TEHNICI DE VINZARI




N stabileste contactul
TEHNICI DE VANZARI:

ALGORITMUL identifica nevoile
VANZARILOR prezinta produsul si compania

rezolva obiectiile

negociaza pretul si incheie tranzactia



SMALL TALK

Despre vreme — un subiect universal pentru discutie. In acelasi
timp, este adecvat sa folosesti tema daca se intampla ceva
interesant si neobisnuit. In celelalte cazuri, mai bine sd cauti un
subiect mai original.

Umor — poti folosi glume, cu conditia ca acestea sa nu jigneasca
pe nimeni.

Compliment — exista tehnici intregi pentru a face complimente
eficiente. Studiaza-le si aplica-le.

Odihna si calatorie — ia in considerare capacitatile financiare ale
clientului (evalueaza situatia lui financiara) si vorbeste cu acesta la
acelasi nivel. Diferite clase sociale vor impiedica stabilirea unui
contact pozitiv bazat pe tema vacantelor, calatoriilor,
divertismentului.

Hobby — practica multor companii este de a colecta informatii
despre potentialii clienti si de a include informatii despre hobby-
urile lor in baza de date. In continuare, aceste date sunt folosite
anume pentru Small Talk.

O oferta de relaxare, invitatia la un ceai sau la o cafea si o discutie
despre preferintele clientului.



politica;

SMALL TALK: religie;
SUBIECTE
INTERZISE viata personala;

barfe despre alti oameni;

subiecte negative — despre cresterea
preturilor, pierderi, boli etc.



u Customer Relationship Management
inseamna o aplicatie software de afaceri cu

CRM — CUSTOMER ajutorul careia cresti vanzarile, castigi mai
RELATIONSHIP multi clienti, imbunatatesti campaniile,
MANAGEMENT

raspunzi rapid solicitarilor clientilor si cresti
productivitatea consultantilor de vanzari.
CRM uneste intr-o singura aplicatie software,
activitatile de vanzari, marketing si client
service.




Exposure

Inbound: orgamc search, socal media, content, community, press., Ads: search
blogosphere, forumn, refecring links, omal, direct, word-of-mouth, elc ffiliate, video

Discovery

The firs! fow visits 10 the website are often focusod on consuming

coment and leaming more aboul the company and productsiservices

PROCESUL DE i
CUMPARARE iN et i Consideration
MEDIUL DIGITAL sdor whopor e

product offered s 2 maich for their need:

Conversion

L he compiation of an action on the sie

onvens visiiors 10 customers

Customer Relationship

Customer saevice, fulfiliment, communication, and happines
with the product all play into the post-CoNVersion expenence

Retention

omers have greal expenences, !




GROWTH HACKING
MARKETING

Acest concept de marketing a stat la baza succesului obtinut
de unele dintre cele mai cunoscute companii, precum:
Facebook, LinkedIn, AirBnb, Dropbox si altele.

Ce este diferit in conceptul de growth hacking? In loc sa
investesti sume enorme de bani in idei si campanii de
marketing invechite care nu pot fi masurate, growth hacking-ul
iti propune o abordare moderna si creativa, care se bazeaza pe
masurarea rezultatelor si testare.

Mai exact, este important sa te asiguri ca ceea ce oferi sau vrei
sa oferi este exact ceea ce oamenii au nevoie (product-market
fit) si apoi sa te folosesti de creativitate pentru a gasi metodele
cele mai eficiente de a atrage atentia potentialilor clienti si de

a-i convinge sa cumpere.



PRINCIPIILE
GROWTH HACKING
MARKETING

Principiul 1: Product-market fit (potrivirea produs-piata);
Principiul 2: Definirea obiectivelor actionabile

Principiul 3: Crestere masurabila (de exemplu, instalarea
sistemelor de masurare a comportamentului vizitatorilor pe
site);

Principiul 4: Prioritizarea ideilor;

Principiul 5: Testare, analiza, optimizare;
Principiul 6: Concentrare pe client;

Principiul 7: Automatizare;

Principiul 8: Evidenta resurselor;

Principiul 9: Tnvata din succese si din esecuri;

Principiul 10: Repeta (procesul de crestere este ciclic).



In ciuda faptului ca publicitatea online s-a dezvoltat
intr-un ritm rapid in ultimii ani si este din ce in ce
mai des utilizata de catre companii, nu trebuie sa

neglijam modalitatile clasice de promovare a
ON-LINE VERSUS afacerilor

OFF-LINE

O promovare eficienta rezulta in general dintr-un
mix intre metodele de promovare online si offline.
Promovarea offline se adreseaza atat persoanelor
care petrec un timp indelungat in mediul online, cat
si potentialilor clienti care prefera metodele clasice,
non-digitale.



