ТРЕНИНГ-ПРОГРАММА «Активный отдел продаж».    
День 1. Организация отдела, найм сотрудников и их обучение. Организация активного отдела продаж.
 1.    Возможные варианты структуры активного отдела продаж, роли, должности, обязанности сотрудников.

 2.    Конвейерный отдел продаж: плюсы конвейера, организация и оптимизация работы конвейерного отдела продаж.

 3.    Модель двухшаговых продаж.
 4.    Ошибки при построении отдела продаж, которых следует избегать.

Как принимать сотрудников в активный отдел продаж.

5.    Прием на работу менеджеров по продажам.

6.    Первое собеседование, тандемное собеседование, виртуальная скамейка запасных.

7.    Как понять, кто годится для активных продаж, а кто нет.

8.    На что обращать внимание при собеседовании, какие вопросы задавать.

9.    3 типа сотрудников: актеры А, актеры В, актеры С.

10.  Как найти тех, кто будет преданным и лояльным продавцом для вашей компании.

11.  Модель собеседования на основе фактов «SOAR», которая поможет определить, правду говорит кандидат, или нет.

12.  Ошибки при приеме на работу: эмоциональный выбор и подтверждение собственной правоты.

13.  Увольнение сотрудников.

Обучение продавцов в активном отделе продаж.

14.  Чему и как обучать, какими техниками продавцы должны владеть.

15.  Как проводить групповую и индивидуальную работу с продавцами.

16.  Как подобрать тренера для корпоративного обучения.

17.  Как подобрать тренинги, необходимые вашим сотрудникам.

18.  Руководитель отдела продаж в роли тренера.

19.  Как своими силами провести тренинг продаж, не привлекая внешнего тренера.

20.  Техники активных продаж для обучения продавцов в отделе: скрипты «холодных звонков», работа с возражениями « у нас все есть, нам ничего не нужно» , «у нас есть поставщик» и «пришлите предложение по почте, мы сами свяжемся если заинтересует». 
День 2. 
Управление, оптимизация, работа с ключевыми клиентами. Управление активным отделом продаж.

1.    Выстраивание четкой системы вместо неуправляемого хаоса.

2.    Как и сколько платить продавцам. Материальная и нематериальная мотивация продавцов.

3.    Должностные инструкции, формы отчетов, анкеты для клиентов, нормы, стандарты для активных продаж и т.п.

4.    Прогноз продаж.

5.    Определение годового финансового плана (Квота).

Оптимизация работы активного отдела продаж.

6.    Отдел продаж работает, а что дальше?

7.    Как начать работать быстрее, эффективнее, прибыльнее с теми же самыми ресурсами и затратами?

8.    Экспресс аудит вашего отдела продаж.

9.    Построение системы «допродаж».

10.  Увеличение средней суммы чека. Дополнительная монетизация существующих клиентов: up-sell, cross-sell, down-sell.

11.  Реанимация ушедших клиентов.

12.  Увеличение частоты покупок существующими клиентами.

13.  Построение системы, при которой существующие клиенты станут сами рекомендовать вас новым клиентам.

14.  Поиск клиентов через социальные сети – подсказки, ошибки, рекомендации.

15.  Ценообразование, поднятие цен для клиентов.

Работа с ключевыми клиентами.

16.  Как организовать работу с самыми крупными, самыми прибыльными вашими клиентами, которые требуют индивидуального подхода.

17.  Как крупных клиентов найти активным поиском.

18.  Досье на ключевых клиентов.

День 3. 
Программа для менеджеров по продажам "Активный поиск клиентов". 
Часть 1.Секреты чемпионов. Как «захотеть» продавать и получать удовольствие от процесса:
· Психологический настрой и мотивация на активные продажи.

· Если не хочется звонить новым клиентам.

· Что делают лучшие продавцы.

· Ваша реакция на возможные будущие отказы.

· Развенчиваем Миф: «все крупные клиенты уже поделены, поэтому и предлагать им что-либо смысла нет».

· Что на самом деле значит «Нам ничего не нужно, у нас уже есть поставщик». 

Часть 2. Активный поиск новых клиентов «не по телефону»:
· Где легко и быстро найти самых крупных клиентов.

· Поиск клиентов на мероприятиях.

· Клиенты, которые сами приводят к вам других клиентов.

· Ваш собственный круг знакомых.

· Фраза «ледоколы»: как купить внимание потенциального клиента.

· Техника «Посоветоваться».

Часть 3. Активный поиск клиентов по телефону:
· Планирование телефонных звонков. Кому звонить в первую очередь: составление списка клиентов мечты.

· Как узнать, кто именно вам нужен в компании клиента.

· Какую информацию вам нужно знать о компании клиента перед холодным звонком.

· Написание и отправка писем/коммерческих предложений клиентам перед холодным звонком.

· Форма отчета о холодных звонках.

· Приветствие и начало «холодного звонка».

· Техники прорыва через секретаря.

· Как определить по телефону лиц, принимающих решения.

· Что отвечать на вопрос "как вас представить".

· Сценарии первого разговора по телефону.

· Как добиться договоренности о встрече.

· Завершение разговора.

· Типичные ошибки во время холодных звонков.

· Повторные звонки: когда и как звонить.

Часть 4. Работа с возражениями по телефону:
· «Нас это не интересует».

· «У нас уже есть товар другой фирмы».

· «У нас есть свой постоянный поставщик».

· «Сбросьте прайс-лист по факсу, мы его рассмотрим».

· «Вышлите мне материалы, я просмотрю».

· «Дайте Ваш телефон, если будет надо – то мы сами позвоним»

· «У меня нет на вас времени».

· «Нет на это денег».

· «Бюджет уже установлен».

· Прочие возражения.

Часть 5. Активные продажи существующим клиентам:
· Реанимация ушедших клиентов.

· До-продажи: увеличение суммы чека. Up-sell, Cross-sell, Down-sell.

· Обработка клиентов, которые позвонили сами. _____________________________________________________________________________________ Стоимость участия: 2-дневная программа для руководителей (день 1,2) = 19 800 руб.*
2-дневная программа для руководителей + день 3 "Активный поиск клиентов" (для руководителей и менеджеров продаж) = 28 800 руб.*
Программа для менеджеров по продажам (только день 3) = 14 900 руб.*
Действует система скидок.
Ваш координатор:  Жанна Пироженко                                                                                                                                  

  Тел.: 8-908-147-68-07    
e-mail: itsokay.vrn@mail.ru  
