Tabel:

Conceptul desfasurarii cursului de instruire
Modulul 1. VANZARI CU REZULTAT (16 ore academice)

Denumirea | Obiectivele modulului Continutul modulului | Metode de Resurse Rezultate Livrabile Riscuri de Recomandari
modulului ( ce vor invita instruire obtinute la final implementare
participantii. utilizate de instruire
Dezagrgati continutul
programului din
caietul de sarcini)
Modulul 1 e studiu de caz Formarea
Modulul 1. 1. Introducere in domeniul | Bazele unei e role play Locatie: competentelor Prezentarea | - Recomandari
VANZARI CU | vinzérilor interactiuni pentru INTELLECTHUB | necesare pentru electronica va fiincluse in
REZULTAT . . constructive cu C|le':lt" formarea SBC (str. P. sporirea a curcului; raport final
2. Ciclul procesului de * ConFeptuI d.e vbz?zda ° abilitatilor Movila, 23/7) vanzarilor prin
5 . unei comunicdri de i
(16 oreac.) | vanzare: municart e modelarea eficientizarea Materiale
succes in vanzarl Salile sunt : - didactice
e Ceinseamni a vinde situatiilor de Interactiunil '
2.1. Prospectarea; - e . dotate cu toate A _x
Diferentele esentiale comunicare o I vanzator —
; C echipamentele cumbpiritor
2.2. Stabilirea contactului dintre deserwAre > cu P ’
- procesul de vanzare cumparstorul | N€Cesare
cu clientii; e Adaptarea unei pentru
N p” o e sarcini de
. gandiri si atitudini . desfasurarea
2.3. Identificarea orientate citre client gruP 'SI instruirii
necesitatilor; individuale

2.4. Tehnologiile de
construire corectd a
ntrebarilor;

e Vanzarea”3in 1" -
ce vindem de fapt
atunci cand
interactionam cu
clientul

e Cele mai importante
cunostinte si abilitati
pe care trebuie sa le

e demonstratii
de aplicare
practica a
tehnicilor si
procedeelor




2.5. Tehnicile de ascultare a

clientilor;

2.6. Oferta si prezentarea
produsului;

2.7. Lucrul cu obiectiile;

3. modalitati de lucru cu
obiectiile;

4. erori des Intalnite Tn
procesul de lucru al
specialistilor in

vanzari

4.1. Incheierea procesului
de vanzare;

4.2. Servciile post vanzare;
5. Palnia vanzarilor;

6. Modele si strategii de
vanzari;

7. Marca comerciald -
importanta ei sicum o
promovam

pe pietele internationale.

posede un vanzator-
consultant
profesionist

e Etapele de
comunicare si
vanzare, actiunile
care duc spre
vanzare

Modulul 2

Initierea contactului cu

cumparatorul. Un

inceput eficient de

interactiune

e Microstructura
contactului; cum sa
produci o buna
prima impresie

e Aplicarea complexa a
tehnicilor verbale si
paraverbale

e Procedee de a initia
un dialog. De ce NU
intrebam ”Sa va ajut
cu ceva?” si care
sunt alternativele

o |dentificarea frazelor
si actiunilor interzise
n interactiunea cu
clientul

Modulul 3
Clarificarea nevoilor,
dorintelor si ezitarilor
cumparatorului




8. Studierea si lucrul cu
diverse situatii

e Ce sunt vanzarile
consultative si cum
se realizeazd

e Prospectarea.
Gestionarea
dialoguluii prin
intrebari eficiente

e Efectul si aplicarea
tehnicilor de
ascultare activa
pentru clarificarea
nevoilor si dorintelor
clientului

e Algoritmul de
reorientare a
cumparatorului la alt
produs in cazul in
care produsul
solicitat lipseste

e Candsicum
informam despre
promotii

Modulul 4

Propunerea

produselor. Practica si

tehnologia comunicarii

persuasive

e Cum sd orientam
cumparatorul intr-
un sortiment vast
de produse

e Aplicarea criteriilor
de selectie in cazul
n care se compara
doua si mai multe
produse




e Tehnici de
argumentare si alte
procedee care
influenteaza decizia
clientului de a
cumpara

e Cum sd vorbimin
limbajul beneficiilor
pentru cumparator.
Aplicarea metodei
"proprietatea
produsului —
beneficiu pentru
client”

e Procedee si tehnici
pentru propunerea
produselor
aditionale

Modulul 5
Abordarea obiectiilor
din partea clientului

e Obiectiile clientului:
cum reactiondm si
ce spunem

e Algoritmul de
tratare a obiectiei in
trei pasi

e Cum evitam opozitia
cu clientul care
ridica obiectia

e Identificarea
raspunsurilor
relevante la
obiectiile comune




Modulul 6

Vanzari in segmentul

B2B (business to

business)

e Specificul
comunicarii in
segmentul B2B

e Scenarii si pasi
pentru stabilirea
contactului cu
potentialii clienti

e Palnia vanzarilor

e Lucrul cu informatia
despre client

e Etapa de pregatire
pentru abordarea
eventualului client

e Strategii de
neutralizare a
obiectiilor de tipul:
”Nu ne intereseaza
propunerea”, "Avem
deja furnizor” si
altele

e Servciile post
vanzare
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