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Тренинг «Тактика продаж»
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Тренинг 
ТАКТИКА ПРОДАЖ

Покупатель: «А почему у вас на витрине все брюки помятые?»

Продавец: «А ты на себя посмотри!»

Цели тренинга 

· Увеличение объема продаж

· Развитие конгруэнтности (органичности) менеджеров по продажам с образом Компании, ее продуктом, ролью продавца

Основные темы 

1. Продажа себя, Компании и продукта 

2. Конкурентные характеристики Компании

3. Триада презентации

4. Презентация Компании 

5. Работа с вопросами клиента 

6. Классическая схема продажи

7. Современные тенденции в области продаж

8. Выработка собственного стиля в продажах

9. Профессиональная уверенность в продажах

10. Техники установления контакта 

11. Потребности клиента

12. Приёмы выявления потребностей клиента

13. Презентация с учётом потребностей клиента
14. Работа с возражениями клиента

15. Техники завершения продажи
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	Продажа себя, Компании, продукта
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Эффективное деловое взаимодействие включает в себя, во-первых, создание позитивного отношения к личности продавца, во-вторых, к Компании и, наконец, к продукту. Это достижимо лишь при условии конгруэнтности
 себе, Компании и услуге, которую мы предлагаем.
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	Конкурентные характеристики Компании
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Пять базовых характеристик Компании:

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	


Пять позитивно-контрастных  характеристик Компании:
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	Триада презентации
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«Посмотрите…»
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«Вы можете проверить это…»
 

 «Это подтверждается…»
«Для Вас это означает…»
«Это Вам позволит... »         
«И тогда Вы сможете…»                                             

«Другими словами …»         
«Таким образом …»              
Логика аргументации своей позиции:


Эмоциональное усиление аргументов

Эмоциональное усиление аргументов:

· Шутка, анекдот, байка, притча.
· Метафоры, сравнения.
· Упоминание отношений, чувств – своих или других людей.
· «Синкопичная
 речь». 
Типы аргументов:
1. Факты из опыта клиента.

2. Не подвергаемые сомнению, объективные факты.

· Предъявление лицензий, сертификатов, сведений из справочников, энциклопедий, средств массовой информации и т.д.

· Законы, стандарты, правила.

· Цифры, граммы, сантиметры.

3. Конкретная информация о способах достижения целей.

4. Ноу-хау, новинки, новые тенденции.

5. Ссылка на собственный опыт.

6. Ссылка на авторитет, экспертные оценки.

7. Рекомендации.

8. Очевидные факты.

· Здравый смысл.

· Устоявшиеся мнения.

· Общепринятая практика.

· Традиции.

· Прецеденты.
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Фразы мостики, которые можно использовать, перед тем как высказать аргумент:

· …давайте согласимся… 

· …именно сейчас бы и заметить… 

· …обратите внимание… 

· …скажу сразу… 

· …похоже, вы уже догадались… 

· …не стану скрывать… 

· …будем откровенны…
	
	Презентация Компании
	


	Название 
	Кто Вы такие?

	Сфера деятельности
	Чем занимаетесь?



	Присутствие на рынке (история, представительства и филиалы)
	Как давно существуете, краткая история? 



	Лицензии, сертификаты
	Можно ли Вам доверять?



	Партнёры и

известные личности
	Скажи, кто твой друг и я скажу кто ты!



	Ценности, 

девиз, миссия
	

	Уникальность, 

ноу-хау, достижения
	                                                    Чем Вы отличаетесь от других?

Почему мы должны учиться именно у Вас?

	Персонал (“У нас работают …”)
	Что за люди у Вас работают? 

Они профессионалы?

На Ваш персонал можно положиться?

	Перспективы, планы
	Насколько Вы серьезны? 

Какие у Вас планы?

	Благодарность

за внимание
	«Благодарю Вас за возможность рассказать                    о моей Компании!»

