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ООО «ЭКСПЕРТ Групп»        
        для писем 107258, Москва, а/я 14,  т/ф (495) 589-83-56, E-mail: expert.ekaterina@mail.ru, www.expgroup.ru

50 ТРЕНИНГОВЫХ МОДУЛЕЙ, СОСТАВЛЯЮЩИХ

ОСНОВНЫЕ ТЕМЫ ОБУЧЕНИЯ ПЕРСОНАЛА КОМПАНИЙ
Все аспекты  продаж
	№
	Название модуля. Время проведения.
	Содержание и цель модуля тренинга.
	Время

	1
	Этапы продаж:
	· Технология продаж по 5 этапам

· Алгоритм продажи

· Изменения в технологии и последствия.

· Творческий подход к технологии продаж.

Цель: подготовить участников к переходу от реактивной к проактивной позиции в продаже, дать целостное представление об основных правилах продажи и ее технологии.
	1-16ч.

	2
	Подготовительный этап к продаже: 
	· Подготовка по товару (услуге).

· Подготовка по конкурентным преимуществам компании.

· Самоподготовка к роли продавца

· Техническая подготовка

Цель: обучить участника приемам подготовки к продаже, помочь осознать и поверить в преимущества товара (услуги), компании, себя в роли продавца,  мотивировать на осознанную продажу.
	2-8ч.

	3
	Этап контакта:
	· Подстройка под клиента.

· Позиция Родитель-Взрослый-

· Ребенок

· Невербальное и вербальное общение

· Приемы НЛП.в контакте

Цель: обучить участника устанавливать такой контакт с клиентом, который позволил бы продолжать продажу  или сопровождение клиента) в любом случае.
	2-32ч.

	4
	Этап выявления потребностей клиента:
	· Типы вопросов.

· Парафраз.

· Мотивационные потребности клиента

· Торговые потребности клиента

· Психологические потребности клиента

· Типология клиентов.

Цель: обучить участника определять, что на самом деле хочет клиент и намерен ли он покупать, как с ним работать, чего стоит избегать в общении, а что применять.
	2-32ч.

	5
	Этап презентации предложения:
	· Основные формулы презентации

· Основные этапы презентации

· Рациональная и эмоциональная аргументация

· «Язык» клиента

Цель: обучить участника подходить к презентации дифференцировано, работать с клиентом на его языке, представить те конкурентные преимущества, которые могут заинтересовать клиента, избежать внимания к «слабым» характеристикам товара ( услуги)


	2-16ч.

	6
	Этап работы с сомнениями и возражениями клиента:
	· Сомнения и возражения: сходство и различия

· 6 шагов работы с возражениями

· Техники стресс-совладания

· Искусство паузы

· Искусство комплимента

· Рефрейминг

· Торг о цене

Цель: обучить участника подходить к этапу как к закономерному продолжению сделки, научить различать сомнения и возражения ,применять техники работы с возражениями, развить его способности «отстаивать»цену.
	2-64ч.

	7
	Этап завершения продажи.
	· 12 приемов завершения продажи

· Определение подходящего момента для завершения сделки.

Цель: научить участника определять подходящий момент и прием для завершения сделки и использовать их.
	2-8ч.

	8
	Послепродажное сопровождение клиента.
	· Цель и возможности послепродажного сопровождения

· Сопровождение в соответствии с деловым этикетом

· Авторские приемы сопровождения клиента.

Цель: актуализировать необходимость данного этапа, научить участников применять его    стандартно и творчески.
	2-16ч.

	9
	Переговоры. 7 элементов переговоров. 
	· Базовые элементы переговоров

Цель: дать представления о тех элементах деловых переговорах, без которых они представляют собой стихийный торг.
	

	10
	Переговоры. Основные этапы. Подготовительный этап. 
	· Предмет переговоров

· Участники переговоров

· Разработка стратегии

· Информационная, психологическая и тактическая подготовка

Цель: выделить значение подготовительного этапа, обучить участников подготовке, мотивировать не выходить на переговоры.
	

	11
	Деловой этикет при переговорах.
	· Правила поведения на переговорах

· Место переговоров

· Время переговоров

Цель: научить участников правилам этикета, а также возможностям маневра в его пределах. 
	2-8ч.

	12
	Переговоры: позиции сторон.
	· Постановка цели

· Выбор вариантов

· Начальная позиция

· Реальная позиция

· Точка равновесия

Цель: научить участников осмысленной работе с позицией на переговорах.
	2-8ч.

	13
	Манипуляции и антиманипуляции в переговорах
	· Манипулятивные приемы переговорщиков

· Распознавание манипуляций

· Антиманипулятивное поведение

Цель: научить участников распознавать и противостоять «нечистым» приемам воздействия во время переговоров
	2-16ч.

