
                                              «Возражения как гвозди, чем сильнее по ним  
                                              бьёшь, тем глубже они входят».
Сергей Ребрик,
 известный российский бизнес – тренер, автор книг по продажам 

Часто специалистами по продажам возражения рассматриваются как препятствие  для заключения сделки. Что такое возражение: препятствие или ресурс? Как использовать возражения для достижения цели  продажи? 

Цель тренинга: научить тактике и приемам работы с различного рода возражениями клиентов
Участники тренинга научаться:
· систематизировать практические знания по технике активных продаж

· поднимать эффективность работы за счет расширения используемых техник

· сформировать системный подход к процессу активных продаж;

· отрабатывать на практике приемы установления контакта

· выявлять потребности и мотивы клиентов

· использовать правила эффективной аргументации в диалоге с покупателями

· применять различные  методы работы с возражениями 

· эффективно проводить завершение активной продажи

· создавать прочные и долгосрочные отношения с клиентами
Тренинг предназначен: специалистов, работающих в сфере продаж: продавцов-консультантов, менеджеров по продажам, менеджеров по работе с клиентами, имеющих опыт обучения технике продаж. 

Программа   тренинга: 
1. Что такое «возражения клиентов»? 

Даём основные понятия и определения возражения.

2. Почему он возражает? 

Определяем причины возникновения возражения и связь с потребностями покупателей.

3. Потребности наших клиентов. 
Узнаём основные виды  и их взаимосвязь.

4. Как перейти от скрытой потребности покупателя к явной? 
Учимся определять и получать от клиента подтверждение собственного понимания выявленной проблемы 

5. Технология снятия возражений. 
Изучаем последовательность работы с возражениями и разбираем её этапы
6. Типология клиентов.
Учимся работать с каждым типом в процессе продажи и особенно в случае преодоления сомнений и возражений                                                                                                             

      Формы работы: 
· информационные блоки и дискуссии 
· разбор бизнес – ситуаций, видеофрагменты 
· ролевые игры и упражнения
· обсуждение и отработка конкретных ситуаций 

· разбор случаев из практики менеджеров по продажам 

Продолжительность:  один день (8 часов) для группы от 6 до 12 человек

Ведущий: Халиков Ильдар, Генеральный директор ООО «БИЗНЕС ТРЕНИНГ КОМПАНИ, специалист по обучению и развитию персонала розничных магазинов.