	Ориентация на сотрудничество
	«Мы будем рады видеть Вас в числе наших постоянных клиентов!»


· Любой из модулей презентации может быть усилен за счет высказывания позитивного отношения к произносимому: “Я с гордостью могу сказать …”, “С удовольствием расскажу Вам …” и т.д.

· Презентация занимает 1 – 2 минуты и проводится с учетом особенностей человека, с которым Вы разговариваете. Различные модули презентации Вы можете использовать при ответах на содержательные вопросы клиентов.
· Во время презентации избегайте эффекта «зазубренности».

	
	Работа с вопросами клиента
	



Клиента убеждает не то, что ему говорят, а то, что он из этого понимает.
Вопрос собеседника это, как правило, запрос на дополнительную информацию. Задать вопрос собеседник может на любом этапе разговора. Поэтому задача менеджера проинформировать клиента, как только в этом появилась необходимость. 

Принципы работы с вопросами:

· На вопросы надо отвечать. 

· Менеджеру желательно использовать любую возможность, чтобы дать клиенту дополнительную информацию о себе, компании, продукте.  

· Во избежание противоречий и с целью формирования позитивного имиджа, при работе с вопросом клиента рекомендуется использовать определенную схему  и единые стандарты ответов.  

Типичные ошибки при ответе на вопрос:

· Чрезмерно краткий ответ, когда собеседник готов слушать.

· Чрезмерно длинный ответ, когда собеседник уже не готов слушать.

· Незнание и неумение рассказать о конкурентных преимуществах компании.

Схема ответа на содержательный вопрос собеседника:

	  .                                                                                    
	Схема продаж
	


	  .                                                                                    
	Профессиональная уверенность в продажах
	




Однажды, видя какого-то оратора, который, произнося речь, 
всё качался из  стороны на сторону, 

Цезарь пошутил, что этот человек стоит на земле слишком нетвердо, 

а потому и слова его ничего не стоят.
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Помните! У Вас никогда не будет второй возможности произвести первое благоприятное впечатление.
Что даёт повышение уровня уверенности?
· Способность решать проблемные ситуации более быстро и с меньшими энергетическими затратами.

· Повышение самоуважения, вытекающее из умения более полно контролировать собственную жизнь. 

· Большую привлекательность в общении с клиентами, коллегами, окружающими.

Показатели агрессивного поведения

· Позы, жесты превосходства, пренебрежения.
· Демонстрация угроз о нанесении ущерба. Оскорбления, грубость.
· Физическое насилие. Навязывание своего мнения, давление.
· Игнорирование прав другого человека. Преувеличение недостатков и промахов партнера.
· Постановка собеседника в жесткие рамки без его согласия на это.
· Принижение партнера. «Рубящие», «Ударные» жесты, псевдоспортивные движения.
· Сарказм, ирония в чужой адрес.
Показатели неуверенного поведения

· Потупленный, отводимый, бегающий взгляд.
· Неуместные улыбки, тревожный смех.
· Скованная, закрытая, статичная поза, сутулость (если это не «диагноз»).

· Гримасы: закусывание губы, кривая усмешка.
· Нефункциональные движения: поправление одежды, перекладывание предметов с места на место, навязчивые движения.
· Тремор. Длительные паузы, дрожащий, тихий, прерывистая, бессвязная речь.
· Слова паразиты, присутствие в речи назализаций.
· Хитрость. Пассивность: отсутствие инициативы, реактивное поведение.
· Оправдания и запальчивые объяснения своего поведения.
· Увлажнение глаз, покраснение/побледнение кожи.

· Негативные самовербализации.
Показатели уверенного поведения

· Приветливое выражение лица: улыбка, контакт глаз, не заслоненное руками лицо. Уместный смех, юмор.
· Открытый рисунок движений: поза, жесты.
· Адекватные ситуации действия, функциональность движений.

