	Тренинг активных продаж
Цель: быстрое овладение специальными технологиями продажи товаров или услуг в различных сферах деятельности.
Кому предназначена программа: менеджерам по продажам, агентам по продажам, продавцам-консультантам, руководителям отделов продаж.
Навыки, получаемые в результате тренинга: работа с клиентской базой, «холодные» (активные) продажи, стратегии получения рекомендаций, коммуникативные навыки, работа в сфере потребностей клиента, технология SPIN, создание и проведение эффективной презентации, особенности проведения переговоров с потенциальным клиентом в ситуации продаж, работа с возражениями, завершение сделки, заключение контракта, контакты с постоянными покупателями и др.
Форма проведения: открытый(наборный) тренинг продаж и корпоративный тренинг.

Открытый тренинг – тренинг для сотрудников разных компаний, удобнее компаниям с небольшим количеством сотрудников.

Корпоративный тренинг – тренинг, заказанный специально для сотрудников одной компании, предполагающий учет специфики деятельности.

Специальные профессиональные программы продаж – это программы, разработанные с учетом специфики предлагаемого товара или услуг и особенностей целевой группы потенциальных клиентов: продажи в РЕКЛАМЕ, СТРАХОВАНИИ, БАНКОВСКИХ И РИЭЛТЕРСКИХ УСЛУГАХ.

	Содержание программы:
Блок 1. Вводный.

1. Отличительные особенности активных продаж.
2. Модель принятия решений людьми и организациями.

3. Стратегия вхождения в организацию клиента. Работа с группой лиц, принимающих решение.

4. Приемы установление контакта с клиентом.

Блок 2. Стратегия работы с клиентом на стадии осознания потребностей: 
1. Использование техник SPIN для выявления и развития потребностей клиента: явные и скрытые потребности клиента; развитие скрытых потребностей с помощью техник SPIN; виды вопросов и стратегия их использования в техниках SPIN.
2. Проведение эффективной презентации: правила проведения презентации; презентация в терминах выгоды для клиента; предъявление цены.

3. Завершение встречи с клиентом:
приемы эффективного завершения переговоров. 
Блок 3. Стратегии работы с клиентом на стадии выбора конкурентных предложений:
1. Психология выбора. Критерии принятия решения клиента.
2. Выявление критериев выбора предложений клиентом.
3. Методика проведения конкурентного анализа. 
4. Техники  влияния на критерии принятия решения клиентом. 
Блок 4. Стратегии работы с клиентом на стадии финальных сомнений:
1. Динамика интереса к цене у клиента в процессе продажи.
2. Работа с сомнениями клиента.

3. Проведение переговоров о цене.
Блок 5. Решение проблем, возникающих на этапе внедрения:
1. Стадии внедрения.
2. Приемы управления клиентом на этапе внедрения.

3. Использование технологий для улучшения послепродажной деятельности и отношений покупателя и продавца.

Заключение:
1. Специфика управления процессом продаж. 
2. Основные ошибки, совершаемые продавцами в процессе продажи.

3. Планирование встреч с ключевыми клиентами. Методика подготовки к ведению целенаправленных переговоров.


