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ANAGER VANZARI

In cadrul cursului participanti se vor perfectiona in cele zece competente
caracteristice ocupatiei de manager de vanzari: Comunicare interactiva, Munca in

Joc de rol

echipa, (competente fundamentale), Analiza mediului de afaceri, Controlul indeplinirii

planurilor de actiune din domeniul véanzarilor, Elaborarea strategiilor de véanzare,

Evaluarea performantelor vanzarii, Implementarea strategiilor de vanzare, Instruirea
RECUNOASTEREfortei de vanzari, Recrutarea personalului, Stabilirea obiectivelor de vanzare si a

resurselor necesare atingerii acestora (competente specifice).

Participantii vor fi capabili sa utilizeze metode si concepte aplicabile in managementul
vanzarilor. Vor fi exemplificate instrumente viabile de organizare si conducere a activitatii de
vanzari, de stabilire corecta a tintelor comerciale, de comunicare cu subordonatii si clientii,
de luare a deciziilor, de evaluare a performantei, de indrumare si de motivare. Este cunoscut
faptul ca lucrul in echipa este considerat un mijloc eficace de adaptare rapida la schimbari si
de aceea, construirea si importanta instruirii echipei este unul din modulele acestui curs.

Participantii vor evalua propriul stil de conducere si vor intelege diferentele dintre "comanda
si control" si "imputernicire”, importanta unei comunicari interactive pozitive. Temele
prezentate sunt imbinate cu exercitii si joc de rol privind interviul de evaluare a
performantelor agentilor de vanzari. Este un curs interactiv, cu implicarea totala a
participantilor. In ultima zi de curs vom face o recapitulare finala si se va sustine

examenul scris.

La finalul cursului, participantii vor:

a Caracteristicile si atributele agentului
de vanzari
: o © Organizarea activitatii de vanzari
e Putea ocupa un post de Director vanzari sau
Manager vénzari, fiind autorizati conform cu
rezultatele obtinute la examinare

a Organizarea activitatii de vanzari
o Stabilirea obiectivelor si  atingerea

e Utiliza comunicarea interactivda in lucrul in tintelor
echipa P . A s
p.. o , & Managementul echipei de vanzari
e |dentifica rolul vanzarilor in cadrul conceptului ) o )
de marketing 0 Recrutarea, sc_alectla $i instruirea
e Enumera caracteristicile unui reprezentant de 0 Conducerea si supervizarea
vanzari o Motivarea

. - o Evaluare si control
e Organiza activitatea de vanzari aluare gi contro

e Recruta, selecta, motiva si instrui echipa de
vanzari

e  Stabili obiectivele de vanzare si resursele
necesare atingerii acestora

e Evalua performantele agentilor de vanzari

© Comunicarea si managementul echipei

© Etica vanzarilor si a managementului
vanzarilor

Directori Executivi / Generali

Directori de Vanzari

Key Account Manager

Senior Sales Professional

Absolventi de cel putin studii liceale

© Managementul vanzarilor in cadrul

Marketingului

a Analiza mediului de afaceri
o Vanzarea ca o0 componenta a

conceptului de marketing %
0 Rolul agentului si al managerului de Qﬂfg
vanzari ‘U\i‘

© Tipuri de vanzari

o Clasificarea moderna a vanzarilor
a Strategii de vanzari
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