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VANZAREA COMPETITIVA

In cadrul procesului de vanzare, pentru a avea succes, este vital sa iti cunosti piata in
cadrul careia actionezi. Trebuie analizate toate componentele pietei: clienti, concurenta,
servicii i produse oferite de toti furnizorii, cererea care nu poate fi acoperita, etc. In
cadrul acestui workshop de doua zile analizam acesti factori pentru a vedea care sunt
avantajele pe care le oferim noi clientilor si cum ne putem diferentia de concurenta in
cadrul Tntalnirii cu clientul.

Nota: acest modul necesitd efectuarea de catre participanti a unei teme pregaétitoare
care consta in adunarea de cétre informatii necesare desfaguréarii programului.

Programul se adreseaza Reprezentantilor
de Vénzari dar si Key Account Managerilor
cu un minim de experienta care sa le

confere ntelegerea aspectelor ce se
CONTINUTUL CURSULUI discuta n timpul acestui workshop.

e Analiza pietei in cadrul careia
actionam (cine suntem, ce vindem, cui,
cine sunt clientii dar si concurentii nostri,

ce ne diferentiaza de competitie )
o Cum pregatim ntalnirile de vanzare adi- BENEFICII IN URMA PARTICIPARII
tionala (up-sell)?

o Reguli de baza in vanzarea competitiva

e Strangerea de informatii

e Comunicarea cu clientul

Intelegerea  procesului  de
vanzare competitiva si a
importantei informatiei in acest
proces

Constientizarea rolului pe care
il are Reprezentantul si a
asteptarilor pe care le are
Clientul de la el

Dezvoltarea  capacitati  de
analiza si de strangere de
informatii pentru a putea creste
vanzarile de la fiecare client in

parte

Dezvoltarea abilitati de a
prezenta clientului raspunsul la
0 nevoie pe care nu stia ca o
are
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