· Свободная, открытая поза. Содержание речи и внешние проявления говорящего согласуются друг с другом.
· В речи используется местоимение «Я». Проявление инициативы.
· Сосредоточенность на выполняемых действиях.
· Положительные самовербализации и самопрезентации.
· Находчивость, креативность.
· Демонстрация мастерства.
	  .                                                                                    
	Техники установления контакта
	


«Физические» и пространственные



· Открытая асимметричная поза

· Оптимальная дистанция

· Устранение помех и преград

· Правило трех углов

В начале разговора



· Приветствие

· Представление

· Телесный контакт

· «Маленький разговор»

· «Чай, кофе»

· Поздравление

· Упоминание событий и фактов, приятных собеседнику

· Знаки внимания (встать, предложить сесть и т.д.)

· Мало вероятностное действие, привлекающее внимание

· Получение согласия (учет интересов) собеседника

«Фоновые» техники



· Улыбка

· Контакт глаз

· Обращение по имени

· Открытые жесты

· Мимика, поддакивание

· Подстройка по темпу, громкости, лексике, …

· Пересказ

· Выражение эмоций («с радостью», «с удовольствием» и т.д.)

· Объединение («мы», «вместе» и т.п.)

· Снижающие напряженность, «расслабляющие»

· Шутка, уместный юмор

· Комплимент

· Подчеркивание общности

· Проговаривание чувств, состояния (своего, клиента)

В конце разговора



· Выход из контакта (благодарность)

· «Подарочки» (ручка, календарь и т.п.)

· Проводить собеседника

«Активные» техники



· Проявление интереса

· Проявление инициативы

· Предложение помощи

· Оказание услуги

	  .                                                                                    
	Потребности клиента
	



Клиенты голосуют кошельками,

поэтому  если вы не позаботитесь о клиенте,

о нём позаботится кто-то другой.
Физиологические потребности - Пища. Вода. Тепло. Отдых. Секс. Здоровье. Чистота.

Клиент хотел бы получить больше преимуществ при минимальных вложениях, любит получать выгоду (особенно легкую, без усилий).  Любит, когда что-то делают за него, учитывают его личные интересы, ценит удобство, обожает комфорт, телесные удовольствия,  чувственные наслаждения,  заботиться о здоровье. 

Потребность в безопасности - Стабильность. Надежность. Экономические ресурсы. Защита. Гарантии. Порядок. Закон. Свобода от страха и беспокойства.

Клиент, как правило, недоверчив, насторожен, предусмотрителен и запаслив, все проверяет. Любит качество, надежность, выгоду,  боится потерь, консервативен. Не любит экспериментов, перестраховывается, готов платить и ждать за повышенную степень гарантий безопасности и стабильности.

Потребность в принадлежности и любви - Принадлежность  к группе. Партнеры. Семья. Друзья. Страна. Позитивные эмоции. Интимность и привязанность.

Клиент ценит человеческие отношения, любовь, ласку, ощущает себя представителем группы, национальности, гражданином страны. Клиент ориентируется на популярное, распространенное «как у всех», «как у соседа», «как принято», «как у людей», боится отстать и быть «белой вороной». 

Потребность в признании и уважении - Почет и слава. Уважение других. Самоуважение. Престиж. Стремление к высокой самооценке. Признание достоинств и заслуг. 

Клиент ориентирован на эксклюзив, на уважение и признание, любит быть единственным, получать лучшее. Часто демонстративен. Обо всем имеет свою точку зрения. Не любит, когда его мнение оспаривают. Клиент стремиться к известности, хочет быть первым, лучшим, уникальным, особенным, непохожим на других.

Потребность в самореализации - Реализация своих способностей и талантов. Стать  тем,  кем он может быть. Потребность в творчестве.

