Регулярное обучение сотрудников отдела продаж и продавцов

Продажников надо обучать постоянно! 

Как минимум один раз в месяц. 

В противном случае при их чрезвычайно сложной и нервной работе (а это действительно так) они очень быстро «перегорают». 

Из головы выветривается все, что они узнали, и деньги вы действительно выбрасываете на ветер.
Как правильно обучать продавцов?

Необходимо создать инструмент обучения - «Книга продаж».

«Книга продаж» - хранилище актуальных знаний компании о продажах.

Типовое содержание книги продаж:

- техники/технологии продаж (выход на клиента, переговоры, работа с возражениями);

- информация о продукте;

- знание рынка в целом;

- клиенты (Кто? Что их приводит? Что для них важно? Продавец  должен понимать, чего хочет клиент и как с ним разговаривать);

- информация о компании;

- учебный понедельный план (у 80% компаний нет этого);

Пример обучения. 

Через неделю должен сдать экзамен по главе 1 и 3. Через неделю – по главе 4 и т.д.

- компенсаторные механизмы для продавца (подсказки продавцу);

Пример. Карточная колода открыток (с размером открытки). 4 раздела на 1 карте или сделать двухстороннюю карточку.

	Товар

Рисунок (фото) товара

Код товара

Штрих-код товара


	Ответы на часто задаваемые вопросы покупателей



	Замена товара

Товары из более дорогой группы

Товары из того же ценового сегмента

Товары из более дешевой группы
	Сопутствующие товары / услуги


Первоначально продавец носит эти карточки с собой, а потом уже помнит их наизусть.
- книжная полка продавца;

Надо стимулировать работников читать книгу. Книга не заменит тренинг/обучение.

Задача книги  - вызвать обсуждение.

- накопитель/ копилка знаний;

База данных, коробка с записками, тетрадь для записей – то есть место, куда можно «сбрасывать» идеи по нашему бизнесу.

Варианты: или 1 человек этим регулярно занимается или 1 раз в неделю обсуждение продавцами и занесение в книгу продаж.

Технология обучения продавцов

Пирамида обучения по А.Левитасу

	
	
	
	
	Тренинг с внешним тренером

1 раз в год
	
	
	
	

	
	
	
	
	Выездной тренинг 1-2 дня 1 раз в полугодие
	
	
	
	

	
	
	
	Тренинг короткого дня (полдня/день) 1 раз в квартал
	
	
	

	
	
	Книжный клуб (обмен опытом 1 раз в 2 недели)


	
	

	
	Еженедельный микро-тренинг


	

	Ежедневный нанотренинг (10-15 мин. в начале дня, отработка 1 приема)




Инструмент обучения продажам «Пирамида Левитаса».

Работа и тренинг – разные вещи.

Повтор неправильного навыка – просто его закрепление.

Важнейшее правило.

Прежде чем запускать в действие эту систему – нужно сделать «книгу продаж».

Нанотренинг.

Участвуют 3 человека: продавец, покупатель, контролер.

Отработка 1 приема.

В момент ошибки – остановка и возврат к правильному варианту.

За 10 мин – проходит полный цикл обучения (2-3 ротации).

Принцип – чуть-чуть, но каждый день, в течение 6-12 месяцев.

Почему нанотренинг вначале рабочего дня?

Продавца нужно разогреть, задействовать его речевой центр.

Еженедельный микро-тренинг

Продолжительность – 30 - 45 мин.

Микротренинг – прорабатываем всю продажу (полный цикл).

Важно пройти весь цикл «от» и «до».

Отработка сложных навыков.

Книжный клуб (обмен опытом 1 раз в 2 недели)

Каждый продавец каждый месяц должен прочитать 2 книги и отчитаться  что прочитал.

Прочитать и составить отчет (о чем книга, какие появились идеи, что рекомендует внедрить на предприятии из книги).

Каждый должен сделать доклад на 10-15 минут.

При работе «книжного клуба» растет квалификация всех.

Контроль прочтения книги. 

Отметить страницу 98 или 118 и подчеркнуть строку и сказать продавцу: «Как дочитаешь до этого места – позвони мне».

Тренинг короткого дня

Выездной тренинг

Тренинг с внешним тренером

Важно!

Бывает несовместимость систем продаж!

Надо проверять, чтобы приглашенный тренинг не ломал уже существующую систему продаж.

Как мотивировать продавцов?

Введение регламента + требования + контроль

Горизонтальная карьера (повышение в должности).