	14
	Переговоры: альтернативы. НАОС.
	· Работа над выработкой альтернативных решений

· Наилучшая альтернатива обсуждаемому соглашению

· Наилучшая альтернатива обсуждаемому соглашения оппонента

Цель: развить у участников способность видеть несколько вариантов исхода переговоров и вырабатывать альтернативы
	2-8ч.

	15
	Типы переговорщиков
	· Основные психологические типы участников переговоров.

Цель: научить дифференцировать участников, понимать их потребности и внутренннюю мотивацию 
	2-4ч.

	16
	5 шагов при переговорах.
	· Последовательность шагов при переговорах

· Скрытая повестка переговоров

Цель: научить распознаванию того, что стоит за видимым поведением оппонента и последовательно работать во внешнем и внутреннем планах.
	2-8ч.

	17
	Техники «стена», «атаки»,«уловки» при переговорах.
	· Основные техники противоборства во время переговорах

· Приемы противостояния.

Цель: научить распознавать техники, применяемые оппонентом и противостоять им.
	2-8ч.

	18
	Жесткие переговоры. Возможности и ограничения.
	· Мягкий подход

· Жесткий подход

· Принципиальный подход

Цель: научить участников использовать любой способ переговоров, в зависимости от требуемой степени жесткости.
	2-32ч.

	19
	Стратегия агрессивной вежливости при переговорах.
	· Технология САВ: ее преимущества и ограничения.

· Основные приемы технологии САВ

Цель: обучить использованию САВ


	2-16ч.

	20
	Переговоры о цене.
	· Цена и ее составляющие

· Цена и пакет

· Тема денег и ее значение для участников переговоров

· Позиционный торг и метод принципиальных переговоров

Цель: позволить участникам разобраться с собственным отношением к теме денег, освоить метод принципиальных переговоров о цене, обучить работе с ценой.
	2-32ч.

	21
	Деловое общение по телефону. Особенности телефонного контакта.
	· Отличия очного и телефонного контакта

· Сходства очного и телефонного контакта

· Подстройка по телефону

· Способы удержания телефонного контакта

Цель: обучить участников способам поддержания и удержания контакта по телефону.
	2-16ч.

	22
	Подготовительный этап к работе на телефоне.
	· Бланк подготовки к телефонному разговору

· Информационная подготовка

· Психологическая подготовка

· Тактическая подготовка

Цель: обозначить особое значение подготовительного этапа и дать инструменты для подготовки телефонного разговора. 
	2-8ч.

	23
	Работа с секретарем по телефону.
	· Психологический портрет секретаря

· Возможности контакта

· Приемы воздействия

Цель: обучить участника работе с секретарем, особенно возможностям договориться, независимо от полученных секретарем инструкций
	2-4ч.

	24
	· Работа с голосом.
	· Основные приемы работы с тембром, высотой, темпом, ритмом, дыханием.

· Работа с «уставшим» голосом

· Голосовая настройка.

Цель: обучить использованию собственного голоса как инструмента общения.
	2-32ч.

	25
	Продажа и продажа по телефону: сходства и различия. 
	· Этапы продажи по телефону и обычной продажи: сходства и различия.

· Возможности и ограничения телефонных продаж

· Технология телефонной продажи 

Цель: научить участника вести продажу по телефону.
	2-32ч.

	26
	Телефонный этикет
	· Правила телефонного этикета

· Ограничения телефонного этикета и их творческое переосмысление

· Формулы телефонного этикета

Цель: научить использовать телефонный этикет буквально и творчески
	2-4ч.

	27
	Телемаркетинг.
	· Телемаркетинг и телефонная продажа: сходства и различия.

· Цели телемаркетинга

· Основные приемы телемаркетинга.

Цель: обучить участников основным техникам телемаркетинга.
	2-16ч.

	28
	Работа с теплой и холодной базами.
	· Определение степени «теплоты» базы

· Психологическая подготовка для работы с «холодной» базой

· Профилактика профессионального сгорания

· Норма выхода при работе с базой.

Цель: научить эффективной работе с базами без психологических проблем и ограничений.
	2-16ч.

	29
	Типология клиентов по голосу
	· Голосовые модели.

· Голоса и образы клиентов.

· Использование разных приемов при работе с разными типами клиентов.

Цель: обучить дифференцированию работы по телефону, в зависимости от типа клиента. 
	2-8ч.

	30
	Презентация. Основные виды презентаций.
	· Цели и задачи презентации

· Виды презентации

Цель: научить определять назначение презентации и выбирать подходящие виды.
	2-16ч.

	31
	Подготовительный этап к презентации
	· Планирование презентации

· Подготовка к презентации

· Шаги информационной, психологической и тактической подготовки 

Цель: выделить значение подготовительного этапа, научить последовательно готовиться к презентации.
	2-8ч.

