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C.htre bare: ( rt.spunde 3 voi, iar noi scriem pe flip -chart -uri)
Cea3vreas £ 'nvt 83 la acest curs?
Ce a functionat ki ce nu a func Jonat

atunci cand ati vandut?
(15 minute)




Ce e vanzarea?
Cu ce e diferita fata de
mani pul ar eé?

n e



Vanzarea a actiunea de
/nfluentare 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 Iinfluentam oamenii?

Care suntleqgile influentarii?




N o ok

Cele 7 legile fundamentale
ale influentarii

Dam inapol ceea ce primim (legea reciprocitatii)
Oamenii cumpara cu placere, dupa ce dejaposeda ce vor sa
cumpere (legea cresterii valorii prin posesie)

Fiecare vrea sa aibe dreptate( 6 ceea ce scoatem ¢
doar si poate adevarat, ceea ce

Ne plac cei similari noua (legea similaritatii, a simpatiei)
Daca o spune un expert, are dreptate (legea autoritatii)
Dorim sa detinem ceva ce e greu de gasit (legea putinatatii)

Daca mai mul ti fac un ({egemavad, tr
consensului)



Cu ce Instrumente
lucram In vanzare?
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Instrumente de vanzare

X

<, \J
Catalogul de prezentare %
Lista de preturi (>4
Pix / calculator

Formularul de stocurl si comanda
Mostrele
Vorbitul despre produs




Care sunt epasi
procedura unel vanzari?

Discutie libera/ exercitiu: 5 minute
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Procedura de vizitare

Ni
(Pasii vizitel) ﬁ'l
Pregatirea vizitel / setarea obiectivelor
Verificarea situatiel | g%t
Refacerea oblectlvelor (pregatlrea prezentarii)
Prezentarea oW
nchiderea E‘ -

Operatii (bani)

Discutii tehnice / ajutatoare

Rapoarte
poarte TR
Analiza vizitel 3
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Care e sarcina
echipei de vanzari? 1
3§ -

SARCINA echipei de vanzari:
Firma ta sa fie #1 intre toti jucatorii din piata



Cel Cl nci P aKkil a i une. di

1. Prethirea

Analiza-Deschi derea discuSi ei

2.

A Creeazt o atmosfert care st se potriveasct ce

A Pornekte cu un nivel emoSional pozitiv Ki ech
- Investigarea cereri

A lnvestigheazt sistematic nevoile clientului t

A Recunoakte semnalele de cumptrare prin ascult

A la "n considerare faptul ct pot aptrea probl e

A Creeazt o nevoie / Modifickt o nevoie

A LasSi ¢!l i-eintfudr mwl eze nevoil e

A Ocuptle de obiecSii

Propunerea - Prezentarea ofertei

3.

A Prezintt oferta “n concordanSt cu beneficiile
A 1l ustir ealzitent ul ui ttu valoarea adtugatt (Anal i
4.|nchiderea -Terminarea discuSi el

A ObSine angajament ul clientul ui

A Reasigurt clientul

A GLsekte o wohoSie Awin

5. Neqocierea+ Al te activittit$Si dupt vOnzare (after se




De ce sa avem un curs?

Order takers < Order getters

Primitori de comenzi <
Generatori de comenzi




Aranjarea unel intalniri prin telefon

. Realizeaza contactul initial/ cere numai cu
factorul de decizie

. Da o explicatie / motiv pentru care ai sunat
. Intra pe aceeasi lungime de unda ( rappori)

.n. ..din care vet. bene
compania Dvs. .. .O

. Povesteste numai de beneficil

. (rezolva obiectiile) & Cere intalnirea cu
Intrebari alternative




Contactul initial

Buna ziua: sunt de la (firma). Pot sa
vorbesc cu DlI. (Client Potential)? é é .

DI. Client Potential? Va multumesc. DI. Client, sunt
, de la (firma). Ce mai faceti? Bine.
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Explicatiei da un motiv pentru
care al sunat

Ati fost contactat de (firma) ? Bine.

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

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

V-am trimis si 0 scrisoare saptamana trecuta,
Dvs., personal. Ati primit-o0?




