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Плыву не туда, куда ветер дует, а как парус поставлю. 

(Изречение древних мореплавателей)

	Приглашаем принять участие в актуальном 
тренинге !

ТЕХНИКИ ПРОДАЖ  СТРАХОВЫХ УСЛУГ
      Продажа страхового продукта  в нашей стране – работа для настойчивых, верящих в себя и профессиональных.  Ведь приходится не просто продавать, но и формировать клиента потребность в услуге, растить своего клиента.

     Наш тренинг для тех, кто работает в сложном и интересном страховом бизнесе.

	Дата проведения:
	21 - 22  марта  2007 года

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

	Продолжительность:
	2 дня с 9:30 – 17:00  Регистрация с 9.00 в холле конференц-зала.

	Целевая аудитория:
	директора предприятий, собственники бизнеса, менеджеры высшего и среднего звена, все кого интересует данная тематика.

	Бизнес-тренер:
	Мельник Людмила – консультант, специализирующийся на обучении в области бизнес - коммуникаций, продажи, переговоров и пр.,  тренерский стаж 8 лет. По результатам анкетирования проведенного организаторами выставки бизнес-образование БОТ-EXPO-2006 мини-тренинг Людмилы Мельник «Продажи и переговоры: клиент-манипулятор» был признан самым популярным мероприятием выставки.

	Тренинги по продажам всегда имеют два аспекта:

       1-й:   надо   быть с клиентом мягким,  плавно и постепенно вести его к принятию решения

      или

       2-й:   клиента надо взять в свои «железные» руки и не отпускать, пока с помощью психотехник и великой силы нашего желания, он таки не сделает покупку.
==================================================================================
· На тренинге Вы   выясните, на каких инструментах Вы можете играть, как это делать, когда  и зачем. 

· Вы  отточите  все полученные знания в ходе игр, упражнений, игровых продаж. 

· На тренинге Вы получите запас новых знаний и энергии.
    После тренинга Вы будите больше продавать и  получать больше удовольствия от своей работы.

	Цели тренинга:
· Научиться «чувствовать» клиента.

· Научиться скрытым и открытым техникам влияния на собеседника.

· Чувствовать себя свободно в сложных ситуациях со сложными собеседниками.

Зарабатывать больше за счет увеличения объема продаж.

	программа:

	Блок 1.   Страховая компания на рынке.
1.1.   Цели  компании и  продавца.

1.2.   Функции страхового агента. 

1.3.   Что продает страховая компания – позиционирование компании и   страхового продукта.

Блок 2.   Клиент страховой компании. Кто он?

2.1.   Потребности, стереотипы, страхи.

2.2 Ожидания клиента.

2.3. Компания с точки зрения клиента

2.4. Психологические роли. Транзактный анализ.

2.5. Особенности  общения с клиентом в зависимости от его психотипа.

Блок 3. Продажа страхового продукта.

3.1.  Установление контакта с клиентом: 

· позы, жесты, мимика, улыбка

· голос на службе продавца

· техники подстройки и ведение клиента

· создание атмосферы доверия.

3.2.  Создание пространства для ведения переговоров .

3.3. Выявление потребностей клиента:

· техники активного слушания

· техники  постановки вопросов

3.4. Презентация :

· свойства, ценности и выгоды товара

· позиционирование товара

· потребительская ценность страховых услуг

· техники убедительной аргументации.

3.5.    Значение  и использование наглядных пособий.

3.6.  Работа с сопротивлением клиента.

3.7.  Работа с возражениями.

3.8. Завершение переговоров с клиентом  - как облегчить клиенту принятие решение.

3.9. Заключение договора страхования.

3.10 Построение разговора в условиях ограниченного времени

Блок 4.  Сложные ситуации в общении.

4.1.     Нерешительные, сопротивляющиеся клиенты.

4.2.     Манипуляции в общении:

- диагностика

- способы противостояния.

4.3.     Конфликтующие клиенты :

- причины конфликтов

- конфликтогены

-  способы разрешения конфликтов.
 Блок 5.  Продажи по телефону
5.1.  Диагностика клиента по голосу.

5.2.  Особенности проведения переговоров по телефону.

5.3.  Как «заставить» клиента  продолжить отношения с компанией.

Блок 6.  Клиентские отношения в страховом бизнесе.

6.1. Поиск клиентуры.

6.2. Работа на конкурентном рынке.

6.3. Система лояльности клиента.

6.4. Принципы создания долгосрочных отношений.

Блок  7 . Основы бизнес - этикета для страхового агента.

Блок 8.  Способы психо -эмоциональной саморегуляции.

	Стоимость участия:
	1200 грн. за одного участника. Система скидок!

	В стоимость включено:
	организация и проведение тренинга по программе, раздаточный материал, именной сертификат, кофе-паузы, обеды в ресторане.

	Детальная информация:
	На сайте :  www.ubc.org.ua  или  по т./ф. (044) 599-4320, 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
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