Клиент стремиться к реализации своих целей, планов, мечты (цели чаще всего социально значимые). Имеет четкие критерии оценки предложений, ориентирован на стратегическое партнерство с близкими по миссии организациями и людьми. Ценит функциональность предложения и экономию времени. 
	  .                                                                                    
	Приёмы выявления потребностей клиента
	


Пауза

Функции паузы

1. Предложение занять место в разговоре.

2. Подчеркивание значимости сказанного.

3. Способ поднять напряженность в разговоре.

4. Выяснение кто сильнее? "Слабый" собеседник не держит паузу.


«Пассивное слушание»

уместно в тех ситуациях, когда Ваш собеседник сам, инициативно излагает Вам информацию. Как правило, это бывает в случаях, если собеседник заинтересован в результатах беседы или эмоционально возбужден.


«Активное слушание»
используется, когда Вам недостаточно информации, получаемой от собеседника. В разговоре лучше использовать техники активного слушания: вопросы, уточнения и пересказ.


Вопросы

Закрытые

Ответы на них заранее предписаны и, по сути, единственно    возможные (да / нет)


Например: "Вы согласны?" "Вы работаете менеджером?" и т.п.

Открытые

Не предполагают предписанного или единственного ответа.


Например: "Как дела?", "Что вы думаете по этому поводу?", и т.п.

Начинаются с вопросительных слов что, где, когда, как, почему, какой, сколько, зачем и т.п.

Альтернативные

Выбор между двумя (или тремя) вариантами. 

Например: “Вы будете чай или кофе?” “Мне подойти утром или вечером?” и т.п. 

Функции вопросов
1. Уточнение сказанного.

2. Получение новой информации.

3. Перехват инициативы в разговоре.

4. Расширение сферы разговора, увод в сторону.

5. Смена темы разговора.

Уточнение
Это развёрнутый вопрос по поводу любого непонятного, неясного или неопределённого слова в высказывании собеседника.


Например:  -  "Меня смущает Ваше предложение».

                                -  "Людмила, а что именно Вас смущает?»

Пересказ
Это дословное или близкое по смыслу повторение слов собеседника. 

Пересказ необходим:

· для уточнения содержания и смысла услышанного от собеседника, во-вторых, 

· для того, чтобы "закрыть рот" себе и "открыть" его партнеру.

Тип 1 
Услышанное от собеседника, Вы повторяете полностью или в сжатом виде, желательно в его же терминах, начав со связки типа - "Правильно ли я вас понял...", “Как я понял...", "То есть...", и т.п.

Тип 2 
То же самое, но к пересказу Вы добавляете своё понимание того, как собеседник относится к сказанному: "Мне кажется, что Вам очень нравится...", "Я понял, что Вас огорчает...", и т.п.
Функции пересказа
1. Уточнение услышанной  и получение новой информации.

2. Показывает, что Вы внимательно слушаете собеседника.

3. Способствует запоминанию услышанного.

4. Выигрыш времени для обдумывания. 

5. Снятие эмоционального напряжения. 

6. Позволяет вести разговор в русле собеседника.
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	ВАЖНО!
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Все эти техники работают только на фоне позитивного контакта с собеседником.

	  .                                                                                    
	Презентация с учётом потребностей клиента
	



В коммерческом предложении  хорошо лишь то, 

что клиент находит в нем хорошего!
Рудольф А. Шнаппауф

Комплексное решение: товар + сервис (услуга + обслуживание) + помощь.

Ведите клиента по цепочке:
ВНИМАНИЕ            ИНТЕРЕС           ЖЕЛАНИЕ           УБЕЖДЕННОСТЬ
· Условие внимания - контакт с клиентом
· Условие интереса - работа в русле потребности клиента
· Условие желания - предложение решения проблемы клиента с помощью продукта
· Условие убеждённости - понимание, что предложенный вариант – лучший

	  .                                                                                    
	Работа с возражениями клиента
	



Не отстаивайте цены!

Цены надо объяснять и продавать!





Возражения - Checkpoint в продажах 

Помните! Возражение – признак желания купить. 

