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Имидж и стиль. Продажи в модном магазине. 

Интенсивное обучение на тренинге-семинаре 
по совершенствованию работы 
консультанта модного магазина. 
Высокая эффективность работы зависит от профессионализма команды. 
В магазине для женщин уровень продаж во многом зависит от тех, 
кто встречает потенциального покупателя в торговом зале. 
Как сделать из продавца консультанта? 
Нужно научить его подходить к каждой женщине и каждому мужчине индивидуально, 
консультируя их в подборе гардероба. 
Тренинг-семинар посвящен развитию у продавца 
роли профессиональных навыков консультанта по имиджу и стилю. 

	Часть 1. ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЙ КОНСУЛЬТАНТ 

Получаемые навыки: 
- быстрая диагностика особенностей фигуры клиента, его цветового типа; 
- подбор одежды, визуально корректирующей различные особенности фигуры; 
- выбор одежды, обуви, аксессуаров в соответствии со стилем покупателя; 
- выбор цветовой гаммы в соответствии с индивидуальными особенностями; 
- подбор кроя, фактур и рисунка ткани; 
- подбор аксессуаров в соответствии с образом, формой лица, фигурой клиента; 
- составление универсального гардероба в соответствии с потребностями клиента; 
- подбор одежды при необходимости смешения стилей; 
- помощь в подборе одежды в соответствии с требованиями дресс-кода. 
	Эффективный продавец—консультант модного магазина сочетает в себе 3 роли: 

- консультанта по имиджу и стилю, умеющего индивидуально работать с женщиной по подбору ее гардероба; 
- профессионального продавца, способного влиять на процесс принятия решений о покупке; 
- психолога, повышающего самооценку покупателя и его удовлетворенность собой. 
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	Часть 2. ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЙ ПРОДАВЕЦ 

Получаемые навыки: 
- эффективного взаимодействия с покупателем: установление контакта, слушания, аргументации, понимания состояния другого человека; 
- самопрезентации и презентации товара; 
- взаимодействия с различными типами покупателей; 
- работы с возражениями, жалобами и конфликтами;
- представления продукта, его сильных и слабых сторон, преодоления сомнений, возражений; 
- работ в оптимальном территориальном взаимодействии; 
- навыки обсуждения стоимости товара; 
- завершения переговоров о покупке, закрытия сделки. 


