SỞ KẾ HOẠCH VÀ ĐẦU TƯ BÌNH THUẬN  CỘNG HÒA XÃ HỘI CHỦ NGHĨA VIỆT NAM
    TRUNG TÂM HỖ TRỢ DNNVV                  Độc lập - Tự do - Hạnh phúc
             Số: 03 /GM-HTDN                                Bình Thuận, ngày  03  tháng  4  năm 2018
GIẤY MỜI

Tham dự khóa học “Kỹ năng giao tiếp, đàm phán bán hàng

cho doanh nghiệp (B2B) và cho người tiêu dùng (B2C)”



Việc bán hàng Doanh nghiệp cho Doanh nghiệp (B2B) ngày càng trở nên cạnh tranh và thách thức. Đối với thị trường tổ chức (B2B), nhân viên bán hàng là một kênh truyền thông hữu hiệu nhất trong tất cả các công cụ truyền thông Marketing. Người bán hàng (B2B) giỏi thường là người có kỹ năng thiết lập và duy trì quan hệ cá nhân (relationship management) tốt. Chìa khóa thành công của việc bán hàng là không chỉ tạo ra gói giải pháp đặc trưng và có giá trị nhằm đáp ứng nhu cầu của khách hàng một cách tối đa giúp cho doanh nghiệp thành công trong kinh doanh và phát triên bền vững mà đồng thời tạo ra một hàng rào chống lại sự cạnh tranh của đối thủ. 

Nhằm trang bị cho các Nhà quản trị và nhân viên bán hàng những kiến thức, kỹ năng cũng như các nguyên tắc cơ bản có hệ thống về bán hàng và chăm sóc khách hàng cho doanh nghiệp (B2B) hiệu quả. Thực hiện Chương trình đào tạo phát triển nguồn nhân lực cho các doanh nghiệp nhỏ và vừa theo Nghị định 56/NĐ-CP của Chính phủ, Trung tâm Hỗ trợ Doanh nghiệp nhỏ và vừa tổ chức khóa học cụ thể như sau:
1. Chuyên đề: “Kỹ năng giao tiếp, đàm phán bán hàng cho doanh nghiệp (B2B) và cho người tiêu dùng (B2C)”.
2. Đối tượng tham dự: Ban Giám đốc; Trưởng/phó phòng kinh doanh và các phòng ban bộ phận liên quan; Trưởng/phó chi nhánh và các chuyên viên kinh doanh.

3. Thời gian: Từ ngày 17 – 19/4/2018.

4. Địa điểm:  Hội trường Sở Kế hoạch và Đầu tư Bình Thuận.
   

 290 Trần Hưng Đạo, Phan Thiết, Bình Thuận
5. Giảng viên: Thạc sĩ Nguyễn Duy Hiệu – Chuyên gia tư vấn Doanh nghiệp.
6. Học phí: 800.000 đồng/học viên/khóa. 

         - Ngân sách hỗ trợ: 400.000 đồng/học viên/khóa.  


         - Học viên đóng: 400.000 đồng/học viên/khóa.           


7. Thông tin về giảng viên và nội dung khóa học: Vui lòng truy cập tại website www.xuctienbinhthuan.vn
8. Phiếu đăng ký tham dự: Gửi về Trung tâm Hỗ trợ Doanh nghiệp nhỏ và vừa Bình Thuận; số 290 Trần Hưng Đạo, thành phố Phan Thiết trước ngày 16/4/2018.

Trân trọng./.

Nơi nhận:                                                                                                KT. GIÁM ĐỐC
- Sở KH&ĐT (b/c);                                                

                  PHÓ GIÁM ĐỐC
- Các Hiệp hội doanh nghiệp (phối hợp);

- Các tổ chức/Doanh nghiệp trên địa bàn tỉnh (tham dự);







- Lưu: VT, NV, D(400b).                                                                                           (Đã ký) 
                                                                                                    Lê Khắc Huy
PHIẾU ĐĂNG KÝ

Tham dự khóa học “Kỹ năng giao tiếp, đàm phán bán hàng
 cho doanh nghiệp (B2B) và cho người tiêu dùng (B2C)”


        

Kính gửi:   Trung tâm Hỗ trợ DNNVV Bình Thuận




                  (Sở Kế hoạch và Đầu tư Bình Thuận)
Tên Doanh nghiệp: 

Địa chỉ: 

Điện thoại: 
 Fax: 


Email: 


Người liên hệ: 


Điện thoại: 
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                                                                 ……………, ngày         tháng        năm 2018






         

