«Как заполучить нового клиента. Технология коммуникации в продажах»

Продолжительность и время тренинга: 22 января 2026 года с 10.00 до 17.00
                                                          
Цель тренинга: научить участников прохождению по 5 этапам продажи при работе с новыми клиентами.

По окончании тренинга участники смогут:
· Соблюдать структуру ведения переговоров с новым клиентом по шагам 
· Собирать информацию о клиенте и о потребностях с помощью системы вопросов SPIN
· Делать презентацию продукта используя аргументированное убеждение
· Систематизировать все возражения и отрабатывать их с помощью алгоритма

Содержание программы тренинга:
	ТЕМАТИЧЕСКИЙ БЛОК
	СОДЕРЖАНИЕ БЛОКА

	1. Психология продаж. 
Установление контакта.
	- Психологические основы взаимодействия с клиентом: 
    уверенное поведение, вера в продукт
- Целевая аудитория и выбор потенциальных партнеров
- Воронка продаж и точки контакта
- Чем отличается активный продавец и «сбытовик» на готовых 
  заявках
- Что нужно подготовить к общению с новым клиентом
- Технология «5 шагов продажи новому клиенту» 
- Эпат 1 : Установление контакта
- 4 способа установить контакт со стейкхолдерами
- Выход на ЛПР и ВЛПР;
- Система «касаний» и мягкого влияния

	2. Выявление потребностей
	- Почему важно задавать вопросы? 
- Управление диалогом через вопросы
- Открытые и закрытые вопросы
- SPIN система выявления и формирования потребностей
- Сигналы и ложные сигналы готовности 
- Отработка ситуационных вопросов на тематику клиента
- Отработка проблемных вопросов
- Отработка извлекающих вопросов
- Отработка направляющих вопросов
- Отработка готовых диалогов на установление контакта и 
   выявление потребностей

	3. [bookmark: _GoBack]Проведение презентации
продукта  
	- Цель презентации – продать
- Структура продающей презентации в 3-х блоках
- Информация о компании
- Информация о продукте 
- Информация о цене и условиях работы
- Призыв к действию и его значение
- Практикум на составление и проведение мини-презентации

	4. Работа с возражениями
    
	- Бороться или работать с возражениями? Причина 
   возникновения возражений
- Основные типы возражений (составляем банк возражений)
- Алгоритм работы с возражениями
- Основные способы отработки возражений
- Особенности работы с возражениями по цене
- Практикум на отработку 

	5. Завершение  контакта. 
    
	- Что является целью при завершении контакта
- Как увеличить вероятность продажи при контакте
- История про настойчивость
- Ответы на вопросы
- Практикум на отработку всех системы


  
Особенности тренинга:
- участники должны знать продукт и хорошо разбираться в его отличиях от конкурентов и 
  ориентироваться в рынке (маркетинговое мышление);
- слайды с тренинга можно получить в качестве конспекта;
- бонус всем участникам видео-тренинг по продажам от автора
   

