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Мир продаж меняется.  Привычные способы и приемы продаж работают все хуже, а у клиентов уже давно выработался иммунитет к банальным техникам и избитым фразам продавцов.
Мы внимательно следим за свежими идеями в области продаж и хотим поделиться с Вами НОВЫМИ трендами.

В программе:

Планирование продажи
· Техники продаж в сегменте В2В
· Схемы составления «длинного 
· списка» КБ (клиентской базы)
· Критерии выбора приоритетных клиентов, фильтры для «просева» КБ
· Техники сбора информации о потенциальных клиентах
· Постановка цели общения, разработка стратегии, определение оптимальной тактики

Технологический цикл продажи – (общий)
· Знакомство с технологическим циклом продажи, этапы, переходы, закономерности.
· Воронка продаж, стандарты КПД по каждому уровню
· Упражнения на отработку продажи по ТЦП

Начало общения с лицом, принимающим решения (схема общения с ЛПР)
· Цепочка принятия решения на крупных предприятиях 
· Технологии отслеживания и сверки сверху и снизу выделяемых бюджетных средств













Определение истинных мотивов клиента
· Изучение техник выявления скрытых и явных мотивов партнера по переговорам, обсуждение метода ценностных слов
· 6 торговых потребностей клиента
· Техника активного слушания
· Отработка техники задавания вопросов СПИН: теория, примеры, 
· Формализация проблемных зон в сегментах приоритетных для компании и подготовка вопросов «заточенных» под разные сегменты отрасли

Презентация своих предложений
· Критерии эффективной презентации, как сделать её интересной
 Длительность:
 2 дня по 8 часов
 Целевая аудитория:
собственники бизнеса,     коммерческие директора, 
руководители  отделов продаж,               менеджеры по продажам и закупкам

 Задачи тренинга – освоить и             отработать техники:
1. Навыки применения эффективных приёмов и техник на всех этапах продаж
· Приёмы установления контакта и знакомства с ЛПР
· Управление вниманием клиента
· Технологии подстройки под  индивидуальные особенности оппонента
· Техника «Характеристика-Преимущества-Выгода»
· Технологии адаптации презентации под различные уровни ЛПР
· «Презентация по формуле» (Стимул-Реакция)
· Подход «AIDA» (Презентация-исследование)
· Как работает аргументация, правила эффективности работы
· Аргументация на логике и цифрах -теория и кейсы
· Методика расчета экономической эффективности покупки, критерии выбора.
· Формирование решения «заточенного» под выгоды клиента
· Расчет стоимости владения (пользования) оборудованием.


Прогресс или отсрочка
· Как получить и распознать согласие двигающее продажу вперед
· Техника определения пустого обсуждения и мы не продвигаемся вперед, время затягивается

Работа с отговорками по телефону
· Как «украсть» возражение
· Чек-лист упреждающего разговора по телефону
· 7 свежих  речевых модулей на «У нас есть поставщик»
· Техники работы с «Нам не надо» «Все есть!»
· 6 техник дожима на встречу

Техники влияния и перехвата инициативы
· 3 приема перехвата управления разговором
· 4 правила аргументации, как применить к своему продукту
· 2 простые техники проверить отношение к предложению



2. [bookmark: _GoBack]Способы выяснения потребностей ЛПР (лиц принимающих решение) в сегменте В2В
3. Правильной аргументации своей позиции в рамках работы с корпоративными  клиентами
4. Навыки работы с возражениями и эффективной аргументации собственной позиции
5. Инструменты по результативному завершению сделки.
6. Методы установления доверия с клиентом на каждом из этапов продажи;
7. Способы выяснения потребностей ЛПР (лиц принимающих решение) в сегменте В2В
8. Правильной аргументации своей позиции в рамках работы с корпоративными  клиентами
9. Навыки работы с возражениями и эффективной аргументации собственной позиции
10. Инструменты по результативному завершению сделки.

