Ключевые факторы роста продаж 
Целевая аудитория: руководители отдела продаж, менеджеры по продажам, коммерческие представители.

Результат семинара-тренинга: участники, используя полученные на семинаре инструменты и методики, смогут повлиять на рост продаж. 

Содержание: построение долгосрочных отношений с клиентами, создание группы "reference-сlients" (клиентов промоутеров), повышение удовлетворенности клиентов и др.

ПРОГРАММА:
1. Организация процессов работы с клиентами.

2. Принципы построения эффективной базы данных. Различные варианты структуры клиентской базы. 

3. Анализ мотиваций клиента. Сегментация клиентов. Различные подходы в работе с сегментированными группами. Анализ базы данных: принцип Парето.

4. Методика построения долгосрочных отношений с клиентами. Семь типов клиентов, рекомендуемых экспертами для развития отношений.

5. Методика анализа причин потери клиентов: равновесный подход, причинно-следственная диаграмма. 

6. Инструменты повышения лояльности клиентов. 

7. Факторы, влияющие на рост количества удовлетворенных клиентов. 

8. Удовлетворенность клиентов или лояльность, что важнее?

9. Как превратить клиента в промоутера. Особенности взаимодействия с "reference-сlients" (клиентами промоутерами). 
10. Психологические аспекты взаимодействия с клиентом.

11. Урегулирование претензий клиента. 

Форма работы: анализ ситуаций и конкретных примеров из российской практики работы, групповая работа, упражнения, кейсы.
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