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МЕТОДИЧЕСКОЕ ПОСОБИЕ
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Личные установки продавца
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        Позиции продавца:
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MpenmyecTsa —

CNUIWKOM ONTUMMUCTUYEH. CIULIKOM MHOTO
FOBOPUT.

Cna6octn C/MWKOM MHOro o6eljaeT.

Mnoxou cnywarenb. BonesHeHHo pearnpyer Ha
0OTKas

ArpeccuBHbIN. NMOCTOAHHBIN.
JloMMHMpYeET. YNOpHbIM paboTHUK.
PelwnTenbHo HacCTpoeH Ha
no6egy. TpebyeT nopaska.

Mpenmyliectea —

Hetepnenus.
Cna6octn|— |FOBOPUT CUILKOM 6bICTPO.

3anyrvBaet. O6eljaeT CAULKOM MHOTO.

Tennbiit U ApYKECTBEHHDIN.
Xopowwit caywartesb.
Cnoco6eH Nto6uTb. XopoLo
NOATOTOBJIEH.

Mpenmyliectsa

He rn6oK. MpoTUBUTCA U3MEHEHUAM.
PeaKum Ha BO3paXKeHuA.

Cna6ocTun

XopoLo NoAroToBAEH. KomneTeHTeH.
/JloBOAMT Aeno Ao KoHua.  JuniomaTiyeH.

Mpeumyuiectsa—

C/IMLIKOM OCTOpOXEH. He cTpemuTca K
no6ege. CAMWKOM
MHOro aeTanem.

CnabocTn

CMyLyaeT KameHTa. bonesHeHHO pearmpyet Ha
oTKa3.





1. Энергетика (апатия   -    бодрое, энергичное состояние)

2. Эмоции (негативные, пессимизм – позитивные эмоции, оптимизм)

3. Направленность (на себя  -  на клиента)

4. Лидирование (заразительность, убедительность, уверенность, харизма, искренность)

5. Флирт (присутствует элемент эротизма)

6. Подстройка (меняет стиль общения в зависимости от психотипа клиента)

7. Настойчивость (длительная работа с клиентом, ориентированная на результат)

ТИПЫ ЛЮДЕЙ
 

ЖИВЧИК 
Общая характеристика: яркий, веселый, вдохновляющий, импульсивный, спонтанный, катализатор идей, мечтатель, убедителен, эгоистичен, самовлюблен, неуправляем, не интересуется властью, болтлив.

Доминирующая потребность:

самореализация, самодостаточность, 

принадлежность к группе/эпатажность, слава, почет

.


Мотивационное воздействие:

на чувство собственной значимости клиента


 РУЛЕВОЙ 

Общая характеристика: целеустремленный, самоуверенный, яркая мимика, ухмылка, поджатые губы, надменность, амбициозность. Предсказуем, требователен, решителен. Независим, самоуправляем. Знает чего хочет. Хочет этого вчера. Фокусируются на фактах и логике. Берет на себя риск. Ориентирован на действия и результат. Не ориентирован на человека. Склонен говорить, а не задавать вопросы. Упрямый и нетерпеливый.

Доминирующая потребность:

Власть, статус, карьерный рост

Мотивационное воздействие:

Карьера, статус, вызов, уважение, похвала, 
самостоятельность, вознаграждение.

 АНАЛИТИК 

Уравновешенный, вдумчивый человек, консервативен, структурированный, логически мыслящий, уверенный, спокойный – лучший аналитик.

Общая характеристика: функционер, аналитик, дисциплинирован, консервативен, упрям, настойчив. Не склонен к принятию стратегических решений. Не лоялен. Индивидуалист. Объективен, предусмотрителен, требователен, настойчив, тщателен в деталях, скептичен,  избегает риска, беспристрастен.
Доминирующая потребность:

Самодостаточность
Мотивационное воздействие:

Деньги, четкость, конкретность задач, самостоятельность. Оценка по конечному результату. 

 

ДРУЖЕЛЮБНЫЙ 
Общая характеристика: лоялен, доброжелателен, участлив, зависим, избегает конфликтов и риска, неуверен, закомплексован, поддается влиянию, ориентирован на взаимоотношения.
Доминирующая потребность:

Безопасность 

Мотивационное воздействие:

поддержка, позитив, дружеские отношения, создание ситуации успеха. 




Модификация поведения при работе с Клиентом - Живчиком
	 
	Живчик 

	Как начать разговор?


	Описать назначение разговора. Добиться доверия. Обсудить         общего знакомого. Поделиться                 эксклюзивной информацией.                

	Как вести переговоры? 
	Как равный с равным. Эмоционально, весело, в быстром темпе.

Стараться выглядеть и говорить красиво. Вести переговоры

чутко, весело и ритмично. Быстро передвигаться.


	Что предлагать? 
	Неожиданные решения, быстрые достижения.
Предложить  2-3 варианта, подтолкнуть к одному из вариантов. 


	Что высказывать? 
	Одобрение и восхищение. Поддерживать их мечты. Говорить о людях.          

