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Inregistrare

Viz‘iah:e fim COMPORTAMENT EFICACE IN VANZARI

in cadrul cursului * Comportament eficace in vanzari" accentul il punem pe latura comportamentala a
agentilor de vanzari in fata clientilor. In cadrul acestui curs participantii isi dezvolta increderea in sine
si gandirea pozitiva.

Joc de rol

Cursul contine un joc de rol inregistrat video, in care fiecare participant va intaini cel mai dificil client
posibil. Se creeaza situatii extreme din care participantii invata foarte mult. in urma acestuia, in ziua a
treia de curs inregistrarile se vizioneaza si oferim feedback constructiv, punand accent pe acele
comportamente care pot fi imbunatatite.

La sfarsitul cursului, participantii primesc mreglstrarea video cu prestatia proprie din timpul cursului,
putand astfel sa revada si s& imbunatiteasca in mod continuu comportamentul cu clientii. in cadrul
cursului sunt prezentate trei filme profesionale de management care trateaza abordarea clientilor,
negocierea obiectiilor in functie de tipul de client si incheierea tranzaciiei.

_ e Prezentarea caracteristicilor, avantajelor si

La sféarsitul cursului participantii vor dispune de beneficiilor produsului / serviciului:

tehnicile si abilitatile necesare pentru a: » Persuasiunea (cum sa fim convingatori)

. . L » Prezentarea
e realiza o comunicare eficienta pentru

identificarea cerintelor potentialilor clienti; e Rezolvarea obiectiilor:

e dezvolta climatul de cooperare necesar
incheierii tranzactiilor;

Tipuri de obiectii

Utilizarea hartilor mentale
Negocierea obiectiilor
Strategii de rezolvare

Moduri de anulare a obiectiilor

e realiza prezentarea eficace a
caracteristicilor, avantajelor si beneficiilor
produselor / servicillor oferite de
organizatia pe care o reprezinta;
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. o e incheierea vanzarii:
e rezolva obiectile reale ale potentialilor

clientj; > Elemente pentru reusita

_ ) _ . » Tehnici de incheiere
e incheia tranzactiile in varianta cea mai » Sugestii pentru vanzari suplimentare
optima; » Service dupa vanzare

e construi si aplica planul individual de
imbunatatire a performantei in vanzari. _
x  Membrii departamentelor de marketing si
- TEMELECURSULUI distributie,

Pregatirea individuala pentru vanzare *  Agenti de vanzare de teren,

% Vanzatori la raft

Canale senzoriale

Introspectia

Informarea

Optimizarea relatiilor interpersonale
Dezvoltarea climatului pentru vanzare

Procesul de vanzare
e Initierea vanzarii:
» Ce mesaje non-verbale transmitem
» Comportamentul clientului
e Identificarea cerintelor potentialului client:

Comunicarea, utilizarea limbajului
Tehnici de ascultare activa

Formularea intrebarilor , )
Autodezvaluirea MINARDO
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