ΩΡΟΛΟΓΙΟ 
ΠΡΟΓΡΑΜΜΑ 
2 ολοήμερες συναντήσεων των 7 ωρών
1η συνάντηση
	Τίτλος προδιαγραφής προγράμματος κατάρτισης:
ΟΙ ΣΥΓΧΡΟΝΕΣ ΠΡΑΚΤΙΚΕΣ ΤΗΣ ΠΡΟΣΩΠΙΚΗΣ ΠΩΛΗΣΗΣ - ΤΑ 7 ΒΗΜΑΤΑ ΤΟΥ ΕΞΥΠΝΟΥ ΕΠΑΓΓΕΛΜΑΤΙΑ

	Ημερομηνία:  16  / 10  /2019

	Ώρες 

Εφαρμογής
	Διάρκεια 
	Χρονοτοποθέτηση περιεχομένου


	Εκπαιδευτές

	Από
	Μέχρι
	(ώρες)
	
	

	08:45
	10:45
	02:00
	Καλωσόρισμα και γνωριμίες
Παγοθραύστης 

Προσδιορισμός των προσδοκιών – στόχων των συμμετεχόντων

Εισαγωγή – Παρουσίαση των στόχων του προγράμματος

Η Προσωπική Πώληση και ο Πωλητής 

· Η αντίληψη των πελατών για τους πωλητές 

· Ο ρόλος της προσωπικής πώλησης για τις επιχειρήσεις

· Γιατί οι κανόνες στην προσωπική πώληση έχουν αλλάξει

· Πως έχουν αλλάξει οι πελάτες – αγοραστική συμπεριφορά, ανάγκες και απαιτήσεις

· Η αποστολή του πωλητή

· Το προφίλ ενός ιδανικού πωλητή

· Πως αναπτύσσεται ο πωλητής

· Οι κινητήριες δυνάμεις του πωλητή

· Η πυξίδα του πωλητή


	Α.Α.

	10:45
	11:00
	00:15
	Διάλειμμα
	

	11:00
	13:00
	02:00
	Η διαδικασία της πώλησης 

· Γιατί η πώληση είναι τέχνη αλλά και επιστήμη;

· Γιατί χρειάζεται ο πωλητής ν' ακολουθήσει συγκεκριμένα βήματα για να πραγματοποιήσει την πώληση

· Επισκόπηση της διαδικασίας της πώλησης

· Από την προετοιμασία προσέγγισης μέχρι την εξυπηρέτηση του πελάτη μετά την πώληση

· Η διατήρηση της πώλησης εντός μιας επιθυμητής πορείας

· Η ανάγκη και σημασία της συνεργασίας του πωλητή με τις υπόλοιπες λειτουργίες / τμήματα της επιχείρησης

Προετοιμασία πριν την επαφή με τον πελάτη

· Η σημασίας της προετοιμασίας

· Προσδιορισμός των σημαντικότερων στοιχείων και ενεργειών που απαιτούνται
	Α.Α.

	13:00
	13:45
	00:45
	Γεύμα
	

	13:45
	15:15
	01:30
	 Προσέγγιση του πελάτη
· Κερδίζοντας τις εντυπώσεις

· Η κατανόηση του προφίλ του πελάτη

· Η ικανότητα προσαρμογής του πωλητή – διαφορετικοί πελάτες και διαφορετικές συνθήκες

· Η δύναμη της ακρόασης και της παρατήρησης
	Α.Α.


	15:15
	15:30
	00:15
	Διάλειμμα
	

	15:30
	17:00
	01:30
	Εντοπισμός των αναγκών του πελάτη

· Η δύναμη των ερωτήσεων

· Πότε μπορεί ο πελάτης να δεχθεί ερωτήσεις

· Η διαχείριση των πληροφοριών και μηνυμάτων που δίνει ο πελάτης

· Η καθοδήγηση του πωλητή για προσδιορισμό και επιβεβαίωση των αναγκών του πελάτη

Σύνοψη Κύριων σημείων – Ερωτήσεις – Συζήτηση


	Α.Α.


