Тренинг «Сервисы. Клиенты. Продажи».

1. Этапы продаж.

1.1. План-схема продажи и почему это важно (Продажа новому клиенту и допродажа)

1.2. Разбираем каждый этап и формируем задачи.

Результат: Менеджер знает и понимает последовательность действий при продаже сервиса (Сервисов). 
2. Выявление потребностей.

2.1. Как собирать и использовать информацию о клиенте. (Примеры диалогов без сбора информации и со сбором информации).
2.2. СПИН (Как продать ручку по СПИН)

2.3. СРП. (Как продать ручку по СРП) 

2.4. Технология «Вам точно понадобится» - экспертная продажа. (Как продать ручку по ВТП).

2.5. Технология «Обратные вопросы». (Как продать ручку по ОВ)

2.6. Что в продажах самое главное? На примере продажи ручки выбираем технологии под конкретные случаи.

Результат: Менеджер знает как выявлять потребности клиентов в сервисах, понимает основы четырёх технологий продаж, умеет определять какую технологию продаж в каких ситуациях использовать.

3. Сервисы.

3.1   Зачем нужны сервисы? Внешние – внутренние коммуникации.

3.2  Зачем нужны сервисы с точки зрения диалога с клиентом? Ценность предложения.

3.3.  Главное в продукте – это… (или трудности позиционирования) Примеры + Практика.

3.4.  Разбираем сервисы ИТС ПРОФ. Примеры + Практика. (ЦА, технологии продаж адаптаируем под сервисы)
3.5.  Платные сервисы. Примеры + Практика.(ЦА, технологии продаж адаптируем под сервисы).
Результат: Менеджер умеет выделять «идею» сервиса из описания, умеет позиционировать сервис исходя из потребностей клиентов. Знает, как применять четыре технологии продаж при продаже конкретных сервисов.

4. Закрытие сделки. Называем цену правильно. 

4.3.  Называем цену правильно.

4.4. Фиксируем договорённости. 

4.5. Назначаем демонстрацию.

4.6. Контрольный звонок.

Результат: менеджер понимает последовательность действий по закрытию сделки с клиентом и умеет применять эти знания на практике.
5. Работа с возражениями.

5.3. Что такое возражения и почему они появляются?

5.4. Простые правила работы с возражениями. 

5.5. Практика.

Результат: менеджер понимает последовательность действий при работе с возражениями. Владеет методиками по работе с возражениями.

