
Follow ïup la cursul de v©nzŁri pentru 

ńcepŁtori si mediu-avansati:
óMETODA P.A.P.I.N.ô

Laurentiu Curca

PREGATIRE

ANALIZA

PROPUNERE

I NCHIDERE

NEGOCIERE
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Invatarea - Ciclul EDAC

EXPLICARE

DEMONSTRARE

APLICARE

CONSOLIDARE



Ċntrebare: ( rŁspunde Şi voi, iar noi scriem pe flip -chart -uri)

Ce aŞi vrea s Ł ńvŁŞaŞi la acest curs?

Ce a functionat ĸi ce nu a func Şionat 
atunci cand ati vandut?

(15 minute)



Ce e vanzarea?
Cu ce e diferita fata de
manipulareé? negociereé?

?



Vanzarea a actiunea de 
influentare a celui din fata mea
pentru ca acesta 
sa-mi preia ideea mea initiala,
asa incat
ambele parti sa aiba de castigat (win- win).



Cum influentam oamenii?

Care sunt legile influentarii?

?



Cele 7 legile fundamentale 
ale influentarii

1. Dam inapoi ceea ce primim (legea reciprocitatii)

2. Oamenii cumpara cu placere, dupa ce deja poseda ce vor sa 
cumpere (legea cresterii valorii prin posesie)

3. Fiecare vrea sa aibe dreptate (óceea ce scoatem pe gura, e fara 
doar si poate adevarat, ceea ce spun altii, e de verificatô)

4. Ne plac cei similari noua (legea similaritatii, a simpatiei)

5. Daca o spune un expert, are dreptate (legea autoritatii)

6. Dorim sa detinem ceva ce e greu de gasit (legea putinatatii)

7. Daca mai multi fac un ócevaô, trebuie sa fie corect (legea 
consensului)



Cu ce instrumente
lucram in vanzare?

?



Instrumente de vanzare

1. Catalogul de prezentare

2. Lista de preturi

3. Pix / calculator

4. Formularul de stocuri si comanda

5. Mostrele

6. Vorbitul despre produs



Care sunt ópasii viziteiô -
procedura unei vanzari?

?

Discutie libera/ exercitiu: 5 minute



Procedura de vizitare 
(Pasii vizitei)

1. Pregatirea vizitei / setarea obiectivelor

2. Verificarea situatiei 

3. Refacerea obiectivelor (pregatirea prezentarii)

4. Prezentarea

5. Inchiderea

6. Operatii (bani)

7. Discutii tehnice / ajutatoare

8. Rapoarte

9. Analiza vizitei



Care e sarcina 
echipei de vanzari?

?

SARCINA echipei de vanzari:

Firma ta sa fie #1 intre toti jucatorii din piata



Cei cinci paĸi ai unei discuŞii profesionale de v©nzŁri
1.  PregŁtirea
ñSa nu planifici, este echivalent cu planificarea eseculuiò

2.  Analiza - Deschiderea discuŞiei

Å CreeazŁ o atmosferŁ care sŁ se potriveascŁ cel mai bine ocaziei
Å Porneĸte cu un nivel emoŞional pozitiv ĸi echilibrat

- Investigarea cererii
Å InvestigheazŁ sistematic nevoile clientului tŁu
Å Recunoaĸte semnalele de cumpŁrare prin ascultarea activŁ
Å Ia ´n considerare faptul cŁ pot apŁrea probleme
Å CreeazŁ o nevoie / ModificŁ o nevoie
Å LasŁ-Şi clientul sŁ-ĸi formuleze nevoile
Å OcupŁ-te de obiecŞii

3. Propunerea - Prezentarea ofertei

Å PrezintŁ oferta ´n concordanŞŁ cu beneficiile
Å IlustreazŁ-i clientului tŁu valoarea adŁugatŁ (Analiza FAB)

4.  I nchiderea  - Terminarea discuŞiei

Å ObŞine angajamentul clientului
Å ReasigurŁ clientul
Å GŁseĸte o soluŞie ñwin-winò

5.  Negocierea  + Alte activitŁŞi dupŁ v©nzare (after sales)



De ce sa avem un curs?

