Донецкий тренинг-центр деловой активности

http://trening.ucoz.ua/

Коммерческое предложение

Господа, предлагаем вам  эффективную программу развития ваших сотрудников, направленную на развитие компетенций менеджеров по работе с возражениями клиентов, рост уровня ваших продаж.

Предтренинговая работа:

1. анализ специфики вашей деятельности и ее проблемных зон;

2. разработка адаптированной программы тренинга;

ТРЕНИНГ ТЕЛЕФОННЫХ ПРОДАЖ
Цель: 
Повысить уровень продаж компании
Целевая аудитория: 
руководители отделов продаж, менеджеры по продажам
 
ПЛАН  
1. Мастер продаж - слагаемые успеха. Идеальный и индивидуальный профиль менеджера по продажам

2. Типы клиентов, подстройка, ведение в процессе продажи
3. Активный  поиск потенциальных клиентов. Работа с базой потенциальных клиентов
4. Этапы продажи
5. Выход на ЛПР, стратегии преодоления «секретарского» барьера
6. Первый звонок ЛПР, установление контакта с клиентом
7. Выявление потребностей и выслушивание 
8. Аргументация и презентация товара (услуги). Тактики влияния.
9. Второй и последующие звонок ЛПР. Работа с возражениями. Стимулирование интереса.
10. Личная встреча с клиентом и его сопровождение.
11. Заключение сделки. Типичные ошибки при телефонном общении. Способы выхода из конфликтных     ситуаций. Правила профессионального завершения разговора
Результат: 
· Мотивационная активность участников тренинга на протяжении 2-3 месяцев

· Четкое понимание участниками своих достоинств и  слабых зон в переговорах

· Четкое понимание участниками и использование в переговорах достоинств и  слабых зон клиентов, исходя из их психотипа. Умение подстаиваться под клиента
· Оптимизация речевых модулей
· Наличие оптимальных ответов на стандартные возражения клиентов

· Использование участниками четкой технологии работы с возражениями

· Рост продаж, снижение уровня текучести кадров

Посттренинговая работа:
подготовка рекомендаций для отдела персонала, руководства отдела продаж (индивидуальные особенности, психотип, мотивационная структура, ярко выраженные зоны и зоны развития; стиль управления, методы профессионального развития …)
 
Форма проведения – 30% теоретические занятия, 70% - тренинги
Продолжительность – 16 час.
Учебно-методическое обеспечение тренинга:
                   учебный комплект для участника (учебная тетрадь и эл. диск с доп. материалами);
                   аудиозапись этапов тренинга с последующим анализом работы участников
Кол-во участников – 15 - 20 чел.
 

Корпоративный формат предполагает адаптацию программы. 
На основе материалов тренинга возможна разработка Учебного комплекта для сотрудников компании (речевые модули, презентация, стандартные ответы на возражения) (в стоимость тренинга не входит)
Тренер –

Паньков Дмитрий Владимирович –

сертифицированный бизнес-тренер (бизнес-школа Даремского университета Великобритании),

7-летний опыт проведения тренингов;

автор тренингов, оригинальных методик, учебных пособий.

Опыт личных продаж. Провел более 100 тренингов.   

Стоимость работы тренера – 4000 грн

Стоимость методического обеспечения (рабочая тетрадь, сертификат, раздаточный материал) – 100 грн на участника

Аренда конференц-зала – 100-200 грн в час (либо на территории заказчика)
Конференц-сервис (обед, кофе-брейк) – по согласованию.
С уважением,  Директор Донецкого тренинг-центра деловой активности

Дмитрий Паньков

Тел.:  (062) 337 14 61; 8066 977 91 76     E-mail: biznes-time@mail.ru

С нами Успех и процветание вашего Бизнеса!

