Tabel:

Conceptul desfisuririi cursului de instruire: VANZARI CU REZULTAT

Denumirea Obiectivele Continutul modulului ( Metode de Resurse Rezultate Livrabile Riscuri de Recomandari
modulului modulului ce vor invita instruire obtinute la implementare
participantii. Dezagrgati | utilizate final de
continutul programului instruire
din caietul de sarcini)
VANZARI cU imbunatatirea Acest modul va oferi -Studiu de caz — | -Suport de La finalul Suport de curs Prezentarea listei
REZULTAT competentelor participantilor pentru analiza curs instruirii, Prezentarea prealabile cu
necesare cunostintele si abilitatile | siinvatarea din | -Studii de participantii | Lista de prezenta domeniile de
pentru necesare pentru a exemple caz vor intelege | Chestionarele activitate a
desfasurarea gestiona cu succes concrete de -Referinte clar pasii pre Si post participantilor, pentru
unor vanzari intregul proces de situatii reale de | bibliografice | unui proces | instruire a pregati studii de
eficiente, prin vanzare — de la vanzare; de vanzare caz, Sia modela
cunoasterea si | identificarea potentialilor eficient si suportul de curs cat
aplicarea clienti si stabilirea -Exercitii de tip cum s@-i mai aplicabil si
corecta a primului contact, pana la | rofe play — axate aplice in practic pentru ei.
etapelor incheierea vanzarii Si pe gestionarea practica. Vor
procesului de asigurarea unui serviciu obiectiilor, sti cum s&
vanzare Si prin post-vanzare de calitate. apelu;‘i reci raspunda
dezvoltarea Pe parcursul sesiunii, se (cold calling), si obiectiilor
abilitatilor de va pune accent pe controlul clientilor si
identificare Si dezvoltarea abilitatilor de | emotiilor in sa
satisfacere a ascultare activa a nevoilor inter:a\ctiunile cu gestioneze
nevoilor clientilor, comunicare clientii;’ situatiile
clientilor, in eficientd, gestionarea cu ‘ dificile cu
vederea incredere a obiectiilor Si _Modelarea calm si
cresterii evitarea greselilor situatiilor de incredere.
performantei frecvente in activitatea de | .omunicare cu Vor invata
comerciale. vanzare. De asemenea, cumpdratorul — sa puna
participantii vor invata pentru a invata intrebarile
cum sa aplice strategii Si formulari ’ potrivite
modele de vanzare, sa eficiente si pentru a




inteleaga functionarea
palniei vanzarilor Si
importanta promovarii
marcii pe pietele
internationale.

comportamente
adecvate in
procesul de
vanzare;

-Sarcini de grup
si individuale —
pentru a
fncuraja
fnvatarea
activa,
colaborarea Si
reflectia
personald
asupra
tehnicilor de
vanzare;

-Demonstratii
de aplicare
practica —
pentru a exersa
Si consolida
tehnicile si
metodele de
vanzare
prezentate
teoretic;

-Follow-up si
consolidarea
procesului de
vanzare — prin
exercitii de
reluare a
contactului cu

descoperi ce
isi doreste
cu adevarat
clientul si
cum sa-i
ofere solutii
relevante.
Prin
exercitiile
practice, vor
deveni mai
siguri pe ei
Si mai
convingatori
in vanzare.
in plus, vor
intelege cat
de
important
este sa
mentind
legatura cu
clientul si s&
construiasca
relatii de
durata.




clientul,
urmarirea
progresului Si
mentinerea
relatiei
comerciale.
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