     Распределение времени в структуре практического семинара (формула эффективности): 
· 10% теоретический материал
· 60% упражнения, кейс-стадии, разбор упражнений, личной эффективности, видеоанализ практических кейсов
· 30% работа участников: мозговые штурмы, обсуждения, разбор конкретных примеров, консультации по вопросам слушателей на тему тренинга

Метод ведения практического семинара:  
Бизнес-тренинг проводится в режиме интенсивного взаимодействия ведущего и 


Работа с возражениями, торга по цене и условиям
· 3 этапа развития навыков работы с возражениями
· 4 приема для работы с возражением «Дорого» 
· Рабочие скрипты для работы с отговоркой «Я подумаю» 
· Прозрачный алгоритм торга
· Получение рекомендаций (техника «Если бы он был здесь»)

Завершение сделки
· Техники проверки состояния готовности клиента:
· «Если, Когда, Получите, В результате»
· Типичные ситуации и схемы работы
· Обсуждение техники «Следующий Ход»
· Изучение основных сложностей и ошибок при завершении продажи.
· Как понять продвижение вперед (следующий ход) или задержка
· Получение «ДА» клиента
· Техники получения рекомендаций и расширение КБ


     


















участников. Для эффективного заданий, усвоения участниками теоретического материала в программу включено большое количество примеров и практических

Подробности:
В  Усть-Каменогорске «открытый» тренинг состоится
22-23 ноября 2019,  с 10.00 до 18.00

Стоимость участия: 
Раннее бронирование:
с 10 октября - 08 ноября  2019 года 98 300 тенге.
с 11 ноября - 21 ноября 2019  года 117 900 тенге.
В стоимость обучения входит: раздаточный материал, кофе-брейки, обеды, сертификат.

Зарегистрироваться можно, заполнив бланк заявки и позвонив по телефонам:
8 (7212) 50-40-45, 41-86-48 
E-mail: 504045@hr-profi.kz
                profi06@inbox.ru	
Сайт: www.hr-profi.kz
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KopnopaTuBHsie K1ueHThI (2009-2014):

Sony Mobile, E3CK, Jlykoitn (Mocksa, [lepms, Bonrorpaz), THK-Cmasounble MaTepuaisl,

3A0 «Hedrerasarperat», Arpeman, 000 "Cubupckas Komnanus CMa30o4HbIX MaTepHaioB”,
000 "O#n I'pynn”, 000 "ABToxumcepsuc”, Popcax, Pysuk, AKOM

OAO «llenTpanbubiit Tesnerpady, LlentpTenexkom, Kaszaxrenexom, Komnanus TTK, «MHroccrpax»,
Poctenexom, «Meradon», SkyLink, Kcell, Komnanus S3, Texuonukoss, Sony Mobile

MockoBckue OkHa, 3A0 «CeBepcTanb», 3A0 «BypsT3osm0TO», «Ak30 Hobesb [lekop»,
Banrtuka-Tpanc, @opym-I'pynn, GT-Trans, [1II'K, PX/|

Mepua&Mapkr, UCIIA I'pynn, Kotany, Xonaunr Jlaas Bans, JTI (Jluret lykar), Feru, Splat-
KocmeTtuka, Colgate-Palmolive, UnctutyT YHUK, 3A0 KaTpen, Bayer Schering Pharma, Schering-
Plough, Bopounas aprens SIT'b, Major Express, Komnanus Ilupurt, L.T.I. company, KM Logistic

I'K Cocpete Xenepanb, Pychunanc bank, Coepbank, AMT Bank, CitiBank, Tpoiika /| Bank

Cepreii JloceB
Bbi6paH siyymuM TpeHepoM no SPIN-npogaxam B 2012r. (mo pesyibraTtam ucciaesosanus CitiBank Group).

Cnenmanusanus: [IOBbIINEHUE JOXOAHOCTU OTAEJIA ITPOJAXK.

[IpoBesn Gosnee 700 TpeHHMHTOB B JABeHAJIaTH ropojax-
MUIMOHHMKaX Poccuy, a Taxke Kasaxcrane, Besopyccun, Ykpaune.
Bosee Toro, 4epe3 Moé o6y1yeHue npouio 0kos10 8500 yesoBek.

B aktuBe 37 YCHEeIIHO 3aBeplIeHHbIX KOHCAJITUHTOBBIX IIPOEKTOB B
CCI)Epe npojax, 1o BHEJPEHHI0 TEXHOJIOTUH TOBBIIAIIAX 061:9Mbl,
,ElOXOL[HOCTb,yl'[paBIIHeMOCTb6H3H6COM

OpraHu3oBaHO M NpoBejeHO 18 TpeHMHTrOBLIX KOHepeHLHH,
274 oTKpBLITBIX TPeHUHTa, 115 MacTep-KJ1accoB.

