Tabel:
Conceptul desfisurarii cursului de instruire Oktrainings SRL

Denumirea | Obiectivele Continutul modulului | Metode de Resurse Rezultate obtinute la | Livrabile Riscuri de Recomandiri
modulului modulului ( ce vor invita instruire utilizate final de instruire implementare
participantii.
Dezagrgati continutul
programului din
caietul de sarcini)
La nivel de Continutul modulului | Programul de Pentru asigurarea | La finalul modulului Pe parcursul Desi programul este Pentru a
VANZARI cunoastere si instruire este unei experiente de | de formare, instruirii, bine structurat si asigura un
cu intelegere: (Ce vor invéta conceput pe baza | invatare eficiente, | participantii vor participantii vor planificat in detaliu, pot | impact maxim
REZULTAT particip antii — principiilor de interactive si dobandi competente si | beneficia de un set | exista anumite riscuri al instruirii si
16 La finalul acestui detalierea temelor invatare activa si adaptate cunostinte aplicabile complet de care ar putea influenta atingerea
( Ore_ modul, participantii conform ceringelor din experientiald, standardelor imediat in activitatea | materiale buna desfasurare a obiectivelor
academice) : : orogram) imbinand teoria actuale de formare | lor profesionala. didactice si instruirii. Acestea de dezvoltare
cu aplicabilitatea | profesionala, Concret, acestia vor fi | instrumente de includ: profesionala,
) imediata. programul de capabili sa: lucru, menite sa se recomanda
Explica in ce l.Introducer_e In Participantii vor fi | instruire va sprijine invitarea e Probleme respectarea
consta domeniul implicati intr-0 beneficia de 1. Tdentifice si | 2Ctiva, aplicarea . urmatoarelor
Id vanzirilor i 5 : entilice s S tehnice sau .
procesul ae . . varietate de urmatoarele utilizeze practica si de bune practici
vénzare si o Intelegerea rolului activitati dinamice | resurse: metode evaluarea ; organizational
lul vanzarilor in : = . infrastructur >
ro care stimuleaza eficiente de | Progresului. La 5 esi
acestuia in dezvoltarea gandirea critica, ¢ finalul metodologice:
ti afacerii ; Formator crestere a . _
ainderea i i schimbul de acreditat si vanzirilor, | Programului, Deconectarea
obiectivelor | o Diferenta dintre experientd si > daptate | fiecare participant . 1 st
iale: vanzirile cu adaptate S neasteptati a . a
comerciale; dezvoltarea . tioului d va primi: X - bili ;
- tranzactionale si lrexet experlenta Ipulur ae curentului iHirea unul
Descrie ; 3 abilitatilor A rod ; 5
cele consultative L practica in produs sau electric, numar
etapele practice. Metodele Ao serviciu o tim d
; o Competentele cheie i i . vanzarl, e Prezent defectiuni ale optim de
esentiale ale 3¢ utilizate includ: e ferit: . ; ticipanti
rocesului ale unui capabili sa OTert, arile echipamentul participanti
fie vAnzare profesionist in combine 2. Aplice PowerP ui tehnic — Grupele sa
de I orimul vanziri e Prezentiri teoria cu strategii oint (proiector, fie formate
P 2.Ciclul let al interactive realitatile de pentru utilizate internet, din
contact .Ciclul complet a calitafile . i ) )
Ani la procesului de cu suport zi cu zi din mentinerea de sistem audio), maximum
?nchi derea vinzare vizual (PPT): piati; i formato care pot 25-30de
tranzactioi Participantii vor livrarea Sali de extinderea ri—in afecta livrarea | persoane
«i serviciile tnvita cum si conceptelor instruire cotei de format fluenta a pentru a
> gestioneze teoretice prin spatioas si piata, digital, continutului; permite
eficient fiecare explicatii luminoasi, inclusiv in structur Interactiune




post-
vanzare;

e Identifica si
caracteriza
segmentele
de piata
relevante
pentru
produsele
sau
serviciile
companiei;

e  Recunoaste
factorii
interni si
externi care
influenteaza
succesul in
vanzari
(comportam
entul
consumator
ului,
tendintele
pietei,
competitia,
etc.).

