок №2 Технологии продаж.

1. планирование деятельности.
2. поиск и классификация клиентов.
3. стратегии продаж для торговых представителей. 
4. Этапы продажи, правила прохождения этапов продаж.

5. Установление контакта, качества исключительного коммуникатора.

6. Вербальная и невербальная коммуникация. Контакт глазами. Жесты. Рукопожатие. Мимика. 

7. Стратегия и приемы поведения продавца. Типы клиентов. 

8. Виды покупателей, спарринг по определению вида покупателя.

9. Активное слушание и умение задавать вопросы. Типы вопросов.

10. Определение потребностей клиента. Отработка в спарринге выявления потребно​сти клиента.

11. Мотивы поведения покупателя. Приемы для усиления главного фактора мотивации.

12. Аргументация заказа. 

13. Презентация товара. Мерчандайзинг. 

14. Работа с возражениями. Как работать с возражением по цене.

15. Сигналы покупки и закрытие продажи.

16. Дебиторская задолженность.

17. Игры клиентов. Анализ ошибок продавцов.

18. Подведение итогов тренинга.

Послетренинговое сопровождение включается по желанию заказчика полевые тренинги, коучинг, индивидуальное консультирование по отдельным вопросам.