Возражения не всегда осознаются и часто надо помочь клиенту сформулировать свои сомнения и опасения относительно вашего коммерческого предложения. 

Клиент, как правило, уже приходит с определенными возражениями или они появляются в ходе знакомства с продуктом. Задача продавца – выяснить суть возражения (информация, условие, препятствие) и аргументировать выгодные моменты предложения. 
Принципы работы с содержательными возражениями:
· Любое возражение следует «принять». (При этом принятие не означает согласия.)
· Не говорите о цене, пока не проработаете возражение.
· Если невозможно «здесь и сейчас» содержательно ответить на возражение и переубедить клиента, то все равно выскажите свои аргументы, они могут сработать «там и потом».
· Во избежание противоречий и с целью формирования позитивного имиджа, при работе с возражениями клиента рекомендуется использовать определенную схему и единые стандарты ответов.
Типичные ошибки:
· Поверхностное знание продукта, и как следствие непрофессиональный ответ или говорящее молчание продавца.

· Возражение на «закрывается» и тогда для нас остается вопрос, смогли ли мы развеять сомнение.
· Эскалация конфликта (спор, игнорирование, давление, и т д).
Типы возражений:
«Отговорки»

неискренние и необоснованные, мнимые. Как правило, следствие плохого контакта, желания проверить профессионализм продавца или неумение покупателя сказать «нет». Отражают негативное отношение к продавцу, а не реальное отношение к товару.

«Заблуждения»

искренние, на которые можно ответить сразу. Клиент верит в то, что он говорит. Но его слова, как правило, основаны на вере, слухах, представлениях, а не на фактах. Чаще всего, это запрос на дополнительную информацию.

«Правда»

искренние возражения, на которые трудно ответить сразу. Клиент верит в то, что он говорит, и это факт. Как правило, возражение касается самого слабого места в Вашем предложении.
Цикл работы с возражением:
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	ВАЖНО!
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Продавец обязан отработать  4 – 5 циклов возражений

Правила уточнения возражений:

Преобразование возражения в вопрос дает возможность избежать конфронтации и перевести разговор в нужное Вам русло.

· “Вы сегодня уже пятый кто мне это предлагает!” 

· “То есть, Вас интересует, чем мое предложение отличается от других?”


Для сложных возражений следует уточнять смысл неоднозначных и неопределенных слов.

· “Подобные продукты предлагают сейчас многие компании”.

· “Приятно говорить с профессионалом, Наталья. Скажите, с какой компанией Вы сравниваете нашу?”


При работе с мнимыми возражениями на шаге уточнения можно использовать тест-предположение. 

· «Меня не устраивает форма оплаты».

· “Если бы решился вопрос с формой оплаты, Вы бы заключили договор?”

Приёмы опровержения возражений:
Даем возможность клиенту полностью высказаться.

Перевод возражения на любой другой этап продаж. 

Превращение возражения в достоинство.

· “Это очень дорогая позиция”.

· “Да! Поэтому и гарантии по нее выше”.

Использование рекомендаций. 

Сравнение продукта с подобным.

Условное согласие с обоснованием спорного пункта.

· “У Вас очень дорогие продукты!”

· “Да, Вы совершенно правы, они у нас не дешевы! И я понимаю Ваше стремление получить хороший продукт по недорогой цене. Давайте, вместе разберемся, почему наши продукты столько стоят”.
Контрастное сравнение коммерческого предложения с предложением конкурентов. 
Фразы подтверждения ответа:

Продавец:

· «Теперь мы это решили?»

· «Я ответил (а) на Ваш вопрос?»

· «Мы можем идти дальше?»


Клиент:

· «Да», -  переходим к завершению продажи.

· «Нет», -  выясняем причину (скажите, пожалуйста, а что Вас смущает / что останавливает) и работаем со следующим возражением.

