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           www.annmax.ru
          Семинар-тренинг

«ПРАКТИЧЕСКИЕ ИНСТРУМЕНТЫ И ТЕХНОЛОГИИ УПРАВЛЕНИЯ КОММЕРЧЕСКИМИ ПЕРЕГОВОРАМИ»
Анекдот.  Планёрка в отделе продаж:

Первый докладчик – я вчера разослал 100 информационных писем,

Второй докладчик – а я прозвонил 100 человек,

Третий докладчик – я провел встречи с тремя клиентами,

Четвертый – а я разослал 7 коммерческих предложений,

Последний – да, ребята, я тоже ничего не продал.
Если вы или ваш отдел продаж работает много, а результат жалкий, то имеет смысл подумать  о том, как повысить эффективность переговоров.


Что делать, если:

· Клиент  даже не догадывается о том, что у него проблемы.

· Он убеждён, что с теми проблемами или трудностями он жил, живёт и ничего страшного, собирается и дальше жить.

· У него, наряду с вашим, уже есть другое решение, которое он считает лучшим.

Кто уже пробовал использовать аргументы и факты для того, чтобы переубедить, скорее всего, убедился, что эти инструменты не работают. Будто между вами невидимая бетонная стена и вы бьётесь об неё. Переговоры заканчиваются тем, что ваш оппонент ещё больше убеждается  в своей «правильной» позиции. 


Многие переговоры  разбиваются  о ключевые ограничения коммуникации:

· Большинство людей, прежде всего, ценят свои утверждения и выводы, нежели то, что им говорят.

· Большинство людей предпочитают спросить сами, нежели тогда, когда им предлагают или «продают».
Но как же быть, спросите Вы?


Как продавать, если большинство людей не любят, когда им предлагают и «продают»?

Как продавать, если большинство людей, прежде всего, ценят свои утверждения и выводы?

Что делать, когда из 50 встреч всего лишь одна результативная? А жизнь ваша и вашей компании зависит от денег, которые нужны здесь и сейчас? 

Как сделать переговоры управляемым процессом? 

Какие действия, какие технологии и инструменты гарантированно повышают вероятность успеха?

МЫ расскажем, покажем и научим, что делать и как вести переговоры, 
чтобы убедить человека.
Ведущие тренинга – Журавлёв Игорь Викторович и Дубовкин Вадим Викторович.
Мы практики. Нами проведено более 1000 коммерческих переговоров. Мы точно знаем, что позволит Вам гарантированно добиваться нужных результатов.
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План проведения семинара-тренинга
«ПРАКТИЧЕСКИЕ  ИНСТРУМЕНТЫ  И  ТЕХНОЛОГИИ  УПРАВЛЕНИЯ КОММЕРЧЕСКИМИ ПЕРЕГОВОРАМИ»
	1-й день: 
	2-й день: 

	10.15-12.00:


1. Представление участников, определение ведущих целей тренинга.

2. Установление стандартов групповой работы.
3. Управление переговорами = Управлению своей жизнью.
4. Инструменты продаж и их роль в коммерческой работе
· Скрипты холодного звонка.

· Стандарт входа в переговоры.

· Рабочий журнал.
· Анкета клиента.


	10.15-12.00:


1. Выявление и развитие потребностей. Роль ограничений коммуникаций в процессе убеждения и пути их преодоления.
· Открытые и закрытые вопросы. Практические занятия.
· Правила и задавания вопросов. Видеоматериалы.

	12.00-12.15: Кофе-пауза
	12.00-12.15: Кофе-пауза

	12.15-14.00:

5. Упорная точка управления переговорами. Модели поведения и принцип их применения.
6. Роль эмоций в процессе продаж.
7. Холодные звонки. Техника и инструменты работы с ключевым и не ключевым лицом. Практические занятия – переговорные рубки.
	12.15-14.00:

· Управление интонациями и постановка голоса. Практические занятия.
· Технология СПИН.


	14.00-15.00: ОБЕД
	14.00-15.00: ОБЕД

	15.00-16.15:


8. Закон композиции.
9. Установление контакта. Практическое задание – совместная разработка входа в переговоры.

	15.00-16.15:

2. Демонстрация возможностей. Типы презентаций.

Практические занятия – переговорные рубки.



	16.15-16.30: Кофе-пауза
	16.15-16.30: Кофе-пауза

	16.30-18.30:


10. Определение потребностей согласно должности и профиля клиента. Разработка краткой презентации. Практическая отработка технологии входа в переговоры.
11. Комплементы. Практические занятия.

	16.30-18.00:

3. Развитие ценности предложения или как сделать так, чтобы вопрос цены был вторичен.

Практическое задание.

4. Подведение итогов тренинга. Обратная связь с участниками тренинга.

5. Групповое фото



	Завершение 1-го дня тренинга: 18.30
	Завершение тренинга: 18.00
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