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ADRESABILITATE

Companiilor in care vanzarea ramane dependenta de cererea clientului
*  Firmelor a caror marja comerciala este erodata de discounturi inutile

¢ Vanzatorilor blocati in obiectii sau care evitd inchiderea

Managerilor care urmaresc coerenta procesului de vanzare in echipa

CONTINUT

* Pregétirea vanzérii: planificare, diferentiere si nevoia clientului
 Deschiderea, sondarea si argumentarea in construirea valorii
+ TInchiderea, pasii urmatori si dezvoltarea relatiei comerciale

« Obiectii, indiferenta, scepticism si greseli frecvente in vanzare

REZULTAT

Claritate si coerenta a procesului de vanzare, mai usor de replicat
*  Marja comerciald protejata prin sustinerea valorii, nu a pretului

+ Obiectii tratate cu control, claritate, incredere si focus pe oportunitéti
Relatii comerciale care sustin inchiderea, profitabilitatea si recurenta

DE CE THE SHIFT

Abordare integrata: proces, valoare, relatie si profitabilitate

* Focus pe mecanismele care transforma vanzarea in parteneriat

« Concepte MBA aplicate in contexte reale de vanzare si management
Cadru pentru crestere comerciald, diferentiere si dezvoltare sustenabila
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Mastering Sales

Un framework aplicat de vanzare consultativa, construit pentru a
transforma interactiunea comerciala intr-un proces clar, masurabil

si profitabil.

1. Introducere in vanzare

Redefinesti vanzarea ca proces de schimb,
creare de valoare si construire de relatii
profitabile. Modulul repozitioneaza vanzarea
din zona de presiune, improvizatie si ,talent
nativ” in zona de proces comercial asumat si
reproductibil.

2. Pregatirea

intelegi de ce vanzarea se castigd adesea
inainte de intalnire. Lucrezi pe planificare,
teritoriu, obiective SMART, funnel, concurenta,
stiluri sociale si intelegerea clientului, pentru a
intra in discutie cu claritate, nu cu speranta.

3. Deschiderea

Inveti s& castigi dreptul de a discuta, sa creezi
acceptare si sa setezi corect conversatia de la
inceput. Deschiderea nu mai este un preambul
stangaci, ci momentul in care stabilesti
agenda, valoarea si tonul relatiei comerciale.

4. Sondarea

Mergi dincolo de intrebarile de suprafata si
inveti sa descoperi circumstantele, nevoile si
motivatiile reale ale clientului. Sondarea devine
instrumentul prin care intelegi nu doar ce cere
clientul, ci si ce il determina sa decida.

5. Argumentarea

Construiesti argumente relevante, conectate la
nevoia reala si la beneficiile care conteaza
pentru client. Modulul muta accentul de pe
prezentarea produsului pe sustinerea valorii Si
pe diferenta dintre caracteristica, beneficiu si
impact real.

Format
Workshop aplicat la sediul clientului

Durata
2 zile

Optional

6. inchiderea

Inveti s transformi acordul informal in pas
concret, fara agresivitate si fara ezitare.
Inchiderea este tratat ca etapa fireasca a
procesului, nu ca moment de tensiune sau
presiune inutila.

7. Viitorul relatiei

Dupa vanzare, incepe relatia. Aici lucrezi pe
urmatorii pasi, continuitate, dezvoltarea
contului si mutarea interactiunii din zona
tranzactionala in parteneriat comercial durabil.

8. Provocarile procesului

Gestionezi momentele in care lucrurile se
complica: indiferenta, scepticism, neintelegeri
si dezavantaje percepute. Modulul arata cum
transformi blocajele in oportunitati de
clarificare si progres, fara reactii defensive sau
agresive.

9. Greseli comune in vanzare

Identifici cele mai frecvente erori ale oamenilor
de vanzari: nepregatirea, focusul prematur pe
pret, presupunerea nevoilor, ascultarea slaba
si graba spre inchidere. Scopul nu este doar
sa le recunosti, ci sa le corectezi sistematic.

10. Proces comercial reproductibil

Pui cap la cap un proces de vanzare coerent,
usor de urmarit, evaluat si imbunatatit in
echipa. Aici apare valoarea reala pentru
manageri si antreprenori: vanzarea nu mai
depinde doar de oameni buni, ci de un proces
bun.

Follow-up aplicat | Evaluare in teren | Workshop-uri dedicate | Consultantd comerciald aplicata
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