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«Эффективные продажи в индустрии гостеприимства» 
Базовый уровень

Целевая аудитория: 

Программа предназначена для студентов Финансового университета , изучающих специфику ведения гостиничного и туристского бизнеса», в задачи которых входит ведение переговоров и осуществление продаж. Тренинг направлен на формирование базовых знаний о продажах в индустрии гостеприимства, данный тренинг позволит студентам структурировать свои знания и опыт, скорректировать и обновить имеющиеся навыки. 

Время проведения:  16 часов/ 2 дня
Размер группы:  от 8 до 25 человек

Цель тренинга:

Формирование навыков успешного взаимодействия с клиентами в процессе продажи продукта гостиничной сферы на различных этапах. 

Задачи: 
· Формирование у участников понимания значимости статуса продавца, и положительного отношения к работе; 

· Формирование навыков способствующих установлению и длительному поддержанию контакта с различными типами клиентов;

· Овладение навыками грамотной и убедительной презентации продукта;

· Формирование навыков эффективной работы с возражениями и освоение техник преодоления возражений; 

· Формирование навыков эффективного завершения продажи;

· Развитие навыков взаимодействия с клиентами в проблемных и конфликтных ситуациях (профилактика конфликтных ситуаций).

Форма активности:

Разминки, работа в группах, кейсы, дискуссии, видеоанализ, арт-техники, мини-лекции.

Планируемый результат:

После тренинга участники научатся эффективному взаимодействию с клиентом на разных этапах процесса продаж, приобретут навыки установления контакта, презентации, узнают, как эффективно работать с возражениями и рекламациями, научатся грамотно завершать продажи и работать с разными типами клиентов, в том числе и трудными. 

Содержание программы:

Введение в статус продавца 

· Значимость статуса продавца

· Понятие – "эффективные продажи"

· Стадии процесса «продаж»

Установление контакта

· Правило 40 секунд

· Правило комплимента

· Способы установления контакта с разными типами клиентов

Выявление потребностей

· Вопросы - типы и техники

· Оценка достоверности информации 

· Навыки активного слушания

· Потребности и мотивы 

· Формирование потребностей

Презентация продукта

· Правила презентации 

· Схема AIDA 

· Ошибки в проведении презентации 

Преодоление возражений

· Алгоритм работы с возражениями 

· Возражения и отговорки

· Профилактика возражений 

Эффективные способы работы с клиентами

· Подстройка

· Убеждение и влияние 

· Рефрейминг 

Завершение продажи 

· Методы завершения продажи 

· Правила прощания с клиентом

· Самое главное в продаже. 

· Эффективные способы завершения продажи и выхода из контакта 

Типология клиентов

· Классификация основных типов клиентов

· Диагностика клиента

· Стратегии работы с различными типами клиентов

Продолжительность и содержание тренинга могут корректироваться с учетом запросов заказчика.
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