	  .                                                                                    
	Техники завершения продажи
	



Чем больше продукт полезен и нужен покупателю, тем выше его ценность. 

Чем ценнее продукт для клиента, тем больше он готов заплатить за него более высокую цену.

Рудольф А. Шнаппауф. 

Ситуации и сигналы завершения продажи:
· Успешная обработка возражения клиента

· Вопросы владельца (по поводу доставки, гарантии, оплаты и т.п.)

· Активное манипулирование товаром.

· Высказывание клиентом любого одобрения по поводу продукта («Это интересно», «Мне это нравится», «Любопытно …» и т.п.)

· Характерные невербальные реакции клиента (изменение интонации, позы, дистанции, мимики и т.д., указывающие на его интерес).

Способы завершения продажи:
Естественное завершение

· Да, это интересно!

· Пожалуйста.

Завершение по предложению

· «Ну, что? Берем?», «По рукам?», «Касса номер два».

На основе альтернативы
· «Заключаем договор сейчас или завтра?», «Вам один или два?».

Инициативное завершение
· «Будет ли достаточно пяти штук?»

Прогрессирующее завершение (с предложением ряда повторных поставок некоторых товарных групп)
· «Давайте начнем с суммы в пятьдесят тысяч. Если все пойдет удачно, то через месяц возьмете на сто пятьдесят».

Завершение с уступками (скидка)
Завершение с риском (работа без предоплаты)
Завершение по важнейшим пунктам
· «Давайте, подведем итог. Этот договор Вам выгодно заключить по следующим причинам ...».

Завершение по второстепенному пункту («последняя капля»)
· «Да, кстати, сегодня мы делаем подарки всем клиентам»
Завершение на основе владения («щеночек»)
Завершение ввиду будущих событий
· «Мы ожидаем повышения цен, поэтому берите лучше сегодня»
Правило «беременной» паузы - После фразы завершения продажи замолчите(!) и дождитесь ответа клиента. Выигрывает тот, кто заговорит вторым!
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	Приложение 


Рекомендуемая литература:
1 Шнаппауф Рудольф А. «Практика продаж», Москва, АО «Интерэксперт», 1998 - 2004. 

2 Том Хопкинс «Искусство торговать», СПб.: Изд-во “Литера”, 1996.

3 Джефф Талл «Искусство комплексных продаж», Москва, Изд. Дом ЕВРО, 2005г.
Рекомендуемые фильмы:

Переговорщик

1998. США. Детектив. Режиссер: Ф. Гари Грэй. Актеры: Сэмюэл Л. Джексон, Кевин Спейси, Дэвид Морс, Рон Рифкин, Джон Спенсер, Дж.Т. Уолш, Сиобэн Фэллон, Пол Джаматти, Реджина Тейлор, Брюс Битти.

Американская история в духе «кто подставил кролика Роджера». В фильме красочно показывается: как результативно вести жесткие переговоры: механика уловок и игра мотивов; сила аргументов и позиции; адекватность разных переговорных стратегий.


12 разгневанных мужчин

1957. США. Драма, детектив. Режиссер: Синди Люмит. Актеры: Генри Фонда, Мартин Бэлсом, Джон Фидлер
Настоящее кино: актерская игра, сильный сюжет, никаких спецэффектов. Красная нить фильма - борьба людей и идей: аргументация; групповая динамика; управление дискуссией; феномен «влияния меньшинства»; этика и эстетика принимаемых решений.



Уолл-стрит
1987. Драма. Режиссер: Оливер Стоун. В ролях: Дэрил Ханна, Чарли Шин, Теренс Стэмп, Майкл Даглас, Хэл Холбрук, Мартин Шин.
Очередной сюжет про американскую мечту - карьерный рывок амбициозного брокера. Интересная иллюстрация: принципов стратегии продаж; приемов жестких переговоров; этических аспектов
Ёрд-программы                                                                по развитию потенциала компаний

Мы предлагаем программированный тренинг для перенастройки ряда потенциалов Компании, развитость которых может помочь вырваться вперёд и стать отличными от других. Потому что мы считаем, что в плане развития смелости и решительности менеджмента и управления не стоит рисковать и экспериментировать с новыми формами и жанрами изменения феноменов организации.

