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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.

Тренинг 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.
Целевая аудитория: администраторы, отвечающие за качество продаж в торговом зале, продавцы-консультанты, менеджеры по работе с клиентами.

Цель:

Освоение технологии эффективных продаж в торговом зале и формирование навыков гибкого взаимодействия с каждым клиентом.

В программе:

· Система работы с клиентами, стандарты обслуживания:
-          понятие и составляющие корпоративного стандарта обслуживания клиентов; 
-          стиль взаимодействия с клиентом;
-          обслуживание как форма влияния: субъект – объектные и субъект – субъектные отношения, поведенческие стратегии и результаты влияния;
-          особенности формирования партнерских отношений между компанией и клиентами: понятие и сущность сервиса (структурный, поведенческий, этический);
-          факторы привлекательного имиджа компании и продавца как основа доверия клиентов;
-          приемы формирования позитивного образа компании: деловой этикет в общении с клиентами, свод принципов и правил привлекательности в обслуживании клиентов.

· Установление контакта с покупателем:
-           инициация контакта с клиентом;
-           приемы построения контакта в торговом зале;
-           ошибки, отпугивающие клиентов;
-           невербальные признаки общения и их практическое применение.

· Выявление потребностей клиента и презентация товара:
-          виды потребностей ;
-          ориентация в потребностях (или «что на самом деле покупает клиент?»);
-          техники конструирования вопросов: как быстро выявить потребности клиента;
-          презентация себя, фирмы, товара (стандарты презентации, аргументированное 
-  
представление товара с пользой для клиента, «товар в руках»).

· Работа с клиентами в торговом зале. Типология клиента:
-          ролевой репертуар клиентов;
-          типы клиентов и эффективные методы работы с ними;
-          трудный покупатель или работа в нестандартных ситуациях;
-          специфика обслуживания в примерочной зоне;
-          техники работы с возражениями (истинными и ложными).

· Завершение продажи и формирование лояльности клиентов:
-          сигналы готовности клиента совершить покупку;
-          «эмоциональное послевкусие»;
-          формирование лояльной позиции и устойчивого положительного отношения к месту покупки (магазину, бренду)/
Формы работы:

Мини-лекции, индивидуальные и групповые упражнения, деловые игры, аналитический разбор ситуаций,  видеоанализ ролевых ситуаций, тренировка навыков профессионального поведения.

Место проведения: пр. Стачек, 72.

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