	Что создавать?
	Хорошее настроение, интересный процесс



	К чему аппелировать? 
	К чувствам и эмоциям, подчеркивать исключительность клиента. Спрашивать их мнение. 

	Когда предлагать принять решение?
	Сразу. Предоставить план реализации. Пользоваться           выдающимися ссылками и рекомендациями.
Принимает решение быстро, на эмоциональном уровне, с учетом экспертного мнения продавца.

	Что не делать?
	Перегружать беседу деталями. Запрещать. Быть холодным и кратким. Задерживаться на цифрах и фактах. Быть безликим, рассудительным. Ориентироваться на результат. Говорить все время самому.


	Чего хочет?
	Общественного признания, свободы самовыражения, равенства в отношениях, свободы действий и возможности не заниматься мелочами, новизны.


	Какие слабые места?
	Невнимателен к подробностям, несобран, скоропалительно принимает решения, непрактичен, зависим от оценок окружающих


	Какие выгоды могут его привлечь?
	Престиж, признание, гибкость, комфорт и удобство, уникальность, новизна, неординарность, быть первым.


	Кто его раздражает?
	Дружелюбный, своим морализированием




СКЕПТИЦИЗМ. КАК ПРЕОДОЛЕТЬ?
1. Привести весомые доказательства 

Вы сможете достичь ……

Позвольте мне подробнее объяснить, почему …

Мы провели исследование на тему …

Я понимаю, почему вас интересует ….
2. Показать выгоду
В вашей ситуации это означает …..

Поэтому вы можете также рассчитывать …

Итак, вы увидите, что и вы тоже …. 
3. Продемонстрировать товар в действии
БЕЗРАЗЛИЧИЕ 

Причины:
· Клиент не видит необходимости в предлагаемом товаре/услуге

· Клиент удовлетворен раннее приобретенным товаром/услугой

· Клиент заинтересован/пользуется в товаре/услуге конкурентов

Этапы работы с безразличием:
1. Выявить причины безразличия
2. Выявить потенциальные потребности

Клиент не видит необходимости в предлагаемом продукте

Прием «Обобщение преимуществ» 

Вариант 1
1. изложить предполагаемую потребность клиента на основе заранее собранной информации

2. изложить основные преимущества, соответствующие данной потребности

3. сделать паузу и дождаться реакции клиента

Вариант 2
1. изложить информацию о потенциальной или реальной проблеме клиента

2. задать наводящий вопрос: «Скажите, вам бы было интересно…»

3. при утвердительном ответе изложить основные преимущества товара, соответствующие потребности

4. сделать паузу и дождаться реакции клиента

Уточнить возможности клиента

Перевести возможности в актуальные потребности клиента

Открытые вопросы

Считаете ли вы важным …

Могла бы вас заинтересовать ….

Прием «допущения»

Предположим вы выбрали …, в этом случае …

Представим, что ваше руководство заинтересовалось …

Как вы думаете, если бы …

Презентация товара



ТРИ РОЛИ ПРОДАВЦА





ПОСОЛ





КОНСУЛЬТАНТ





МАСТЕР УБЕЖДЕНИЯ











МАСТЕР ПРОДАЖ








ХАРИЗМА





МОДИФИКАЦИЯ ПОВЕДЕНИЯ 





КОММУНИКАБЕЛЬНОСТЬ
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ПОДСТРОЙКА
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ЛИДИРОВАНИЕ





Установление контакта 





Выявление потребностей Клиента





Презентация: аргументация и представление товара





Работа с возражениями, сомнениями





Завершение сделки








ЭТАПЫ ПРОДАЖИ





НАПРАВЛЕННОСТЬ





ЭМОЦИИ





ЭНЕРГЕТИКА





                  2,5        5          7,5        10




















Уравновешенный, логически мыслящий, осмотрительный, благоразумный


Мотивация:


деньги, прибыль, уважение   





Сдержанный, тревожный, тихий, замкнутый 


Мотивация:


поддержка, позитив, создание ситуации успеха





Коммуникабельный, эмоциональный,   веселый, импульсивный 


Мотивация:


самореализация,


принадлежность к группе/эпатажность, слава





Властный, энергичный, авторитарный, эмоциональный


Мотивация:


власть, статус, вызов, уважение, похвала, самостоятельность, вознаграждение








Замкнутый





Коммуникабельный





ПРОЦЕСС





РЕЗУЛЬТАТ











Самореализация 








Уважение 








Принадлежность 





Безопасность 





Выживание 





Пирамида потребностей Маслоу











Самореализация 








Уважение 








Принадлежность 





Безопасность 





Выживание 





Пирамида потребностей Маслоу











Самореализация 








Уважение 








Принадлежность 





Безопасность 





Выживание 





Пирамида потребностей Маслоу











Самореализация 








Уважение 








Принадлежность 





Безопасность 





Выживание 





Пирамида потребностей Маслоу





Угрюмый, закомплексованный продавец





Мечтатель, неудачник





Высокомерие, снобизм 





Уверенный, доброжелательный, убедительный








«СВЕРХУ»











«СНИЗУ»














«СБОКУ»








«РЯДОМ»
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