COACHING pentru i
DEZVOLTAREA ABILITATILOR DE VANZARE

in cadrul acestui program sunt urmarite elementele de dezvoltare personala a abilitatilor de
vanzari atat ca agent de vanzari, cat si ca manager de vanzari: pregatirea individuala pentru
vanzare, mesajele nonverbale pe care le transmite clientul, cum putem creste volumul
informational, procesul de vanzare — initierea, abordarea clientului, prezentarea produsului /
serviciului, persuadarea clientului, obiectiile si manevrarea lor, incheierea vanzarii, finalizarea
tranzactiei. Programul aduce in prim plan comportamentul pe care il avem in fata clientului in
fiecare etapa a procesului vanzarii.

Pe parcursul sesiunii de coaching se deruleaza un joc de rol (care este, dupa caz, inregistrat
video) in care participantul ,vinde” unui client produsul / serviciul propriu. Jocul de rol este
analizat si trainerul 1i ofera feedback participantului. Vor fi vizionate trei filme profesionale de
management (,Cum sa pierzi clientii”, ,Clienti dificili” si ,Incheierea vanzarii”). La finalul
sesiunii participantii isi construiesc un plan de actiune pentru dezvoltarea abilitatilor de
vanzari pe care il vor pune in aplicare pana la sesiunea de follow-up, iar in sesiunea de
follow — up vor fi discutate elementele pe care le-au aplicat si obstacolele intampinate.

INOBIECTIVERNN - Procesul de vanzare:

La sfarsitul programului, participantii vor fi ¢ Initierea vanzarii

capabili sa: Abordarea clientului

e Prezentarea produsului /
serviciului
Convingerea clientului

e Obiectiile si manevrarea lor

e dezvolte climatul de cooperare necesar
incheierii tranzactiilor;

e realizeze prezentarea eficace a
caracteristicilor, avantajelor si beneficiilor

produselor / servicillor oferite de
organizatia pe care o reprezinta;

e rezolve obiectiile reale ale potentialilor
clientj;

e incheie tranzactile in varianta cea mai
optima;

e construiasca si aplice planul individual de
imbunatatire a performantei in vanzari.

e (Constientizeze nevoia de dezvoltare
pornind de la raport individual de evaluare
realizat de specialisti MINARDO in cadrul
programului

e Pregatirea individuala pentru vanzare

e Accesarea canalelor senzoriale

e Echilibrul minte — corp

e Moduri de comunicare
nonverbala

e Cresterea volumului
informational

e Factori psihologici in
comunicarea cu clientii

e Incheierea vanzarii:

e Semnale de incheiere transmise
e Tehnici de incheiere

x Manageri de vanzari, Sefi de
departament vanzari, sefi de magazin

+x Agenti de vanzari, Lucratori comerciali,
Consilieri vanzari

MINARDO



