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БАЛТИЙСКИЙ ГУМАНИТАРНЫЙ ИНСТИТУТ

Лицензия: № 002989 серия АА рег. № 2978 от 16.03.2010 г. 

Свидетельство о государственной аккредитации: № 000932 серия ВВ рег. № 0922 от 25.04.2011 г.

Основы технологии тренинга продаж (16 часов)
Тренинг ведет к. псх. н. Оксана Вячеславовна Демьянович,

соавтор Программы «Психолого-педагогическое сопровождение развития ребёнка: от рождения до младшего школьного возраста», ставшей победителем конкурса Комитета по науке и высшей школе Правительства Санкт-Петербурга.

Тренинг адресован внутренним корпоративным тренерам, менеджерам по продажам, а также психологам коммерческих предприятий, проводящим тренинги и обучающие семинары со специалистами и непосредственно работающим с клиентами.

Цель:

Обучить участников методике проведения тренинга, сформировать базовые навыки ведения тренинга продаж, организовать пространство для обсуждения трудностей в работе внутреннего корпоративного тренера.

В программе:
1.Тренинг как инструмент внутрикорпоративного обучения 

· Возможности и ограничения тренинга как инструмента.

· Определение целей и разработка программы тренинга.

· «Продуктовый» и «коммуникативный» компоненты обучения.

· Различные форматы проведения тренинга: выгоды и риски использования.

· Типичные причины малой эффективности внутреннего обучения, возможности их устранения.

· Обратная связь заказчику о результатах обучения: ее цели и оптимальные форматы.

· Сопровождение специалистов после проведения тренинга.

2.Компоненты базового тренинга продаж 

· Принципы конструктивных переговоров.

· Установление и развитие контакта с клиентом.

· Умение ориентироваться в интересах, потребностях и возможностях клиента.

· Деловой уровень и уровень отношений в общении с клиентом.

· Презентация товара и сопутствующих услуг (исходя из интересов клиента).

· Умение убедить. Способы преодоления возражений со стороны клиента.

· Конфликты с клиентами: профилактика конфликтных ситуаций.

· Особенности переговоров в ситуации конфликта.

· Клиент-менеджмент:
- заинтересовать звонящего прийти в фирму;
- заинтересовать пришедшего купить услугу;
- заинтересовать купившего стать постоянным клиентом.

· Способы завершения сделки.

3.Методика проведения тренинга продаж 

· Продажа как процесс переговоров.

· Цикл и этапы коммуникации применительно к процессу продажи.

· Методики формирования у продавцов необходимых навыков:
- установления контакта с клиентом;
- ориентации в потребностях и интересах клиента;
- презентации товара или услуги;
- работы с возражениями клиента;
- завершения сделки;
- формирования долгосрочных отношений с клиентом.

Место проведения: пр. Стачек, 72.

Запись на тренинг по телефону: (812) 783 63 14, с 11 до 19 (обед  с 14 до 15 ч)
