[bookmark: _l9p1h4aqmq0b]Suport de curs – Modul 8: Tehnici de vânzări
Limba de instruire: Română
 Formator: Andrei Preasca
Descriere formator:
 Andrei Preasca are peste 24 de ani de experiență în management operațional și strategic, vânzări B2B, marketing și digital transformation, acumulată în roluri de conducere la nivel C-Level în industria telecomunicațiilor. A construit și condus echipe de vânzări performante, a dezvoltat strategii comerciale care au adus creșteri semnificative de venituri și a implementat programe complexe de fidelizare a clienților. Experiența sa acoperă întregul ciclu de vânzare – de la prospectare până la retenție și extindere a relațiilor comerciale.

[bookmark: _kg00l47ueqec]Obiective / livrabile la final de training
La finalul modulului, participanții vor putea:
· Înțelege principiile fundamentale ale vânzărilor și importanța lor în creșterea afacerii.

· Aplica etapele procesului de vânzare pentru a crește rata de conversie.

· Prezenta produsele și serviciile într-un mod convingător și adaptat clientului.

· Utiliza tehnici eficiente de închidere a vânzărilor.

· Implementa acțiuni post-vânzare pentru fidelizarea clienților.

· Folosi instrumente și strategii de management al relațiilor cu clienții (CRM).


[bookmark: _py8jg1dy3bpq]1. Introducere în vânzări (45 minute)
Concepte și teme abordate:
· Rolul vânzărilor în strategia generală de business

· Tipuri de vânzări: B2B, B2C, directe, consultative

· Diferența dintre vânzarea de produs și vânzarea de soluție

· Mentalitatea orientată către client

Metodă de lucru: prezentare interactivă + discuții bazate pe experiența participanților.
 ACTIVITATE PRACTICĂ: fiecare participant identifică 3 diferențe între vânzarea clasică și cea consultativă.
 Rezultat: participanții înțeleg contextul și abordările actuale în vânzări.

[bookmark: _kzvcckx1doum]2. Procesul de vânzare – etape și fluxuri (60 minute)
Concepte și teme abordate:
· Prospectare și generare de lead-uri

· Calificarea potențialilor clienți

· Prezentarea ofertei

· Negocierea

· Închiderea vânzării

· Follow-up

Metodă de lucru: prezentare + model vizual al fluxului de vânzare.
 ACTIVITATE PRACTICĂ: participanții creează un flux de vânzare pentru produsul/serviciul propriu.
 Rezultat: participanții pot structura și urmări procesul de vânzare.

[bookmark: _3racqllb68go]3. Prezentarea produsului/serviciului (45 minute)
Concepte și teme abordate:
· Analiza nevoilor clientului înainte de prezentare

· Tehnica FAB (Features – Advantages – Benefits)

· Storytelling în prezentare

· Adaptarea mesajului la tipologia clientului

Metodă de lucru: prezentare + exerciții de pitching.
 ACTIVITATE PRACTICĂ: fiecare participant face o prezentare de 2 minute pentru un produs/serviciu propriu folosind metoda FAB.
 Rezultat: participanții pot livra prezentări clare și convingătoare.

[bookmark: _gvxykz8b1qz3]Pauză 15 minute

[bookmark: _6z50i7wmy0da]4. Tehnici de închidere a vânzării (45 minute)
Concepte și teme abordate:
· Semnale de cumpărare

· Tehnici de închidere: directă, alternativă, de urgență, de tip „rezumat beneficii”

· Gestionarea obiecțiilor înainte de închidere

· Cum să ceri comanda fără presiune

Metodă de lucru: prezentare + role-play.
 ACTIVITATE PRACTICĂ: simulare de închidere a unei vânzări cu un client indecis.
 Rezultat: participanții dobândesc încredere în finalizarea tranzacțiilor.

[bookmark: _8d7wot5oufvd]5. Post-vânzare și fidelizarea clienților (45 minute)
Concepte și teme abordate:
· Importanța relației post-vânzare

· Programe de loialitate și beneficii recurente

· Follow-up eficient și personalizat

· Cross-selling și up-selling

Metodă de lucru: prezentare + discuții pe exemple din telecom și IT.
 ACTIVITATE PRACTICĂ: crearea unui plan de follow-up pentru un client recent.
 Rezultat: participanții înțeleg cum să crească valoarea pe termen lung a fiecărui client.

[bookmark: _c0klqxj7loky]Pauză 15 minute

[bookmark: _yo8gwqzfovua]6. Managementul relațiilor cu clienții (45 minute)
Concepte și teme abordate:
· Noțiuni de CRM (Customer Relationship Management)

· Segmentarea bazei de clienți

· Automatizarea comunicării și personalizarea mesajelor

· Indicatori cheie pentru evaluarea relațiilor comerciale

Metodă de lucru: prezentare + demonstrație de instrument CRM.
 ACTIVITATE PRACTICĂ: participanții definesc segmente de clienți și un mesaj adaptat pentru fiecare.
 Rezultat: participanții pot implementa procese de CRM eficiente.

[bookmark: _pxbu732pd854]7. Studii de caz / aplicații practice (45 minute)
Concepte și teme abordate:
· Analiza unor tranzacții de succes și eșec

· Identificarea factorilor care au dus la rezultat

· Lecții învățate

Metodă de lucru: lucru în echipe.
 ACTIVITATE PRACTICĂ: fiecare echipă analizează un studiu de caz și prezintă strategia de îmbunătățire.
 Rezultat: participanții aplică conceptele în situații reale.