1. Развитие стратегического потенциала                                 «Сверим часы с компасом»
Программа актуальна, когда нужны великие цели и воодушевляющее видение; если нужно сверить стратегические ориентиры с изменившейся реальностью; если управленческая команда считает, что дальнейшее развитие Компании находится в области «тонких настроек».   

Тренинги программы отвечают на вопросы: куда, с кем и как?

· СТРАТЕГИЧЕСКОЕ УПРАВЛЕНИЕ «Вырываясь из стаи»

· КОРПОРАТИВНАЯ КУЛЬТУРА «Скованные одной целью»

· КОРПОРАТИВНАЯ КУЛЬТУРА «Вместе в правильном месте»

2. Развитие инновационного потенциала                      «Лаборатория и лаборанты»
Программа актуальна, когда Компании предстоит реализовать амбициозную стратегию, успех которой потребует напряжения всех сил и проработанного пакета проектов развития; когда ситуация на рынке принципиально изменилась и требуются сильные решения.   

Тренинги программы отвечают на вопросы: зачем, что, как?

· КРЕАТИВНОСТЬ В БИЗНЕСЕ «Серп и молот креативности»

· УПРАВЛЕНИЕ ИЗМЕНЕНИЯМИ «Танго на перемене»

· ПРОЕКТНЫЙ МЕНЕДЖМЕНТ «Угнать за 60 секунд»
3. Развитие управленческого потенциала                     «Мастерская лидерства»
Программа актуальна, когда в Компании дефицит сотрудников готовых взять на себя ответственность; если Компании предстоят испытания; текущие достижения заметно расходятся с планами.   

Тренинги программы отвечают на вопросы: кто, что делает?

· ТАКТИЧЕСКОЕ УПРАВЛЕНИЕ «Принципиальные принципы управления людьми»

· ОПЕРАТИВНОЕ УПРАВЛЕНИЕ «Карта не равна местности»

· НЮ ЛИДЕРСТВО «Стратегические роли руководителей в новой экономике»

4. Развитие коммерческого  потенциала                               «Торговая Команда»
Программа актуальна, когда есть ощущение, что коммерческий блок раскрыл не весь свой потенциал;  если потребности клиентов и их поведение серьезно изменились; когда Компания выходит на новые рынки и предлагает новые продукты; когда Компания хочет развить свои отношения с клиентами…  

Тренинги программы:
· КРЕАТИВНОСТЬ В ПРОДАЖАХ «Новые ответы на старые вопросы»

· КОМПЛЕКСНЫЕ ПРОДАЖИ «Нить Ариадны в лабиринте Минотавра»

· ЭФФЕКТИВНОЕ ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ С КЛИЕНТОМ «Нет предела совершенству»[image: image12.png]
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Мероприятия по стабилизации клиентской базы  








Эффективная продажа Компании





Эффективная продажа           продукта





�Объективная 


и субъективная 


польза 











� Конгруэнтность (органичность) - понятие, предложенное Карлом Роджерсом, означает согласие с самим собой. В данном случае речь идет о единстве внутреннего содержания и внешних проявлений продавца, его согласии со своей ролью, принятии Компании и ее продукта.





� Синкопа (греч. synkope, буквально — обрубание, сокращение), в музыке — смещение ритмической опоры с сильной или относительно сильной доли такта на слабую.


� Признаки агрессивного поведения запускают механизм эскалации конфликта.


� Признаки неуверенного поведения вызывают у партнера подсознательное недоверие.


� Признаки уверенного поведения вызывают у партнера подсознательное доверие.
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