training

pregatim
sl sa Inchelem vanzari
care aduc valoare clienfilor?

Agilitatea inseamna sa fii mai pregatit decat competitorii.
Pentru un vanzator agil, timpul se masoara in saptamani, nu ani.
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Prospectarea

Cum deruldam un proces de vanzare consultativa de
succes?

Planul de Actiune Comerciald (PAC) — baza de
pornire a prospectarii

Modelul structurat de prospectare si metode de
prospectare

Castigarea Increderii

Empatia — premisa de baza a relationarii
Construirea si livrarea mesajelor cheie

Tehnici de aplicare eficientd a rapport-ului in
relationare

Conversatia de vanzare

Analiza situationala si protocolul descoperirii
nevoilor

Motivele Tehnice si Motivele Personale ale clientilor
Cum sa exploram nevoile: Ascultarea

Cunoasterea perspectivei clientului

Obiective

Cresterea portofoliului de clienti si a valorii per
client

Aplicarea tehnicilor de planificare a vanzarii

Atingerea obiectivelor de vanzarea prin aplicarea
tehnicilor de cross-sell si up-sell

Metode

Prezentari la flipchart si videoproiector
Studii de caz, exercitii interactive

Lucru n echipa, reflectii, discutii
Jocuri, filme, povestiri motivationale

Brainstorming
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Construirea Valorii

Intelegerea Argumentirii: Bariera ,Nu ma ajut”
Metode de Argumentare a Solutiei

Argumentarea propunerii de valoare

Negocierea

Comportamentul in negocierea comercialad
Stiluri personale de negociere si stiluri de persuasiune
Pregatirea si planificarea negocierii

Situatii de negociere

Coaching si evaluare finala

Dezvoltarea ,Profilului meu de vanzator”

Prezentare rezultate ale campaniei momentelor
definitorii in fata unui grup de manageri

Abordare

Programul consta in 6 module de cate o zi in care se
abordeaza intr-o maniera practica toate etapele de
strategie, planificare si executie a vanzarilor.

Workshop-urile vor fi personalizate pe procesele si
metodele organizatiei.

Impactul programului poate fi evaluat pana la nivelul
cresterii numarului si valorii vanzarilor.
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Organizare
Durata: 6 zile (8h/zi — incluzénd pauzele)

6 — 15 participanti

Grup tinta: echipe de vanzari, personal din
front-office, manageri de relatii, toate persoanele
implicate in vanzarea de produse/servicii

Participantii vor primi instrumente de lucru specifice
(hands-out- uri, fise de lucru, ghiduri etc.)
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