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Працюючи в продажахта будучи в ролі управлінця, я

прийшла до висновку ,  що продажі іуправління вимагають від

насчимало знань та навичок . 

Усучасномусвіті , якийстрімко розвивається , повинні

розвиватися іми , щоббути конкурентними на ринкуімогти

здивувати та втримати нашого клієнта, а такожвправно

збільшувати свою клієнтськубазу .

Система навчання

С .Михайлів
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результати , такяккожен етап навчання циклічно пов’ язанийз іншим та

підсилюєйого.

Напрям: побудова системи навчання
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[image: image5.emf]Результат: учасники дізнаються як правильно готуватися та планувати , 

якформувати та вести базуклієнтів, як правильно здійснювати

телефоннідзвінки в томучисліі“холодні ”, якформувати потреби

клієнта, як презентувати свійтовар/ послугу , якпрацювати з клієнтом

при його запереченнях , якпеконувати клієнта через вагоміаргументи.

Цільова аудиторія : менеджери з продажів , консультанти ,  

інший персонал компаніїякий безпосередньо працює з

клієнтами.  
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[image: image6.emf]Результат: учасники отримають навички продаватидодатковітовари/ 

послуги при миттєвихчи відстроченихпродажах.

Цільова аудиторія : менеджери з продажів , консультанти , 

продавці , та інший персонал який займається продажами.  

Напрям: продажі

“КРОС–ПРОДАЖІ ”

Ціль

Ціль

: 

: 

навчитися

навчитися

здійснювати

здійснювати

перехресні

перехресні

продажі

продажі

, 

, 

збільшуючи

збільшуючи

таким

таким

чином

чином

об

об

’

’

єми

єми

продажів

продажів

через

через

існуючу

існуючу

базу

базу

клієнтів

клієнтів

.

.

Програма

Програма

тренінгу

тренінгу

: 

: 

-

-

Які

Які

продажі

продажі

являються

являються

перехресними

перехресними

-

-

Види

Види

перехресних

перехресних

продажів

продажів

-

-

Завдання

Завдання

та

та

переваги

переваги

перехресних

перехресних

продажів

продажів

-

-

Старі

Старі

клієнти

клієнти

-

-

це

це

золото

золото

-

-

Види

Види

перехресних

перехресних

продажів

продажів

-

-

Миттєві

Миттєві

крос

крос

-

-

продажі

продажі

-

-

Критерій

Критерій

продукту

продукту

/

/

послуги

послуги

для

для

миттєвих

миттєвих

крос

крос

-

-

продажів

продажів

-

-

Кроселінгові

Кроселінгові

запитання

запитання

для

для

переходу

переходу

до

до

крос

крос

-

-

продажів

продажів

-

-

Відстрочені

Відстрочені

крос

крос

-

-

продажі

продажі

-

-

Специфіка

Специфіка

та

та

етапи

етапи

здійснення

здійснення

відстрочених

відстрочених

крос

крос

-

-

продажів

продажів

.

.



[image: image7.emf]Результат: учасники дізнаються як правильно готувати сценарій

розмови , наскільки важливим являється емоційнийнастрій , яквідточити

слухі розрізняти типи клієнтів, відпрацюють навички зацікавлення клієнта

своєю пропозицією, та технікуроботи з запереченнями по телефону .

Цільова аудиторія : менеджери з продажів , консультанти ,  

оператори контакт- центру , якіздійснюють продажіпо

телефону . 
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[image: image8.emf]Результат: учасники дізнаються про ефективні техніки , з застосуванням

яких продавці збільшують об ’ єми продажів.

Цільова аудиторія : менеджери з продажів , консультанти , 

продавці , та інший персонал який займається продажами.

Напрям: продажі
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[image: image9.emf]Результат: учасники дізнаються якієстиліуправління, якийкерівникє

найбільш авторитетним,  якпідбирати та навчати персонал , команда

якого управлінця працюєна всі100%.

Цільова аудиторія : менеджери , начальники відділів , 

управлінь та іншіуправлінці .

Напрям: управління
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[image: image10.emf]Результат: учасники дізнаються якефективно працювати в конфліктних

ситуаціяхідомагатися здійсненнядомовленостей.

Цільова аудиторія : персонал.

Напрям: управління
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[image: image11.emf]Результат:  Учасник зможе побачити реальнукартину з його

персоналом , зможе підсилити слабкісторони , та замінити неефективний

персонал , знайти новіпідходидо управління. 

Цільова аудиторія : управлінці

Напрям: коучинг,індивідуальні консультації
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[image: image12.emf]До До уваги уваги всіх всіх зацікавлених зацікавлених :  :  ПРЕЙСКУРАНТ
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КОНТАКТИ : тел. 0985936727,e-mail : rubin77.77@meta.ua
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