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	Клуб управленческих поединков

ИД «Алтапресс»
Барнаульское региональное отделение

МОО «Федерация управленческой борьбы»


                                                                           8-923-650-4212, 533-613
Только при слове «НЕТ» начинаются переговоры!
«Если кто-то сказал «нет», не торопитесь вызвать согласие. 

Найдите новые аргументы, сошлитесь на другие обстоятельства, 

чтобы он мог сказать: «Так это другое дело! Что же вы раньше не сказали!»
 Иначе и захочет изменить мнение, да неудобно будет». 

Владимир Тарасов. 
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6 мая 2015 года
Программа дня:

· Разминка 33

· Лекция «Работа с возражениями»

· Экспресс-поединки - Отработка возражения «ДОРОГО»

· Управленческие поединки

· Анонс программы следующей встречи

· Обратная связь, вопросы и пожелания
Что дает участие в клубе?
Участники клуба:
- Отрабатывают механизмы и приемы ведения переговоров в различных ситуациях

- Осваивают  борьбу за перехват и удержание управления в переговорах

- Приобретают  или усовершенствует  навыки создания собственной технологии подготовки к переговорам и продажам

- Учатся  прогнозировать поведение собеседника на несколько ходов вперед
 - Осваивают   выигрышные переговорные стратегии

- Расширяют  персональный спектр ролей переговорщика в продажах

- Увеличивают  скорость успешной ориентировании в неожиданных сложных ситуациях

- Учатся  сохранять отношения, уважать и понимать позицию другой стороны
А также:
- преодолевают страх перед важными переговорами и встречами

- узнают о себе много нового и интересного
 - получают мотивирующую обратную связь 

- отвлекаются от повседневных проблем

- получают позитивные эмоции и новый опыт в игровой модели реальности, с правом на ошибку

- могут «отработать» любую СВОЮ ситуацию
Работа с возражениями – это ОБЫЧНОЕ дело, ОБЫЧНАЯ и ежедневная работа ВСЕХ, кто взаимодействует с Клиентами.
Так как же относиться к возражениям «правильно»:

Возражение – это показатель:
· Невыявленной или неудовлетворенной потребности клиента (вербальный, логический, рациональный уровень)

· Отношения клиента к специалисту (эмоциональный, иррациональный уровень)

Возражение – это указатель на пути к лояльности клиента и помогает выяснить:
· Потребности, мотивы, интересы клиента

· Пробелы в проведенной аргументации (презентации)

· Сомнения, опасения, недопонимания клиента

Возражение – это не проблема, а некая преграда, препятствие, которое мы преодолеваем ВМЕСТЕ с клиентом, двигаясь к достижению ЕГО целей (выгод).
Наша основная задача как сотрудников, работающих с клиентами  — создавать ситуации, в которых у клиента не возникают возражения, а при возникновении последних умело их обрабатывать. 

«Типы возражений»

«Алгоритм работы с возражениями»

«5 способов проверки на истинность»

«10 способов ответить на возражение»

Управленческие поединки
1. Нужен результат
Компания «Свежесть» разместила рекламу кондиционеров на досках в подъездах. Менеджер по рекламе компании Алтапресс получил задачу от руководителя привлечь клиента на сайт altapress.ru и купипродай.рф. Менеджер по рекламе договорился с клиентом на встречу, чтобы обсудить возможное сотрудничество. Менеджер по рекламе компании «Свежесть» неохотно дала согласие на встречу, так как рекламный бюджет уже распределен и желания менять что-либо, в медиаплане нет. Кроме того, директор одобрил размещение рекламы в подъездах, так как в прошлом году было несколько заявок с данного вида рекламы 

Роли и интересы:
Менеджер компании «Свежесть» – Не увеличивать расходы компании на рекламу в месяц. Нужны доказательства и результаты в продажах. Выслушать для информации
Менеджер по рекламе компании Алтапресс – убедить клиента в том, что с размещения на сайте он может получить больше результата. Объяснить клиенту все преимущества, получить согласие на сотрудничество в следующем месяце.
2. Долгосрочный контракт
Компания «Спасатель» работает на рынке мед.техники более 10 лет. Основная специализация – продажа слуховых аппаратов, ортопедических изделий. Компания не является клиентом ИД «Алтапресс», но активно использует рекламу в других печатных СМИ. Менеджеру компании Алтапресс удалось договориться об однократном сотрудничестве –  это размещение макета в газете «Печки-Лавочки» по прайсовой стоимости. Менеджер по рекламе договорился о встрече с клиентом, чтобы обсудить долговременное сотрудничество.

Роли и интересы:
Директор компании «Спасатель» – получить результат от размещенной рекламы, так как менеджер пообещал эффект размещения в данном издании. Сравнить его с результатом от других печатных СМИ и в случае, если звонков с рекламы будет не меньше, продолжить сотрудничество на максимально выгодных условиях. Не увеличивать расходы компании на рекламу в месяц.
Менеджер по рекламе компании Алтапресс – заключить долгосрочный контракт (от 3-х месяцев), объяснить клиенту, что от разового размещения не достаточно. Необходимо не менее 3-х выходов, чтобы протестировать площадку. Аргументировано доказать совпадение целевой аудитории издания с аудиторией продукции компании. Расширить чек компании, предложив размещение в журнале «Телепарк» и газете «Читай!Город».
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