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ЛИГА НЕЗАВИСИМЫХ КОНСУЛЬТАНТОВ

Россия: 8 919 124 77 97; 8 912 891 51 36 

Казахстан: 8 (31-72) 98-39-52; 8 701 523 86 63
              E-mail: LNK_2007@mail.ru; http://galiaride.narod2.ru
БУДУЩЕЕ В РАЗВИТИИ

…улыбаться клиенту многие продавцы уже почти научились…

Мастер продаж должен испытывать потребность в заботе о Клиенте…

Народная мудрость

Тренинг продаж с применением технологии SPIN®
Тренинг продаж с применением технологии SPIN®– это обучающая программа, направленная на развитие у профессионалов – менеджеров по продажам, консультантов – умений и навыков эффективного взаимодействия с Клиентом в БОЛЬШИХ ПРОДАЖАХ, т.е. в процессе продаж, требующих значимо большого времени на принятие решения, и связанного с большими ценовыми рисками.  

Цели тренинга: 

· Формирование ключевых профессиональных навыков применения современных методов и технологий БОЛЬШИХ ПРОДАЖ

· Понимание участниками основных принципов технологии SPIN®

· Освоение технологий эффективного взаимодействия с Клиентом в БОЛЬШИХ ПРОДАЖАХ

Основными концептуальными идеями данной программы являются: 

· идея консультационной продажи, (объективными условиями которой являются широкая ассортиментная линейка специфических и интеллектуально сложных продуктов и возможность подобрать для Клиента то, что соответствует его уникальным потребностям и подходит именно для него) т.е. оказание Клиенту консультативной помощи в принятии ИМ решения на основе ЕГО потребностей;

· идея управления выбором Клиента и оказания конструктивного влияния на принимаемые им решения;

Задачами данного тренинга являются:

· осознание и формирование профессионально-эффективных установок в области продаж, из которых ключевой является представление о продаже как Встрече  Покупателя и Продавца, при которой они оба интересны друг другу как возможные партнеры;

· освоение эффективных технологий БОЛЬШИХ продаж, в том числе  технологии SPIN®: работа с запросами Клиента, определение его потребностей и желаний, возможностей и субъективных мотивов; преподнесение Клиенту особенностей продукта и выход вместе с ним на  преимущества и выгоды товара/услуги или предложения; аргументация, преодоление сомнений, устранение или предупреждение возражений со стороны Клиента; 

· осознание и закрепление сильных сторон и ресурсов индивидуальной деятельности каждого специалиста, преодоление индивидуальных барьеров и дефицитов в деятельности.

Основные средства и техники тренинга продаж: анализ рабочих ситуаций и «трудных случаев», ролевые и деловые игры, групповая дискуссия, мозговой штурм, анализ видеозаписи.

Ожидаемые результаты тренинга продаж:

· повышение профессиональной эффективности участников, критерием чего служит увеличение числа продаж и увеличение числа постоянных клиентов;

· улучшение профессионального самочувствия сотрудников: повышение уверенности в себе, самооценки, способностей к самоуправлению и т.д.;

· развитие командного духа и формирование единого корпоративного стиля продаж;

· коррекция профессиональной позиции Продавца.

Многие упражнения и игры снимаются на видео для их повторного просмотра, обсуждения и анализа. Таким образом, каждый участник группы имеет возможность увидеть себя со стороны и получить от группы "обратную связь" и выполнять каждое следующее задание успешнее.

Тематический план тренинга продаж применением технологии SPIN®
	Тема
	Содержание
	Количество часов

	1. БОЛЬШАЯ продажа: в чем «фишки»? 
	Знакомство и «разогрев» группы. Установление контакта с группой. Работа с ожиданиями участников. Продажа как феномен человеческого взаимодействия: технологический и личностный подходы. БОЛЬШАЯ ПРОДАЖА: продажа как Встреча, продажа как консультация. Сходство и отличия SPIN®-технологии и традиционных методов продаж. Особенности профессионального подхода к большим продажам. Рефлексия профессиональной позиции и профессиональных установок участниками группы.  
	2 часа

	2. Стратегия БОЛЬШОЙ ПРОДАЖИ
	Этапы/стадии БОЛДЬШОЙ продажи. Планирование стратегии БОЛЬШОЙ продажи. Цели каждого этапа. Средства, техники, приемы достижения цели на каждом этапе.
	3 часа

	3. Установление контакта и баланс позиций.
	Этап 1. Приемы установления контакта. Активное слушание.  Контакт и раппорт во взаимодействии с клиентом. SPIN®-технологии на первом этапе. Типичные ошибки этапа и их преодроление.
	3 часа

	4. Работа с запросом и потребностями клиента.
	Этап 2. Исследование потребностей Клиента. Запрос клиента: «первичный» и «рабочий» запрос. Потребности, мотивы, интересы и цели клиента. Технологии работы с запросом и потребностями. Активное слушание. Техники понимания клиента. SPIN®-технологии на втором этапе.
	5 часов

	1. Работа в процессе принятия решения Клиентом.
	Этап 3. Особенности презентации продукта, товара или услуги и работа с реакциями клиента. Отработка навыка постановки вопросов о выгоде принятия решения. Представление преимуществ и выгод предлагаемой торговой сделки. Отработка навыка выявления пользы. Предъявление цены. SPIN®-технологии на третьем этапе.
	3 часа

	2. Работа по завершению переговоров.
	Этап 4. Этап завершения переговоров. Завершение деловой беседы и заключение сделки. Правила подведения итогов. Словесные приемы заключения сделки. Техники заключения контракта, завершения взаимодействия и выхода из контакта. SPIN®-технологии на четвертом этапе.
	3 часа
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5. Переговоры в БОЛЬШИХ Продажах как целостное действие.
	Переговоры в продажах как целостное действие. «Трудные случаи». Подведение итогов.
	5 часов


ИТОГО: 24 часа
2

