Tabel:

Conceptul desfasurarii cursului de instruire

Denumirea Obiectivele Continutul modulului ( | Metode de | Resurse Rezultate Livrabile Riscuri de Recomandari
modulului modulului ce vor invata instruire obtinute la final implementare
participantii. utilizate de instruire
Dezagrgati continutul
programului din caietul
de sarcini)
Modulul 1. La nivel de 1. Introducere in Prezentari | Traineri, La finele Pe durata Deconectarea Grupele ce urmeaza
VANZARI CU | cunoastere si domeniul vinzirilor; PPT, sald pentru | modulului instruirii, energiei electrice | a fi instruite sa fie
REZULTAT intelegere a desfasurarea | participantii vor | participantii vor | (situatie ce nu formate dintr-un
participantului | 2. Ciclul procesului de Exercitii instruirilor, | cunoaste: primi toate depinde de noi); numar nu mai mare
la curs trebuie: | vanzare: practice, resurse materialele imbolnavirea de 70 de persoane,
tehnice, 1. Metode | necesare pentru | formatorilor, lipsa | deoarece este dificil
- sa 2.1. Prospectarea; Simulari, calculatoare, | de crestere a studiu. Astfel, la | interesului si pentru prestatorul
defineasca cabluri, vanzarilor finalizarea participantilor de a | de serviciu, si pentru
conceptul 2.2. Stabilirea contactului | Studii de proiector, serviciilor modulului studia, ... formatori, dar si
procesului de cu clientii; caz, flipchart, prestate/bunurilor | acestia vor pentru participanti;
vanzare; hirtie pentru | produse. receptiona
2.3. ldentificarea Brain- flipchart, prezentarile Participantii sa fie
- sa necesitatilor; storming, hirtie A4, 2. Metode | formatorilor in organizati i
descrie telefon, de mentinere si format Power responsabili;
elementele 2.4. Tehnologiile de Prezentari echipament crestere a cotelor Point, diferite
procesului de construire corecti a de grup, audio, acces | pe piata de materiale Oferirea de feedback
vanzare; intrebarilor: lainternet, | desfacere. adaugatoare si individual,
Exercitii, prezentare necesare
- sa 2.5. Tehnicile de business, Power 3. Sa instruirii din Stimularea
determine piata ascultare a clientilor; Point... analizeze partea creativitatii
de desfacere a ’ Games, preferintele formatorilor. participantilor,
serviciilor 2.6. Oferta si prezentarea consumatorilor,
prestate/bunurilor produsului;, Fise de pentru ca ulterior | La nceputul Oferirea de exemple
produse; evaluare, sa ofere servicii | instruirii concrete din diverse
2.7. Lucrul cu obiectiile; si bunuri participantii vor domenii...
- sa ’ Mini- solicitate de cétre | primi un
cunoascd factorii prelegere, consumatori. chestionar pre-

ce conditioneaza

instruire, iar la




cresterea
vanzarilor.

La nivel de
aplicare:

- sa aplice
marketingul Tn
promovarea
marcii
comerciale

pe pietele
internationale;

- sa
stabileasca
indicatori ai
vanzarilor pentru
afinregistra o
crestere a
veniturilor din
vanzari intr-0
perioada
specifica,
comparativ cu
perioada
anterioara sau cu
obiectivele
stabilite;

- sa stabileasca
indicatori cheie
de performanta
(KPI-uri)
relevanti pentru a
urmari si evalua
succesul in
atingerea

3. Modalitati de lucru cu
obiectiile;

4. Erori des intalnite In
procesul de lucru al
specialistilor in vanzari

4.1. Tncheierea procesului
de vanzare;

4.2. Servciile post
vanzare;

5. Palnia vanzarilor;

6. Modele si strategii de
vanzari;

7. Marca comerciala —
importanta ei si cum o
promovam pe pietele
internationale.

8. Studierea si lucrul cu
diverse situatii de
numerar, contul de profit
si pierderi, bilantul
contabil);

4.2.Analiza si
interpretarea datelor
financiare;

4.3.Analiza
profitabilitatii,
solvabilitatii si
lichiditatii;

4.4.Decizii financiare
manageriale.

Discutie
ghidata,

Activitate

individuala.

4.

Aplicare

a inovatiilor in

procesul
vanzari.

5.

de

Sa

cunoasca si sa
elaboreze o
strategie de
vanzare a
serviciilor
prestate sau
bunurilor

produse.

finisarea cursului
acestia vor
receptiona un alt
chestionar post-
instruire, pe care
le vor completa.
La fel
participantii vor
receptiona din
partea
formatorilor
diferite tabele ce
vo trebui si le
completeze...




obiectivelor de
vanzari;

- sa aplice
inovatiile in
domeniul
vanzarilor.

La nivel de
integrare:

- Sa identifice
obstacolelor
specifice
procesului de
vanzare si sa le
indeparteze
pentru a
imbunatati
eficienta si
eficacitatea
acestuia.
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