La nivel de aplicare:

Participantii vor fi
capabili sa:

e  Utilizeze in
mod practic
instrumente
si tehnici de
vanzare
eficiente
(prospectare
, Intrebari,
prezentare,

etapd a
procesului:

02.1. Prospectarea
clientilor:
identificarea
publicului tintd
si tehnici
moderne de
generare a lead-
urilor

02.2. Stabilirea
contactului:
primele
interactiuni cu
potentialii clienti
si cum sa creezi
0 impresie
pozitiva

02.3. ldentificarea
nevoilor: cum
sa descoperi
adevératele
dorinte si
prioritéti ale
clientului

02.4. Tehnologia
intrebarilor:
formularea
intrebarilor
deschise,
inchise, de
explorare si de
confirmare

02.5. Ascultarea
activa:
ascultarea cu
intentie pentru a
intelege nu doar
ce spune
clientul, ci si ce
nu spune

02.6. Prezentarea
solutiei:
adaptarea ofertei

clare,
exemple
relevante si
imagini
explicative;
Exercitii
practice
individuale si
de grup:
pentru
aplicarea
imediata a
tehnicilor de
vanzare in
contexte
reale;
Simulari de
vanzare si
jocuri de rol:
recrearea
situatiilor
reale de
interactiune
cu clientii
pentru
dezvoltarea
increderii si
rafinarea
abilitatilor;
Studii de caz
concrete:
analizarea si
rezolvarea
unor situatii
inspirate din
realitatea de
business,
adaptate la
domeniul
participantilor
Sesiuni de
brainstormin
g: generarea

CuU amenajare
flexibila
pentru lucru
individual si
activitati de
grup;
Echipamente
tehnice
moderne:
Videoproiect
or de inalta
rezolutie
pentru
prezentari
vizuale
atractive

— Ecran de
proiectie sau
perete alb

— Sistem
audio
performant
pentru
claritate in
comunicare
— Flipchart cu
foi si markere
colorate
pentru notite
vizibile si
lucrul
interactiv

Materiale
auxiliare:

— Hartie A4,
pixuri, post-
it-uri pentru
activitatile
practice

— Mape de
lucru pentru
participanti
— Fise de

contexte
concurential
e dificile;
Analizeze
preferintele
si
comportam
entele
consumato
rilor, pentru
a ajusta
oferta in
functie de
cerintele
reale ale
clientilor;
Integreze
inovatii si
tehnici
moderne in
procesul de
vanzare,
crescand
eficienta si
calitatea
interactiunii
cu clientul;
Construias
cio
strategie
personaliza
ta de
vanzare
pentru
produsele
sau
serviciile
companiei,
bazata pe
obiective
clare,
segmente
tinta si

ate logic
si
ilustrate
cu
exemple
concrete
Materia
le de
sprijin
si
resurse
suplime
ntare,
inclusiv
fise de
exercitii
, ghiduri
de
intrebari
, tabele
si
template
-uri utile
pentru
aplicare
acelor
invatate
in
activitat
ea
profesio
nala;
Chestio
nar de
evaluar
e
initiala
(pre-
training
)—
pentru
identific
area

Indisponibili
tatea
formatorilor
— Situatii
neprevazute
precum
imbolnadvirea
trainerilor sau
alte urgente
care pot
necesita
reprogramare
a sesiunilor;
Nivel scazut
de implicare
din partea
participantil
or

— Lipsa de
motivatie,
absente
nemotivate
sau
participare
formala, care
pot reduce
eficienta
invatarii si
dinamica
grupului;
Grupe prea
mari

— Depasirea
numarului
optim de
participanti
(peste 25-30
persoane/grup
), ceea ce
poate limita
interactivitate
a, implicarea
individuala si

activa,
aplicabilitat
esi
feedback
individualiz
at.
2. Sele
ctarea
atenti a
participanti
lor
— Implicarea
persoanelor
direct
implicate in
activitatea
de vanzari
sau in
gestionarea
echipelor
comerciale,
pentru a
asigura
relevanta
continutului
si transferul
rapid in
practica.
3. Pre
gitirea
spatiului si a
logisticii
tehnice din
timp
— Asigurarea
unei sali
adecvate, cu
lumina
naturald,
echipamente
functionale
(proiector,
flipchart,
internet




lucrul cu
obiectii);
Elaboreze si
aplice
indicatori
de
performanta
(KPI)
pentru
monitorizar
ea
rezultatelor
individuale
si de echipa
in procesul
de vanzare;
Masoare si
analizeze
eficienta
activitatilor
de vanzare
in raport cu
obiectivele
comerciale
stabilite.

la profilul si
nevoile
clientului —
beneficii clare,
diferentiatori

02.7. Gestionarea
obiectiilor:
metode practice
pentru a
transforma
obiectiile in
oportunitati

3.Modalititi eficiente
de lucru cu
obiectiile

o Tipologii de obiectii
si tehnici pentru
fiecare tip

o Cum ramai calm,
profesionist si
convingator in
fata rezistentei

4.Greseli frecvente in
procesul de
vanzare

o Constientizarea
erorilor care duc
la pierderea
vanzarilor

o Instrumente pentru
prevenirea si
corectarea
acestor greseli

04.1. inchiderea
vanzarii:
semnale de
cumparare,
timing si metode
de finalizare
eleganta

