alternative

TRAINING

VANZAREA CONSULTATIVA

Abilitatile de vanzare au un rol cheie in atingerea rezultatelor echipelor de vanzari.
Partea teoretica (pasii procesului) este sustinuta de cea practica: participantii vor exersa
pe durata celor doua zile fiecare etapa in parte (de la Prospectare la Incheierea
Vanzarii) pentru a primi feedback despre ce trebuie sa pastreze si ce sa imbunatateasca
din perspectiva acestor abilitat;.

Programul se adreseaza Reprezentantilor
de Vanzari, cu sau fara experienta,

oferindu-le un model diferentiator care i
ajuta sa isi atinga obiectivele.

CONTINUTUL CURSULUI

e Pasii procesului de vanzare
(Prospectare, Calificare, Contact,
Identificarea nevoii, Argumentarea, Rezolva-
rea obiectiilor si Incheierea vanzarii)
e Obiectii ale clientului sau semnale de
interes ale acestuia?
e Factori de succes in vanzari
e Comunicarea cu clientul BENEFICII IN URMA PARTICIPARII
o Activitati post-vanzare
Intelegerea corectd a procesului
de vanzare si a importantei
fiecarei etape
Constientizarea rolului pe care
il are Reprezentantul si a
asteptarilor pe care le are
Clientul de la el

Insugirea unui set de abilitaf
care ii ajutda pe oamenii de
vanzari sa obtina rezultate mai
bune

Identificarea greselilor facute
pana acum in procesul de
vanzare si corectarea lor

www.alternativetraining.ro




