Услуги по развитию персонала розничного бизнеса банковского сектора
«Продажа банковских продуктов»
	Тренинги продаж


	Результат обучения
	Форма обучения



	Продажи автокредита


	· Формирование проактивной позиции к продажам автокредитов.
· Умение работать как в зале, активно привлекая клиентов, так и на «входящем потоке».
· Умение формировать позитивное отношение клиента к автокредиту, работать с негативными установками клиентов.
· Умение эффективно продавать основной продукт.
· Умение продавать дополнительные продукты.

· Работать со всеми уровнями возражений. 


	· Тренинг – 2 дня

· Мастер-класс на точке продаж  – 4 часа

· Работа с возражениями клиента – 1 день

· Установление контакта – 1 день

· Юридические аспекты сопровождения сделок продаж – 1 день 

· Проведение оценки компетенций «продажника» 

· Консультирование по организации бизнес-процессов продаж и обслуживания клиентов на точке



	Продажа Кредитной карты
	· Понимание принципов «активной» продажи.

· Работа в зале.

· Навык легко и быстро устанавливать с клиентом позитивный доверительный контакт.

· Эффективно и грамотно презентовать продукт.
· Умение продавать дополнительные продукты.

· Работать со всеми уровнями возражений.


	

	Продажа потребительского кредита
	· Формирование проактивной позиции к продажам потребительских кредитов

· Умение работать как в зале, активно привлекая клиентов, так и на «входящем потоке».
· Умение формировать позитивное отношение клиента к кредиту, работать с негативными установками клиентов по отношению к кредитованию.

· Умение эффективно продавать основной продукт

· Умение продавать дополнительные продукты.

· Работать со всеми уровнями возражений.


	


