	Учебно-деловой центр ВТПП                                                                 
Россия, г. Киров, ул. М.Гвардии,84/1                                                         
Тел./ факс: (8332) 35-35-28, 35-35-50 
E-mail: info@udc-kirov.ru 

www.udc-kirov.ru
	[image: image1.wmf]
	 Руководителю 
Менеджеру по продажам



Учебно-деловой центр Вятской ТПП 

приглашает Вас на практический семинар
6 августа 2014 г. в 10.00
«Работа с возражениями клиентов в продажах и переговорах.

Практика преодоления»
12 лучших техник отработки и много тактических приемов!
Цели программы: 

Приобретение и закрепление навыков уверенного и конструктивного взаимодействия с клиентами и контрагентами в ситуациях продаж, переговоров, когда возникают, либо предъявляются возражения, жалобы и претензии по работе конкретного сотрудника, продавца, администратора.  

Задачи программы:

· Освоение приемов адекватного реагирования на претензии клиентов;

· Расширение поведенческого репертуара в сложных ситуациях; 

· Развитие базовых навыков разрешения конфликтных ситуаций при работе с недовольными и возражающими клиентами;

· Знакомство и овладение основными приемами психологической защиты и регулирования своего эмоционального состояния;

· Получение умений подводить клиента к конструктивному и адекватному решению в конкретной ситуации переговоров. 

Результаты:

По окончании семинара участники сформируют и усовершенствуют навыки, которые помогут:

· Снимать негативный эмоциональный фон при взаимодействии с недовольным клиентом/контрагентом в офисе нашей/другой фирмы; 

· В конфликтной или предконфликтной ситуации чувствовать и вести себя уверенно, увеличить свою профессиональную стрессоустойчивость.
В программе:
I. Природа возражений:

1. Место возражений в цикле продаж;

2. Шесть типов клиентских возражений; 

II. Отработка умения снимать возражения: 

1. Тактика работы с возражением;

2. Этапы снятия возражения:

· Работа с эмоциональной частью возражения.

3. Работа с содержательной частью возражения.

4. Технические приемы, используемые на разных стадиях снятия возражения;

5. Практикум по работе с возражениями:

· Разбор наиболее часто встречающихся возражений;

· Формирование навыка мгновенного ответа на возражение;

· Проработка возражений, встречающихся в практике участников.

6. Банк возражений: выработка тактики и техники ответа для каждого случая.

7. Практическая отработка навыка снимать возражения.

8. 12 универсальных способов работы с возражениями.

9. Ситуационные аспекты снятия возражений.

10. Анализ и конкретные рекомендации для ситуаций, возникающих в работе участников.

Программа предусматривает использование ролевых ситуаций взаимодействия между продавцом и клиентом, между контрагентами, между исполнителем и клиентом. 

По итогам семинара каждый участник получает копилку наиболее часто встречающихся возражений клиента и варианты ответов на эти возражения.

Программа направлена на то, чтобы продавец легче преодолевал сопротивление своего клиента и доводил сделку до завершения либо умел разрешать ситуации, связанные с жалобами клиентов.  

Семинар проводит - Гусев Алексей Владимирович - Руководитель Института менеджмента в сфере недвижимости «REALIST», бизнес – тренер с 1997 года, осуществил более 50 различных консалтинговых проектов и провел более 2000 тренингов и семинаров (начиная от обучения персонала до выстраивания стратегии развития Компании), к. пед. н., (г. С-Петербург).
Время проведения: с 9.00 до 16.30.
Стоимость участия – 3500 рублей.

При участии 2-х сотрудников одной организации – 3000 рублей за каждого участника.
При участии 3-х и более сотрудников от одной организации – 2500 рублей за каждого участника.
Семинар состоится по адресу: г. Киров, ул. Молодая Гвардия 84/1,

(напротив проходной завода «Маяк»), конференц-зал.

ЗАРЕГИСТРИРОВАТЬСЯ И ПОЛУЧИТЬ ДОПОЛНИТЕЛЬНУЮ ИНФОРМАЦИЮ

Вы можете по тел.: 35–35–28, 35-72-58, 35-35-20.[image: image2.png]