Order takers < Order getters

Primitori de comenzi < 

Generatori de comenzi



Aranjarea  unei intalniri prin telefon

1. Realizeaza contactul initial/ cere numai cu 
factorul de decizie

2. Da o  explicatie / motiv pentru care ai sunat

3. Intra pe aceeasi lungime de unda (rapport)

4. ñ...din care veti beneficia si Dvs., si 
compania Dvs....ò

5. Povesteste numai de beneficii

6. (rezolva obiectiile) & Cere intalnirea cu 
intrebari alternative



Contactul initial

Buna ziua: sunt _____________ de la (firma). Pot sa 
vorbesc cu Dl. _____________(Client Potential)? éé.

Dl. Client Potential? Va multumesc. Dl. Client, sunt 
_______________, de la (firma). Ce mai faceti? Bine. 



Explicatie ïda un motiv pentru 
care ai sunat

A. Ati fost contactat de (firma) ? Bine.

B. Ati primit brosura noastra / catalogul nostru 
pe care v-am trimis-o saptamana trecuta?

C. V-am sunat pentru ca sa verifica daca ati 
primit catalogul nostru pe care vi l -am trimis 
prin posta saptamana trecuta.

D. V-am trimis si o scrisoare saptamana trecuta, 
Dvs., personal. Ati primit-o?



Prezinta-te
Intra pe aceiasi lungime de unda

A. Noi suntem o firma de productie, 
import si distributie de produse de 
____________________. 

B. De fapt suntem cea mai experimentata 
/ noua /buna / eficienta / mare / cu 
cea mai mare crestere companie din 
domeniul __________________.



Da beneficii

In acest domeniu avem citeva propuneri care au 
menirea de aéé

B. Ne-am dat seama ca, in comparatie cu alti 
concurenti de-ai nostri in domeniul 
______________, noi am putea sa....

ÅVa imbunatatim afacerea si mari profiturile

ÅVa reducem costurile

ÅVa imbunatatim activitatea

ÅAvem un set de servicii mai bun pentru clientii 
Dvs.



Cere

A. Avem o oferta /promotie care va va interesa.

B. Vream sa discutam cu Dvs, atunci cand puteti Dvs.

C. Acesta este un nou produs / serviciu creat sa 
serveasca oameni / companii ca Dvs.

D. suntem dispusi sa va prezentam oferta noastra, fara 
nici o obligatie din partea Dvs

E. Am fi incantati daca ne-ati da ocazia sa trecem pe la 
Dvs. si sa va prezentam propunerile n oastre in 
domeniulééé..sunt sigur ca un veti avea nimic de 
pierdut

F. Nu vrem decat sa va trecem pe la Dvs. Pentru ca sa va 
lasam catalogul si lista de preturi.



Inchide

Cand va e Dvs. mai convenabil, dimineata 
sau dupa amiaza?

Ar fi miercuri sau joi mai bine pentru Dvs.  
pentru ca sa va facem o vizita?



VANZATOR: ñBuna ziua, sunt ______________ de la (Firma). Nu 

am o intalnire. Cu toate astea, as dori sa vorbesc cu persoana de 

decizie in domeniul ______________, care achizitioneaza aceste 

articole in firma. Cine ar fi, va rog frumos?ò

SECRETARA: ñAceasta e Dna/ Dl ____________ Despre ce e 

vorba.

V: ñAm sunat si am trimis o brosura cu prezentarea firmei noastre. 

Ati primit-o?ò

S: ñDa / Nu / Nu stiu.ò

V:ñ As dori sa vorbesc 10 minute cu dumnealui / dumneaei, pentru 

ca sa inteleg care sunt nevoile firmei Dvs, si cum anume va putem 

ajuta.ñ

S: ĂAsteptati o secunda. Sun sa vad daca e inauntru. Va rog luati 

loc. Dl.______________ de la (Firma) a venit sa va vada.ò

V: ñMultumesc foarte mult. Pot sa stiu numele Dvs.? (il notezi).

Vizita directa (1)



VANZATOR: ñBuna Ziua, sunt ______________ de la (Firma). Nu am o intalnire. Cu toate 

astea, as dori sa vorbesc cu persoana de decizie in domeniul ____________________, 

care achizitioneaza aceste articole in firma Dvs.. Cine ar fi, va rog frumos?ò

SECRETARA: ñAceasta e Dna/ Dl ____________ Despre ce e vorba.

V: ñAm sunat si am trimis o brosura cu prezentarea firmei noastre. Ati primit-o?ò

S: ñDa / Nu / Nu stiu.ò

V:ñ As dori sa vorbesc 10 minute cu dumnealui / dumneaei, pentru ca sa inteleg care sunt 

nevoile firmei Dvs, si cum anume va putem ajuta.ñ

S: ĂAsteptati o secunda. Sun sa vad daca e inauntru. Va rog luati loc. (telefoneaza) Imi pare 

rau, Dl. / Dna._______________ nu poate sa va vada acum. Doriti sa lasati ceva?

