                      [image: image2.jpg]


[image: image1.jpg]ABTOHOMHasi HEKOMMep4eckasi opraHusaLus
Y4eOHbIl LeHTp

Cumbupck-AHHK





Программа семинара «Организация эффективных продаж», 15 часов

На семинаре рассматриваются следующие вопросы:

1. Профессиональные качества менеджера по продажам

2. Стратегии взаимодействия с клиентами

3. Классификация типов покупателей

4. Переговоры с молчаливым клиентом

5. Каналы восприятия информации

6. Модель покупательского поведения

7. Этапы процесса продаж: установления контакта; предложение товара;  ответы на возражения клиента; переговоры о цене; «сигналы» готовности клиента к совершению сделки.

8. Работа с жалобами клиентов

9. Виды переговоров: ведущиеся в рамках конфликтных отношений; ведущиеся в условиях сотрудничества.

10. Структура  переговорного  процесса.

11. Умение  разрабатывать стратегию  ведения  переговоров.

12. Понимание и эффективное реагирование   на тактические приемы, уловки  и угрозы  противоположной стороны.

13. Планирование переговоров.

14. Отношения в процессе переговоров.

15. Типы поведения в конфликтных ситуациях.

16. Приемы урегулирования конфликта.

17. Естественные реакции при ведении переговоров. 

18. Подходы к ведению переговоров: мягкий, жесткий, принципиальный подход

19. Работа с возражениями.

20. Телефонные переговоры: возможности и препятствия.

21. Структура телефонного разговора

22. Средства ведения телефонных переговоров.

23. Профессиональные навыки ведения телефонных переговоров.

Методы обучения: мини лекция (сопровождается раздаточными материалами и учебными видеосюжетами), разбор конкретных примеров работы менеджеров по продажам, переговоров, видеотренинг участия в переговорах в условиях сотрудничества и в конфликтной ситуации.
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