Тренинг «Эффективные продажи в торговом зале»

Аннотация:

Состав участников: менеджеры торгового зала.

Цель обучения: формирование умений и навыков эффективных продаж.

Ожидаемые результаты участников тренинга: 

Приобретение умений и навыков общения продавца с клиентом.

Выработка индивидуального алгоритма общения с клиентом.

Формирование навыка «калибровки» клиента.

Овладение методикой опроса и формирования потребностей клиента.

Приобретение умений и навыков в использовании эффективных приёмов убеждения на всех этапах сделки.

Формирование умений работать с возражениями и завершать сделки с клиентом.

Методы обучения: персональное тестирование; проблемная мини-лекция; практические упражнения; работа в мини-группах; интерактивная групповая дискуссия; ролевые игры; разбор видео-кейсов.

Время: 3 дня (по 3 – 4 часа).

Группа участников: 10-16 чел.

Содержание тренинга 

1. Теоретические основы эффективных продаж.

2. Подготовка к продаже.
3. Определение потребностей клиента.

4. Предложение товара как решения проблемы.

5. Презентация продукции и услуг.
6. Калибровка реакций клиента.

7. Работа с возражениями и сомнениями клиента.

8. Алгоритм эффективного завершения сделки.
