Creata pe baza

cercetarii a 35.000 de

vizite de vanzare,

metoda SPIN® este cel

mai direct raspuns la

doua intrebari:

¢ ,Ce face un vanzator
de succes?”

e ,,Cum anume face
ceea ce face?”.

Este unul din putinele
traininguri care nu se
limiteaza la descoperirea
unor comportamente
necesare in vanzari ci
modifica deprinderile de
baza ale participantilor,
inlocuindu-le cu un
model de succes.

Mesaje cheie

Clientul si nevoile sale sunt mereu in
centrul procesului de vanzare.

Nevoile sunt diferite ca intensitate si
orientare:  Nevoi  Implicite,  Nevoi
Explicite.

Pentru a cumpara, clientul trebuie sa-si
raspunda la doua intrebari
fundamentale: ,Ce e rau acum” si ,,Ce as
avea de céstigat daca as schimba
ceva?”

Deschiderea vizitei de vanzare: nu este
o formula, ci o abilitate.

Vanzatorul actioneaza asupra percepfiei
clientului: cat de mare este problema in
situatia actuala si cat de valoroasa este
solutia.

Capabilitatea trebuie demonstratd prin
beneficii. Un beneficiu este raspunsul la
0 nevoie explicita.

Afirmatia ,obiectiile sunt un lucru bun”
este un mit. Cum le evitam si cum le
tratam?

Cei mai dificili clienfi sunt cei fara
reactie. Ce facem cu ei?

Subiecte abordate

Psihologia nevoilor clientului: Nevoi
Implicite si Nevoi Explicite;

Intrebari de Situatie: clarificarea datelor
si faptelor;

Iintrebari de Problema: identificarea si
clarificarea problemelor;

Intrebéri de Implicatie: amplificarea
perceptiei asupra problemei;

Intrebari Need Pay-off: explorarea valorii
unei posibile solutji;

Beneficiul - cel mai puternic
comportament al unui vanzator;

Obiectiile: de ce apar, cum le evitam,
cum le tratam;

Clienti fara reactie: capcane pe care le
putem evita.

Rezultate asteptate

o Tn;elegerea corecta si completa a
nevoilor clientului;

e Cresterea ratei de transfer din
prospecti in clienti;

e Cresterea volumului vanzarilor medii
per client;

e Folosirea celui mai puternic
comportament in vanzari: beneficiul ca
raspuns la o nevoie explicita;

e lesirea din randul vanzatorilor
mediocri, prin folosirea intrebarilor de
implicatie si need pay-off;

e Reducerea substantiala (50%) a
numarului de obiectii primite;

e Evitarea capcanelor unui cumparator
lipsit de reactie;

e Generarea conditiilor pentru
dezvoltarea unor relatii de incredere
de lunga durata;

e Cresterea moralului: atitudine
orientata catre succes.

Metode folosite

e Analiza comportamentala;
e Role-plays;

e Analiza si feedback;

e Prezentare;

e Teste.

Durata: 3 zile
Numar participanti: 8 - 12
Taxa/participant: 1,500 EUR

Locatia: Bucuresti
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SPIN® Selling Skills este unul dintre cursurile incluse in Strategic Sales Certificate.

Nivelul acopera abilitatile de vanzari strategice necesare profesionistilor in vanzarile de
valoare mare sau pentru managementul conturilor importante. Obftinerea certificatului
presupune parcurgerea a patru programe de pregatire, urmate gratuit de o testare si o
ora de consultanta.

Alturi de SPIN® Selling Skills, la acest nivel se afla programele:

Huthwaite Negotiation Skills®

Rolul critic al negocierii in relatiile comerciale nu poate fi negat: negocierea este procesul
care incheie o vanzare de valoare mare si determina de fapt profitabilitatea pentru
vanzator. De asemenea, negocierea este procesul prin care parteneriatele comerciale fie
evolueaza catre o profitabilitate mutuala, fie aluneca spre resentiment. Cursul propune
vanzatorilor o serie de comportamente prin care nu numai sa mareasca profitabilitatea
intelegerilor obfinute, ci sa se asigure ca si partenerul de negociere este muliumit de
rezultat, deschizand astfel calea unei colaborari de succes pe termen lung. Programul
este livrat in exclusivitate in Romania de catre Sales Academy sub licenta Huthwaite
International.

Key Account Management

Rolul vanzatorului responsabil de un anumit cont nu se incheie la semnarea contractului.
Pastrarea si fidelizarea clientului — concretizate in oportunitati de revanzare si/sau de
extindere a vanzarii — depind de capacitatea vanzatorului de a ramane alaturi de client pe
tot parcursul ciclului de cumparare. Cursul propune participantilor comportamente
specifice fiecarui moment cheie din acest ciclu cu rolul de a crea relatji de succes pe
termen lung.

Strategic Sales Presentations

O prezentare de vanzari nu se poate limita la a transmite un mesaj cu maxima acuratete.
Principalul ei rol este cel de a declansa o anumita actiune din partea audientei, fie ca
aceasta consta in a cumpara sau a recomanda produsul. Cursul propune participantilor
modalitati de construire si sustinere a prezentarii si a ofertei pornind de la obiectivele
acesteia si cunoasterea audientei. De asemenea, sunt abordate abilitatile de prezentare
necesare transmiterii mesajului dorit.

Despre Sales Academy

Sub deviza “Professional Selling”, Sales Academy propune 10 cursuri de vanzari grupate
pe trei niveluri de certificare diferite:

1. Sales Professional Certificate
2. Strategic Sales Certificate
3. Sales Management Certificate

Aceasta noua structura este realizata pornind de la dialogul purtat cu peste 5000 de
vanzatori pe parcursul a noua ani in care echipa noastra a livrat si a dezvoltat programe
de pregatire in domeniu.

Opt dintre cursurile propuse sunt in premiera introduse in categoria de programe open —
in curricula Academiei. Doua dintre programele oferite au certificarea Huthwaite
International.

inscrieri la Sales Academy

Pentru inscrierea la SPIN® Selling Skills sau la oricare dintre cursurile din curricula
Academiei, va invitam sa transmiteti formularul de Tnscriere completat la una dintre
adresele de e-mail: office@salesacademy.ro sau eugenia.dobrescu@trendconsult.ro sau
la numarul de fax: 021 212 21 15. Dupa primirea formularului, unul dintre consultantii
nostri va va contacta pentru a confirma rezervarea locului.

Pentru a va asigura ca locul dumneavoastra este rezervat, va rugam sa ne transmiteti
formularul de Tnscriere cel tarziu cu o saptamana inainte de data de desfasurare a
cursului.

Companiile care inscriu mai mult de o persoana, beneficiaza de o reducere de 10% din
taxa de participare incepand cu al doilea participant.

trend SALES
consult ACADEMY

professional selling