Usurinta de gestionare si furnizare a informatiilor (24/7)

AVANTAJELE Posibilitate de promovare local / regional / global
MARKETINGULUI Costurile optime versus alte modele de promovare
ON_L| NE Automatizarea

Mai multe posibilitati de a obtine feed-back de la clienti



Exista clienti care nu au acces la Internet

Dependenta de internet a vanzatorului si a

clientului
DEZAVANTAJELE Poate fi ignorat
MARKETINGULUI Imposibilitatea testarii produsului inainte
ON-LINE de a-l procura

Neincrederea generata de escrocherii
electronice



Comertul electronic in Republica Moldova este reglementat de
Legea nr. 284 din 22.07.2004 (cu modificarile ulterioare).

n sensul legii, comertul electronic este activitatea de
intreprinzator a persoanelor fizice si juridice de vanzare a
bunurilor, executare a lucrarilor sau prestare a serviciilor, efectuata
cu utilizarea comunicarilor electronice si/sau a contractelor
electronice.

Legea stabileste:

REGLEMENTAREA principiile comertului electronic;
COME RTU LUI S?biect;i Si Obfiectt.?le ijrtului .el.(.e.ctronic;
ELECTRONIC i '

regimul juridic al comunicarilor electronice;
regimul juridic al contractului incheiat prin mijloace electronice;
supravegherea si controlul serviciilor societatii informationale.

Activitatii comertului electronic i se aplica toate actele normative
ce reglementeaza activitatea economica, si anume: modul de
inregistrare a intreprinderii, tinerea contabilitatii, achitarea
impozitelor, protectia muncii etc.



REGLEMENTAREA
COMERTULUI
ELECTRONIC

La deschiderea unui magazin online, trebuie sa notificati
autoritatile locale despre inceperea activitatii de comert.
Notificarea poate fi depusa online.

Exista o taxa anuala pentru activitatea comerciala a magazinelor
online.

Pe site-ul magazinului online trebuie sa fie prezente in mod
obligatoriu urmatoarele elemente:

Acordul de utilizare. Este echivalentul unui contract. Utilizatorul
trebuie sa il accepte inainte de plasarea comenzii, iar vanzatorul
trebuie sa il confirme inainte de procesarea cererii sau a comenzii.
Se poate confirma prin e-mail, SMS sau direct pe site la
confirmarea comenzii.

Conditiile de returnare sau de incetare a acordului de utilizare.

Politica de confidentialitate si modul de prelucrare a datelor cu
caracter personal.

Conditiile descrise in mod clar pentru plasarea unei comenzi,
livrare si plata.

La ultima etapa de plasare a unei comenzi butonul de confirmare
trebui sa includa o formulare clara despre necesitatea efectuarii
/4

platii - ,Comanda cu obligatie de plata”, ,,Cumpara acum”,
. v . . . "
,Confirma achizitia”.



PILONII DE
MARKETING IN
SUSTINEREA
AFACERII

Cum faci potentialii clienti sa auda de afacerea ta?
(NOTORIETATE)

Cum atragi atentia acestora spre afacerea ta?
(ATRAGERE)

Cum oferi clientilor momentul de ,,AHA!”?
(ACTIVARE)

Cum transformi potentialii clienti in actualii clienti?
(CONVERSIE)

Cum faci clientii sa cumpere din nou de la tine?
(RETENTIE)

Cum faci clientii sa-ti genereze alti clienti?
(RECOMANDARI)



ABILITATI NECESARE IN VANZARI

ABILITATI DE VANZARE:

ABILITATI DE COMUNICARE, CUM AR FI NEGOCIEREA
SAU POVESTIREA FOLOSITA PENTRU A FACILITA O
TRANZACTIE DE AFACERI, PUBLIC SPEAKING.

EXCEL SAU SOFTURI SPECIALIZATE:

PROGRAM DE CALCUL UTILIZAT PENTRU CALCULE,
GRAFICE SI ANALIZE STATISTICE.

LEADERSHIP:

OFERIREA DE INDRUMARE TN CADRUL UNEI
ORGANIZATII.

DEZVOLTARE WEB:

PENTRU A CONSTRUI UN SITE WEB SAU O APLICATIE.




ABILITATI NECESARE IN MARKETING

MARKETING DIGITAL:

PRODUSE SAU SERVICII DE PUBLICITATE ON LINE
(SEO, COPYWRITING, SOCIAL MEDIA).

LIMBAJUL DE PROGRAMARE (PYTON):

UTILIZAT TN DEZVOLTAREA DE SOFTWARE, IN
GESTIONAREA INFRASTRUCTURII' $SI ANALIZA
DATELOR.

GOOGLE ADS

PLATFORMA DE PUBLICITATE ON-LINE DEZVOLTATA
DE GOOGLE




MULTUMESC
PENTRU ATENTIE!




		2025-08-14T15:33:57+0300
	Moldova
	MoldSign Signature