       Đại diện Doanh nghiệp








                    (Ký tên và đóng dấu)


Doanh nghiệp có nhu cầu  vui lòng gửi Phiếu đăng ký và đóng học phí trước ngày 16/4/2018,

tại Trung tâm Hỗ trợ doanh nghiệp nhỏ và vừa tỉnh Bình Thuận (tầng 3).
 Số 290 Trần Hưng Đạo, Phan Thiết, Bình Thuận. ĐT: 0252.3823 016, 0982 259 686 (gặp chị Nương – anh Diệu)
Fax: 0252.3823 025 – Email: tthtdnbt@gmail.com
Thông tin chi tiết vui lòng truy cập tại website: xuctienbinhthuan.vn
Ghi chú :       (Phiếu đăng ký chỉ được ghi nhận khi đã đóng học phí tham dự

  và ưu tiên cho 35 học viên đăng ký và đóng học phí trước)

NỘI DUNG KHÓA HỌC
“Kỹ năng giao tiếp bán hàng cho doanh nghiệp (B2B) 
và cho người tiêu dùng (B2C)”

PHẦN I: MARKETING & SALES

1. Mối liên hệ giữa Marketing và Bán hàng.

2. Tại sao doanh nghiệp không bán được hàng?

3. Marketing cổ điển hay Marketing hiện đại - Định hướng nào là phù hợp cho doanh nghiệp đạt hiệu quả trong hoạt động sản xuất kinh doanh của mình.

4. Marketing đối với khách hàng là doanh nghiệp (B2B) và khách hàng là người tiêu dùng (B2C) có gì khác biệt? 

( Thực hành xử lý tình huống.
Phần II: KHÁCH HÀNG & THỊ TRƯỜNG

1. Khách hàng và vốn khách hàng?

2. Tầm quan trọng của khách hàng đối với sự tồn tại phát triển doanh nghiệp, đặc biệt trong thời kỳ suy thoái!

3. Làm thế nào để thị phần ngày càng phát triển trên một thị trường có tính cạnh tranh khốc liệt như trong thời điểm hiện tại.

4. Tạo sự khác biệt để thỏa mãnh nhu cầu của khách hàng và thị trường tiềm năng.

( Thực hành xử lý tình huống.
Phần III: KỸ NĂNG TẠO ẢNH HƯỞNG ĐẾN KHÁCH HÀNG

1. Ảnh hưởng là gì và gây ảnh hưởng đến khách hàng mang lại lợi ích gì cho doanh nghiệp?

2. Ba (3) mục tiêu và sáu (6) kỹ thuật của việc gây ảnh hưởng đến khách hàng.

3. Làm thế nào để gây ảnh hưởng tốt với khách hàng?

( Thực hành xử lý tình huống.
Phần IV: KỸ NĂNG GIAO TIẾP

1. Nghệ thuật gây ấn tượng với khách hàng.

2. Sáu (6) nguyên tắc giao tiếp hiệu quả trong bán hàng.

3. Các kỹ năng thiết yếu trong giao tiếp bán hàng:
· Kỹ năng nghe.
· Kỹ năng đặt câu hỏi.
· Kỹ năng trình bày thuyết phục.
· Kỹ năng thương lượng.
PHẦN V: KỸ NĂNG THƯƠNG LƯỢNG THUYẾT PHỤC KHÁCH HÀNG B2B & B2C

1. Tầm quan trọng của đàm phán trong hoạt động sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp.

2. Tại sao thương lượng thuyết phục khách mua hàng thất bại?

3. Thế nào là một chiến lược đàm phán sáng tạo hiệu quả?

4. Một người đàm phán bán hàng chuyên nghiệp cần có những kỹ năng và tố chất gì?


( Thực hành xử lý tình huống.
PHẦN VI: KỸ NĂNG BÁN HÀNG CHUYÊN NGHIỆP

1. Vai trò chức năng nhiệm vụ của người bán hàng.

2. Mô hình bán hàng kiểu mới hiệu quả.

3. Tìm kiếm và phát triển khách hàng tiềm năng.

4. Quy trình 7 bước bán hàng (B2B) chuyên nghiệp.

5. Sử dụng 10 bẫy nghệ thuật bán hàng.

6. Kỹ năng tư vấn khách hàng.

7. Kỹ năng giải quyết vấn đề.

8. Kỹ năng bán hàng qua điện thoại (on phone) và trực tuyến (on line).

9. Thế nào là một người bán hàng chuyên nghiệp.

( Thực hành kỹ năng & xử lý tình huống bán hàng.
