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Бизнес-образование для ВаШЕГО УСПЕХА: 

                                                                логистика, продажи, финансы!



	БИЗНЕС - ТРЕНИНГ  

ВЕЧЕРНЯЯ  ШКОЛА  СОВЕРШЕНСТВОВАНИЯ

 УМЕНИЯ - НАВЫКОВ ПРОДАЖ  


	С  28  октября  по  20 ноября  2008г., с 18-30 до 21-30.

2  раза в неделю ( Вт.  и Чт.),  8 занятий  по 3 часа, в вечернее время

	Организатор:  
	 ООО «УкрБизнесКонсалтинг – 2000»

	Место проведения:
	г. Киев, ул. А.Малышка, 1, гостиница «Братислава», 1 эт.

	Цели задачи тренинга:
	Структуризировать   личный  опыт, передать основы продажи, формирование системного подхода к  продажам  и профессиональная  подготовка специалистов  для предприятий. 

	Консультант
	Мельник Людмила – бизнес-тренер, консультант в области бизнес-психологии, эффективных методов продаж и переговоров, оптимизации внешних и внутрикорпоративных коммуникаций.

	программа:



	1-й блок:  
	Продажи – это, прежде всего общение

Общение – это всегда  влияние. 

-     Все люди разные.  Как  в них разобраться? Транзактный анализ.

-     Как использовать знания о себе и других в продажах? 

-     Виды влияния на людей. Особенности влияния в продажах.

-     Экология влияния.

-     Кнопочки, на которые нажимает тот, кто  влияет.

-     Барьеры общения. 

-    Тренинг по дифференцированной диагностике собеседника и особенностям первого реагирования.

	2-й блок:
	Перед стрельбой хорошо бы прицелиться.

-  Как выявить открытые и скрытые  интересы и мотивы клиента ?

- Как  задавать вопросы, чтобы получить нужную информацию и направить клиента в нужном нам направлении ?

-  Слышать не так и просто.

-  Тренинг по «раскрытию» собеседника с помощью вопросов

	3-й блок:
	Есть контакт!

-  Как «продать себя»  в зависимости от того, кому продаем?

-  Правила подстройки под клиента

-  Как вести собеседника за собой? Когда идти за клиентом?

-  Жесты, позы, мимики, голосовые составляющие на службе у продаж.

	4-й блок:  
	Представление товара/ услуги

Что говорить о товаре, как  и зачем?

Правила проведения «правильной» презентации.

Техники и способы аргументации.

Для каждого своя аргументация.

Как использовать  в аргументации мотивы личной заинтересованности клиента?

Речевое влияние.

Эмоциональные и внушающие слова. 

Воздействие через последовательность слов. 

Эмоциональное воздействие.

Тренинг по аргументации

Тренинг  по эмоциональному воздействию на собеседника

	5-й блок:  
	Работа с возражениями и сомнениями.                                                     

Почему  они возражают? Что на самом деле  хочет клиент , когда возражает?

	6-й блок:  
	Развитие умения услышать потребность, просьбу о помощи, или дополнительную информацию, вложенную в возражение                                                                                                   Как дать  клиенту «это»  быстро, правильно,  с плюсами для себя и своего товара ?

Как «управлять» покупателем, используя его же возражения?

Как понять, что клиент нам лжет.

Тренинг.

	7-й блок:  
	Техники предъявления и обоснования цены.
Выявление основных проблем и поведенческих стереотипов в момент предъявления цены.

Развитие умения «играть на стороне клиента». Способность предлагать цену, используя вопросы, подводя клиента к нужному ответу.

	8-й блок:  
	Навыки работы с ценовыми возражениями.
Преодоление собственного страха перед ценовыми возражениями.

 Психология восприятия цены и сопротивления.-

 Развитие способности услышать истинную потребность клиента, скрытую в ценовом возражении.

 Действия при обнаружении возражения «отмазки».

Подборка и принятие адекватной техники для обработки ценового возражения.

	9-й блок:  
	Продажа  сложному клиенту.

Сложный клиент. Это какой?

Почему  клиент трудный?

Как оптимально влиять на сложного собеседника.

	10-й блок:  
	Манипуляции в продажах. Как им противостоять.
Диагностика манипуляций. Ситуации, в которых проходит манипулятивное воздействие.

Противостояние сознательной и неосознанной манипуляции со стороны  оппонента.

Тренинг по противостоянию манипуляциям.

	11-й блок:  
	Завершение переговоров в продажах

Приемы завершения контакта. 

Установление долговременных отношений с клиентами.

	12-й блок:  
	Завершающий тренинг «Продажа от А до Я»

	Стоимость  участия: 
	2000 грн. за одного участника. Действует система скидок.
В стоимость включено: организация и проведение тренинга согласно  программы, раздаточный материал, именной сертификат. 

	По окончанию курса слушателям выдается именной сертификат !

	Дополнительная информация 
На сайте :  www.ubc.org.ua  или  по т./ф. : (044) 599-43-20, 292-83-21, 
E-mail: office1@ubc.org.ua  

	Мы отвечаем за качество предлагаемых учебных программ,  дорожим  своим имиджем и авторитетом, поэтому мы заинтересованы, чтобы после проведенного обучения Ваши сотрудники могли активно использовать и применять в своей ежедневной работе полученные знания, умения и навыки.

Тематика семинара всецело охватывает сферу развития и продвижения бизнеса, а расходы за участие относятся к составу валовых (ст.5 ЗУ о налогообложении прибыли предприятий"), которые связаны с подготовкой, организацией и управлением производства.



	Если Вы желаете  направить на обучение от  4 и более сотрудников, но предложенные даты для Вас не удобны, сообщите нам и мы постараемся включить нужный Вам семинар (тренинг) в  удобные для Вас время и даты. 

Наши   программы  предусматривают возможность проведение корпоративного (индивидуального) заказа с специально разработанными примерами и задачами с учетом специфики вашего бизнеса и уровня подготовки Вашего персонала. Экономически для Вас это будет гораздо выгоднее.


Организатор оставляет за собой право вносить изменения в программе семинара!