04.2. Serviciile post-
vanzare: cum si
construiesti

de solutii si
idei
inovatoare in
vanzari,
incurajand
colaborarea
intre
participanti;
Jocuri de
business si
exercitii
gamificate:
pentru
cresterea
angajamentul
ui si invatarea
prin
experienta
direct;
Mini-
prelegeri
tematice:
introducerea
unor concepte
esentiale intr-
un format
scurt, clar si
aplicat;
Discutii
ghidate si
feedback in
timp real:
explorarea
situatiilor
intalnite de
participanti si
identificarea
celor mai
bune practici;
Activitati de
auto-reflectie
si
autoevaluare
: pentru

exercitii,
chestionare
pre/post-
instruire,
grile de
evaluare

Suport
digital de
instruire:

— Prezentari
PowerPoint
bine
structurate

— Materiale
aditionale in
format
electronic
(PDF-uri,
template-uri,
tabele etc.)
Conditii
tehnice
suplimentare

Calculatoare/I
aptopuri
(acolo unde
este necesar
pentru
exercitii sau
simulari)

— Conexiune
stabild la
internet
pentru acces
la resurse
online si
activitati
interactive
Acces la
platformai de
training (la
cerere):

canale
relevante;
Evalueze
performant
a proprie
sau a
echipei prin
indicatori
(KPI-uri)
relevanti, in
scopul
optimizarii
rezultatelor
comerciale.

nivelulu
ide
cunostin
te si
asteptari
lor
particip
antilor;
Chestio
nar de
evaluar
e finala
(post-
training
)—
pentru
masurar
ea
progres
uluisia
gradului
de
asimilar
ea
continut
ului;
Tabele
de
analiza
si
aplicatii
practice
, care
vor fi
complet
ate in
timpul
activitat
ilor de
grup sau
individu
ale,
contribu
ind la

feedbackul
personalizat;
Nepotrivirea
continutului
cu nivelul
real al
participantil
or

— Diferente
mari de
experienta,
functii sau
domenii, care
pot crea
dificultati in
livrarea unui
continut
echilibrat si
relevant
pentru toti;

stabil) si

aranjament

flexibil pentru
lucru in
grupuri.

4. Imp
licarea
activa a
participanti
lor
Incurajarea
dialogului, a
intrebarilor
sia
schimbului
de
experienta
intre colegi,
pentru a
crea o
atmosfera
de invatare
deschisa si
colaborativa

5. Fur
nizarea
materialelo
rde
instruire la
timp
Prezentarile,
fisele de
lucru si
materialele
aditionale sa
fie oferite in
format fizic
sau
electronic
pentru a
sprijini




loialitate si
recomandari

5.Palnia vanzarilor

o Cum sa construiesti
o palnie
eficientd si sa
monitorizezi
conversia
clientilor de la
interes la
achizitie

o Indicatori esentiali
in fiecare faza a
palniei

6.Strategii si modele
de vanzari

o Compararea
principalelor
modele de
vanzari (SPIN,
SNAP,
Challenger, etc.)

o Alegerea strategiei
potrivite n
functie de
produs, piata si
client

7.Marca comerciala
si promovarea
acesteia pe
pietele
internationale

o Cum influenteaza
brandul
perceptia si
decizia de
cumparare

o Tactici de
pozitionare si
diferentiere
pentru pietele
externe

constientizare
a propriului
stil de
vanzare si
zonele de
crestere;

Lucru in
echipa:
dezvoltarea
cooperdrii,
ascultarii
active si a
persuasiunii
constructive
intre colegi.

pentru livrare
blended sau
hibrid (fizic +
online)
Ambianta
prietenoasa
si
profesionala,
care
incurajeaza
participarea
activa,
comunicarea
si implicarea.

dezvolta
rea
gandirii
strategic
€,

Fise de
autoeva
luare si
reflectie
, menite
sa ajute
particip
antii sa-
si
constien
tizeze
punctele
forte si
ariile de
dezvolta
re;

procesul de
invatare
activa si
revizuirea
ulterioara.
6. Ofe
rirea de
feedback
individual
si de grup
Incurajarea
reflectiei si
clarificarea
punctelor
cheie in
timpul si la
finalul
instruirii,
prin
feedback
constructiv,
atat din
partea
formatorului
, cat si intre
participanti.
7. Ada
ptarea
continutulu
ila
realititile
participanti
lor
— Integrarea
de exemple,
studii de caz
si exercitii
din
domeniile in
care
activeaza
participantii
pentru a




o Rolul vanzatorului
ca ambasador al
brandului

8.Studierea si analiza
situatiilor reale
din vanzari

o Simulari de vanzari
si studii de caz
adaptate
industriei
participantilor

o Exercitii aplicative
pentru
dezvoltarea
gandirii
strategice si
luarea deciziilor
rapide in vanzari

asigura
aplicabilitat
ea imediata
a celor
invatate.
8. Mo
nitorizarea
progresului
si evaluarea
rezultatelor
— Utilizarea
chestionarelor
pre- si post-
instruire, a
exercitiilor
aplicative si a
autoevaluarii
pentru a
masura
progresul si
impactul
formarii.
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