Prezinta-te
Intra pe acelasi lungime de unda

A. Noil suntem o firma de productie,
Import si distributie de produse de

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




Da beneficli

In acest domeniu avem citeva propuneri care au
menirea de aéé

B. Ne-am dat seama ca, in comparatie cu alti
concurenti de-ail nostri in domeniul
, N0l am putea sa....

A Va imbunatatim afacerea si mari profiturile
A Va reducem costurile
A Va imbunatatim activitatea

A Avem un set de servicii mai bun pentru clientii
Dvs.
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Cere ‘é%

Avem o oferta /promotie care va va interesa.
Vream sa discutam cu Dvs, atunci cand puteti Dvs.

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

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

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

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 fl miercuri sau jol mal bine pentru Dvs.
pentru ca sa va facem o vizita?




Vizita directa (1) . 4

VANZATOR: ABuna ziwua, sunt
am o intalnire. Cu toate astea, as dori sa vorbesc cu persoana de

decizie in domeniul , care achizitioneaza aceste
articole I n firma. Cine ar f1i, va
SECRETARA: RnAceasta e Dna/ DI

vorba.

V. AAmM sunat si am trimis 0O brosur a
Ati primit-o ? 0

S: ADa / Nu / Nu stiu.o

V:n As dori sa vorbesc 10 minute cu
ca sa inteleg care sunt nevoile firmei Dvs, si cum anume va putem

aj uta.n

S: AAsteptati o secunda. Sun sa vad
| oc. or. de | a (Fir ma
V: AMuUul tumesc foarte mul t. Pot sa S



Vizita directa (2)

VANZATOR: ABuna Ziwua, sunt
astea, as dori sa vorbesc cu persoana de decizie in domeniul :

care achizitioneaza aceste articole in firma Dvs
SECRETARA: nAceasta e Dna/ DI Despr
V: HAAmMm sunat si am trimis o0 brosurca?ocu prezentar
S: ADa / Nu / Nu stiu.o

V:Ai As dori sa vorbesc 10 minute cu dumneal ui [/
nevoile firmei Dvs, si cum anume va putem ajut a.
S: AAsteptati o secunda. Sun sa vad daca e inaun
rau, DI. / Dna. nu poate sa va vada acum. Doriti sa lasati ceva?

V . Intgleg. 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-I|
| as, dar vreau sa fiu sigur ca ajunge | a DI . [ D
1 ACand ansistgbiledc e iatalrsre? e
2 . Credeti ca, daca va rog frumos, poate Dlui / Dumneaei sa ma sune ? e
3 . Maie altcineva cu care as putea vorbi si care ar fi insarcinat cu achizitia de
?e
( | u a tStiti vreoaaltadirma in dladire / zona si cui as putea sa ma adresez ? 0
ul tumesc frumos pentru ajutor. Pot sa stiu

(G2 IF 5
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Cum sa distingi o caracteristica
de un beneficiu?




Daca este sa ti1i mi nt e U

CARACTERISTICILE SPUN
lar

BENEFICIILE VAND!



Arta de a asculta ki de a pune
‘ntrebtri T chela cktre nevoile

clientului

i Ofer i




Pentru ca sa verifickm dack am 'n&les
corect:

I Repet
I Clarific / Cer mal multt informa$e
I Recapitulez

I Feedback permanent




Abordarea verbal

- - n arere.ave 3/ ce crede$ despre...
Aflrma$| 958 rr%ﬂﬁgli en|u nespecific
Re pet tri ﬁASbspus ck....(exact ce a spus, fLrk nici o

adtkugire)o
P a u Z L : n .......................

A S p @$me ce ptrere ave$/ ce crede$ despre...
Verificareu K o ar Lt gu subiect men$onat deja sau cu care clientul e
confortabil/ o

Verificares e n z i t if v Ge ‘nt@mplat atunci cénd... (un subiect
important pentru tine, mai sensibil pentru client,

care nu a fost adus de el 'n djscu3e)
Interpretare: \ J
ADiI n -aSespusnin®legck. . . . 0O
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4. Qichidere alternativt

Acordt clientului posibilitatea de a alege 'ntre dout
rtspunsuri, ambele dorite:

Exemple:

Afd aCe rate doriti sa avet
obicel Vt alege cifra mar mict).

A A Cu 18 daai st plttiS, numerar sau cu ordin de
platt? o

A A end vt e mai comodt livrarea, diminea%, sau
aupt. amiazt.? o



