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Invata cum sa transformi procesul de
vanzare intr-o relatie de parteneriat cu
clientul. Cursul te gjuta sa conectezi mai
bine oferta companiei cu nevoile reale
ale clientilor si sa construiesti colaborari
durabile, cu beneficii reciproce.

Negociere win-win: Relatii pe termen lung Vanzare Consultativa

» Identificarea nevoilor reale ale clientului
» Abordarea planificata a vanzarii

» Construirea unei propuneri clare de
valoare

» Gestionarea eficienta a obiectiilor

» Tehnici de negociere si inchidere a
vanzarii
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Puterea Cunoasterii

OBIECTIVE COMPETENTE ACOPERITE

Parcurgerea acestui program va permite La finalul cursului, participantii isi vor

P Sa intelegeti diferenta dintre vanzarea  consolida capacitatea de a:
tranzactionala si cea relationala;

P Sa abordati vanzarea intr-un mod co-  Pinitia, derula si finaliza profesionist pro-

erent, planificat si orientat spre client; cesul de vanzare;

P Sa identificati si sa inteleageti mai bine P prezenta solutii si beneficii adaptate
profilul si nevoile cumparatorului; fliecarui client;

P Sa transformati obiectiile in oportunitati P raspunde eficient obiectiilor si intre-
comerciale; barilor dificile;

P Sa dezvoltati relatii parteneriale si sa P negociain logica ,castig-castig’;
contribuiti la retentia clientilor. P construi relatii comerciale de durata si

optimiza retentia clientilor

VANZARE IN PARTENERIAT CU CLIENTUL

Sectiunea 1 Construirea relatiei cu clientul Sectiunea 2 Evidentierea beneficiilor
»De la simplu furnizor la partener de incredere  »Construirea promisiunii de valoare

» Rolurile cumparatorului siintelegerea valorii dorite  »Adaptarea beneficiilor la profilul clientului
»Profilarea clientilor si analiza nevoilor »Formularea clara a avantajelor ofertei

» Stabilirea unei relatii bazate pe incredere sirelevant » Prezentarea solutiilor intr-un mod convingdtor

Sectiunea 3 Gestionarea obiectiilor Sectiunea 4 Negocierea si inchiderea
»intelegerea tipurilor de obiectii vanzarii

» Transformarea obiectiilor in oportunitati  »Facilitarea deciziei de cumparare

» Strategii practice de raspuns »Identificarea momentului potrivit pentru
» Mentinerea controlului in conversatia inchidere

comerciala » Tehnici de inchidere a afacerii

»Negociere orientata spre parteneriat si
rezultate durabile
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