OGpa3oBaHue:

Wnxenep-mexanuk (MAXII, aunsiom ¢ oTinyuem) BAT: Competitive Edge Series, Brand Excellence Series,
[lcuxonor-koHcynbTanT MCI'H Distribution Edge Series, Leading Edge Series
Asset Tr Group «TpeHUHT TPpEeHEpPOB» CA&P Group Communication Skills

Bect-Tpenunr Mapk KykymkuH «TpeHuHr TpeHepoB»

K/IIOYEBBIE OT/INYXUA MOUX TPEHUHI'OB:

1. [IPAKTUYHOCTb -Bce MaTepuaibl 1 METOAUKH U3HAYA/ILHO OTPA6GAThIBAIOTCS B KOHCAJITUHTOBbIX IPOEKTAaX:
® MaKCHMaJIbHas afjalTalyd Mo CEerMEeHT PbIHKa;
* MHOTO 06pPaTHOH CBSI3U U LUGP OT KJIMEHTOB (110 ycrelrHbIM npoekTaM B B2B, B2C 6ouee 7 seT);
* CMeHa TPeHePCKOH poJiu (TpeHepylo KaK 3aKyMNIIUKOB, TaK U MOCTABLIHKOB).

2. PeanbHas ajJanTtanus nporpamMmmsl U coAgepKaHUA TPEeHUHra:

* B Xo/le mpeATPeHUHTOBOM BCTpeuH cobupaeTcs HHGopMalus o crnenyduke npouecca npojgaxu Komnanuu, Beirogax
COTpY/IHMYEeCTBA C Hel st KJIMeHTOB, CUTyalMM Ha phIHKE M OCHOBHBIX KOHKYPEHTAX, «TPYAHbIX» CUTYaLUAX U
BO3paXKEHMSIX, C KOTOPBIMH CTAJKMBAIOTCS MeHe/DKepbI 10 MPoAKaM U T.A.

« Ha ocHoBaHHMM IOJIy4eHHO# MHpOpMaLuK pa3pabaThIBAlOTCs COJlepXKaHie TPEHHUHTa, YCI0BHs U 3a/JaHUs JJIs POJIEBBIX UTD.

* Bo Bcex poJIeBbIX UTpaX YIaCTHUKU OTpabaThIBaloT HaBbIKU mpogaxu CBOET'O ToBapa miu ycyru.

« BCE poJieBble UIPbl y4aCTHUKHU OTBITPLIBAIOT C TPEHEPOM (HET BO3MOXKHOCTH «IIOABITPBIBATb» APYT APYTY).

OnbIT pa6oThl B 0TAEe/1e AKTUBHBIX Npoaax (1997-2004):

«Rothmans of Pall Mall International Ltd.» - CnenpaiucT no pa3BuTHio 6M3Heca (AaKTUBHbIE IPOJAXKH);
«British American Tobacco» - [IpecTaBUTe b 10 TOPrOBOMY MapKeTHUHIY (AKTUBHBIE IPOJAXKHU);
«Nestle» - PernoHanbHbIN MeHe/Kep 10 PoAaXkaM (IleperoBopbl ¢ AUCTPUOLIOTOPAMHU);

000 «HHTepnpoAyKT» (KpynHas AUCTPUObIOTOPCKAA KOMIIaHUA)- MeHexep 10 Pa3BUTHIO KOMIIAHUH;
000 «GTP (HeMenkue TEXHOJIOTUH U NPOAYKIUA)» - JUPEKTOD NpeANpUATHSA (IJIACTUKOBbIE OKHA);
000 «CuK» (AucTpu6bi0TOp Kpenkoro ajakoroJis, 3500 no3unuii)- /lupekTop 1o npojgaxaw;

000 “Novus Foods Ltd.”- PeruonanbHblii MeHepkep (perrnoH MockBa);

000 «Opumu Tpaua» (TM Greenfield»)- lupekTop no npojgaxxam mno r. Mockse
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