V: çInteleg. Nu e nici o problema. Uitati, aici am o scrisoare de prezentare a firmei mele cu 

cartea mea de vizita si deasemenea catalogul de produse. Daca Dvs. credeti de cuviinta vi-l 

las, dar vreau sa fiu sigur ca ajunge la Dl. / Dna___________.ò

1. ñCand as putea sa-mi stabilesc o intalnire? è

2. çCredeti ca, daca va rog frumos, poate Dlui / Dumneaei sa ma sune ? è

3.  çMai e altcineva cu care as putea vorbi si care ar fi insarcinat cu achizitia de 

______________ ? è

4.   (luati referinte) çStiti vreo alta firma in cladire / zona si cui as putea sa ma adresez ?ò

5. ñMultumesc frumos pentru ajutor. Pot sa stiu numele Dvs.? (il notezi).

Vizita directa (2)



Cum sa distingi o caracteristica 
de un beneficiu?

ÅóSi ce daca?ô



Daca este sa tii minte un singur lucrué

CARACTERISTICILE SPUN

iar

BENEFICIILE VAND!



Arta de a asculta ĸi de a pune 
ńtrebŁri ïcheia cŁtre nevoile 

clientului 

ObŞin

Ofer

ObŞin



Pentru ca sa verificŁm dacŁam ńŞeles 
corect:

ïRepet

ïClarific / Cer mai multŁinformaŞie

ïRecapitulez

ïFeed-back permanent



Abordarea verbalŁ (Palnia)

AfirmaŞii generale: 

RepetŁri:

PauzŁ:

Verificare uĸoarŁ:

Verificare senzitivŁ:

Interpretare:

ñSpuneŞi-mi / ce parere aveŞi / ce credeŞi despre... 
(un domeniu nespecific sau comun)ò

ñAŞi spus cŁ....(exact ce a spus, fŁrŁnici o 

adŁugire)ò

ñ....................................................................ò

ñSpuneŞi-mi / ce pŁrere aveŞi / ce credeŞi despre... 
(un subiect menŞionat deja sau cu care clientul e 

confortabil)ò

ñ Ce s-a ńt©mplat atunci c©nd... (un subiect 
important pentru tine, mai sensibil pentru client, 

care nu a fost adus de el ń discuŞie)

ñDin ce mi-aŞi spus, ńŞeleg cŁ....ò



Rezolvarea obiecŞiilor

P

A

R

PRICEPE

ASIGURŀ-TE

REZOLVŀ

ñpoŞi sŁ-mi zici mai mult?ò
ñ´nŞeleg cŁ vŁ referiŞi la... Mai e ĸi altceva?ò
ñvŁd cŁ sunteŞi preocupaŞi de... Altceva?ò
ñ´ntrebaŞi dacŁ ... funcŞioneazŁ pt. Dvs. E 
singura Dvs. ´ntrebare?ò
ñpoŞi sŁ fii mai specific / la ce anume te referi?ò
ñNu sunt sigur cŁ ´nŞeleg clar ce vrei sŁ spui.ò
Deci problema Dvs. este.... Corect?ò
ñpare cŁ ´ntrebaŞi despre... Am dreptate?ò
ñatunci ceea ce vreŞi sŁ aflaŞi e... Aĸa e?ò

ñdacŁ am rezolva problema asta, ar mai fi alta?ò
ñdacŁ rezolvŁm aceasta problemŁ, acceptaŞi 
sugestia mea?

ñpe baza experienŞei mele, ´ndraznesc sŁ 
sugerez sŁ...ò
ñun client ´n aceeaĸi situaŞie cu a Dvs. actualŁ 
a fŁcut...ò
ñdacŁ acceptaŞi propunerea mea veŞi 
avea ...(beneficii)ò



4. Ċnchidere alternativŁ

AcordŁclientului posibilitatea de a alege ńtre douŁ
rŁspunsuri, ambele dorite:

Exemple:
Åñ C©te rate doriti sa aveti, pe 5 sau pe 6 ani?ò(de 

obicei vŁalege cifra mai micŁ). 
ÅñCum aŞidori sŁplŁtiŞi, numerar sau cu ordin de 

platŁ?ò
ÅñC©nd vŁe mai comodŁlivrarea, dimineaŞa, sau 

dupŁamiazŁ?ò