	32
	Структура и сюжет презентации.
	· Определение структуры презентации

· Сюжет и сценарий презентации

· Работа с образами на презентации

Цель: научить участников простраивать основную и побочные линии «сюжета» презентации, определить и выдерживать ее структуру
	2-8ч.

	33
	Формулы внушения и убеждения в презентации
	· Работа с речью

· Основные ораторские приемы убеждения

· Речевые формулы внушения

Цель: обучить ораторским приемам работы с речью
	2-32ч.

	34
	Работа с текстом и речью для презентации или публичного выступления
	· Подготовка речи

· Чтение и говорение

· Способы конспектирования речи

· Метод «узелков» 

Цель: обучение построению и запоминанию речи презентаций
	2-32ч.

	35
	Основные приемы управления стрессом
	· Составляющие стресса

· Эмоциональные модели стресса

· Стресс и совладание с ним

· Работа с телом и голосом

· Упражнения на стресс-совладание

Цель: научить участников опознавать стрессовые состояния и преодолевать их.
	2-32ч.

	36
	Технология ответов на вопросы во время презентации ПЭО
	· Типы вопросов на презентации

· Спонтанный и технологичный способы работы с вопросами

· Алгоритм работы с вопросом

Цель: научить участников классифицировать вопросы по целям спрашивающего и использовать их для успеха презентации.
	2-6ч.

	37
	Технические аспекты презентации и публичного выступления.
	· Техническая подготовка к презентации:  использование техники

· Техническая подготовка к презентации: использование материалов

· Техническая подготовка к презентации: использование образного материала.

Цель: научить использованию технических средств и иных материалов на презентации.
	2-8ч.

	38
	Типы ораторов. Развитие индивидуального ораторского стиля.
	· Основные типы ораторов и их  стиль

· Индивидуальные особенности, влияющие на стиль оратора.

· Разработка собственного стиля.

Цель: дать представление об основах ораторского искусства, заложить основу индивидуального ораторского стиля каждого участника.
	2-32ч.

	39
	Работа на выставке. Правила и этикет.
	· Правила работы на стенде

· Этикет стендиста

· Цель и критерии успешной работы на выставке.

Цель: научить основным правилам работы на выставке в соответствии с целями этой работы.
	2-16ч.

	40
	Работа на выставке. Подготовительный этап.
	· Информационная, психологическая и тактическая подготовка к выставке.

· Материалы к выставке

Цель: научить участников подготавливаться к выставке, находить личную мотивацию в этой работе .
	2-8ч.

	41
	Особенности контакта с клиентом на выставке.
	· Контакт с клиентом: его составляющие.

· Особенности контакта на выставке.

· Особые требования контакта.

Цель: научить участника особенностям контакта с клиентом или потенциальным клиентом на выставке.
	2-8ч.

	42
	Презентация на выставке.
	· Презентация у стенда

· Организация презентации на выставке

· Презентация компании, товара, услуги

Цель: научить готовить и проводить различные виды презентаций на выставке
	2-8ч.

	43
	Технология продажи СПИН
	Цель: обучить участников применять технологию СПИН в продажах.


	2-16ч.

	44
	Построение команды. Определение «команды». 
	· Цели командообразования.

· Виды команд

· Команда и группа: сходства и различия

Цель: научить участников осмысленному формированию команды, учитывая преимущества и недостатки командной работы.
	2-4ч.

	45
	Подбор команды. Роли в команде
	· Принципы подбора команды.

· Роли в команде: основные и факультативные

· Изменение или дефицит ролевой структуры: их последствия.

Цель: научить участников правильно формировать команду с точки зрения ролевой структуры
	2-8ч.

	46
	Цели построения командного взаимодействия.
	· Необходимость в командной работе

· Конкуренция и командообразование

· Командообразование и тип корпоративной культуры

Цель: научить участников видеть возможности и ограничения командной работы.
	2-8ч.

	47
	Трудности и преимущества командной работы.
	· Плюсы и минусы команды

· Использование достоинств команды

· Избегание недостатков командной работы

Цель: прояснение двух сторон командообразования
	2-6ч.

	48
	Технология командного взаимодействия.
	· Командный стиль работы

· Групповое решение: выработка, соглашение, выбор.

· Конфликты в команде и способы их решения.

Цель: обучить основным приемам командного взаимодействия.
	2-16ч.

	49
	Лидерство в команде.
	· Типы лидеров

· Структура лидерства

· Лидеры и корпоративная культура

Цель: научить участников выявлению и формированию лидерских стилей
	2-32ч

	50
	ВИП-продажи и ВИП-переговоры.
	· Особенности работы с ВИП-клиентом

· Этапы работы с ВИП-клиентом

· ВИП- этикет

Цель: научить  участников работе с ВИП-клиентами.
	2-32ч.


