«Техника эффективных продаж услуг»
Цели программы:
· Дать консультантам (врачам-косметологам и администраторам) технологии и инструментарий для эффективной работы с клиентами.

· Отработать все этапы продажи услуг клиентам.

· Научить распознавать и использовать различные техники общения с клиентами.

· Сформировать стандарты сервиса, позволяющие увеличить продажи и лояльность клиентов.

Содержание программы:
1. «Услуга, которая себя продает».
· В чем специфика оказания услуг в области красоты и здоровья. 

· Как консультант может влиять на увеличение продаж.

· Процесс принятия клиентом решения о выборе услуги.

· Чем отличается работа с новым клиентом от работы с постоянным.

· Поэтапный алгоритм индивидуальной продажи.

2. Подготовка к работе с клиентом. 
· Для чего нужно готовиться к каждому визиту клиента.

· Что нужно сделать перед тем, как начать работу с клиентом.

· Экспертность позиции консультанта.

· Рабочее место консультанта.

3. Вступление в первичный контакт с клиентом. 
· Первичный контакт как фундамент успешного общения с клиентом. 

· Создание положительного настроя в процессе общения с клиентом.

· Аттракция, техники подстройки. 

· Техника «малого разговора».

4. Мини-презентация услуг (первичный контакт), новых услуг (вторичный контакт).

5. Выяснение сути клиентского запроса. 
· Для чего нужно задавать вопросы. Как научиться задавать правильные вопросы. 

· Правила и техники постановки выясняющих вопросов. 

· Ошибки при задавании вопросов.

· Приемы активного слушания.

· Проявление эмпатии.

6. Презентация услуг. 
· Конкурентные преимущества, которые помогают продавать.

· Предложение услуг по технике продажи выгодности. 

· Техники аргументации и контраргументации. 

7.  Выявление и работа с сомнениями и сопротивлением клиента.

· Сомнения и сопротивления клиентов по цене, качеству, торговой марке и т.д. 

· Интересы, мотивы, приоритеты и убеждения покупателя 

· Этапы, правила и методы работы с сомнениями клиента. 

8. Завершение общения с клиентом. 
· Формирование пролонгированного положительного отношения к полученным услугам.

· Принятие клиентом решения о повторном посещении.

· Получение обратной связи от клиента.

Методы работы:
· Информационные блоки.

· Деловые игры, групповые дискуссии.

· Работа в малых группах.

· Имитация игровых ситуаций.

· Моделирование рабочих ситуаций.

После участия в программе консультанты смогу:

- Эффективно выстраивать процесс общения с клиентами, находить возможности для выстраивания долгосрочных отношений.

- Выяснять потребности клиента, использовать их для формирования уникального предложения клиенту.

- Проводить презентацию услуг, которые может получить клиент.

- Правильно задавать вопросы, аргументировать свои доводы.

- Работать с сомнениями клиентов.

Данную программу можно проводить в двух форматах:

1. Подробная программа  виде тренинга в течение 2 дней.

Рекомендуемый размер группы – до 15 человек.

Стоимость выполнения работ – 60 000 рублей/день 

2. Программа в виде 1-дневного семинара-практикума.
Рекомендуемый размер группы – до 8 человек.

Стоимость выполнения работ – 50 000 рублей/день 
Группы обеспечиваются раздаточными материалами.

Посттренинговые мероприятия.
- Отчет-рекомендация в устной форме, содержащий характеристику и достижения группы, характеристики отдельных участников: сильные стороны, зоны развития.

- Предложение по программе обучения и пост-тренингового сопровождения.