	Διάρκεια Κατάρτισης
	7:00
	
	


2η συνάντηση
	Τίτλος προδιαγραφής προγράμματος κατάρτισης:
ΟΙ ΣΥΓΧΡΟΝΕΣ ΠΡΑΚΤΙΚΕΣ ΤΗΣ ΠΡΟΣΩΠΙΚΗΣ ΠΩΛΗΣΗΣ - ΤΑ 7 ΒΗΜΑΤΑ ΤΟΥ ΕΞΥΠΝΟΥ ΕΠΑΓΓΕΛΜΑΤΙΑ

	Ημερομηνία:  23  / 10  /2019

	Ώρες 

Εφαρμογής
	Διάρκεια 
	Χρονοτοποθέτηση περιεχομένου


	Εκπαιδευτές

	Από
	Μέχρι
	(ώρες)
	
	

	08:45
	10:45
	02:00
	Συνοπτική αναφορά στις ενότητες που θα καλυφθούν στην 2 συνάντηση και σύνδεση τους με τις ενότητες της 1η μέρας 
Παρουσίαση δυνατοτήτων – εταιρείας, προιόντων / υπηρεσιών

· Η ανάγκη για μια καλοσχεδιασμένη παρουσίαση

· Μέθοδοι και τεχνικές παρουσίασης

· Τι προσέχω και πως προχωρώ από το ένα στάδιο στο άλλο

· Πως βοηθώ τον πελάτη ν' αντιληφθεί τα οφέλη που θα αποκομίσει από την συνεργασία και τα προϊόντα

· Ατομική άσκηση παρουσίασης προϊόντος / υπηρεσίας και παρουσίαση 1-2 αποτελεσμάτων ως παραδείγματα


	Α.Α.

	10:45
	11:00
	00:15
	Διάλειμμα
	

	11:00
	13:00
	02:00
	Αντιμετώπιση Αντιρρήσεων & Διαπραγμάτευση
· Τι είναι αντίρρηση και ποιοι είναι οι κύριοι τύποι;

· Τακτικές χειρισμού αντιρρήσεων

· Ανάδειξη μιας συνολικής πρότασης αξίας

· Επιδίωξη μιας συμφωνίας "κερδίζω - κερδίζεις"

· Άσκηση – Έντυπο: Πως θα χειριστείτε τις πιο κάτω αντιρρήσεις; Συζήτηση αποτελεσμάτων
	Α.Α.

	13:00
	13:45
	00:45
	Γεύμα
	

	13:45
	15:15
	01:30
	 Κλείσιμο 

· Διασφάλιση των συμφωνημένων - Η σημασία να επιβεβαιώνεις τα σημαντικότερα στοιχεία με τον πελάτη

· Εκτέλεση των διαδικαστικών της συναλλαγής / συμφωνίας - Προσοχή! Αποφύγετε κρίσιμα σφάλματα πώλησης κατά το κλείσιμο

· Παραδείγματα από προηγούμενες εμπειρίες των συμμετεχόντων

· Ευκαιρίες και τεχνικές ανάπτυξης της αξίας της πώλησης 
	Α.Α.


	15:15
	15:30
	00:15
	Διάλειμμα
	

	15:30
	17:00
	01:30
	Εξυπηρέτηση μετά την πώληση

· Το ενδιαφέρον για τον πελάτη και μετά την πώληση

· Πολιτική εξυπηρέτησης

· Ανάπτυξης της σχέσης – κρίσιμοι παράγοντες

· Κερδίζοντας συστάσεις 
Άσκηση - Ερωτηματολόγιο αυτοαξιολόγησης με σκοπό την βελτίωση της ατομικής απόδοσης
Σύνοψη Κύριων σημείων – Ερωτήσεις – Συζήτηση
Αξιολόγηση του προγράμματος
	Α.Α.


	Διάρκεια Κατάρτισης
	7:00
	
	


