Mesaje cheie

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

» Nevoile sunt diferite ca intensitate si

orientare: Nevoi Implicite, Nevoi Explicite.

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

o Deschiderea vizitei de vanzare: nu este o
formul3, ci o abilitate.

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

o Capabilitatea trebuie demonstrata prin
beneficii. Un beneficiu este raspunsul la o
nevoie explicita.

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

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

Metode folosite

* Analiza comportamentala;
* Role-plays;

» Analiza si feedback;

© Prezentare;

o Teste.

Durata: 3 zile

Numar de participanti: 8-12

Locatia: Bucuresti

Perioada — Grupa I: 14 — 16 martie 2012
—Grupa a ll-a: 29-31 mai 2012

Taxa/persoana: 1500 Euro (fard TVA)
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SPIN® Selling Skills

Rezultate asteptate

Intelegerea corectd si completa a nevoilor
clientului;

Cresterea ratei de transfer din prospecti in
clienti;

Cresterea volumului vanzarilor medii per
client;

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

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

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

Evitarea capcanelor unui cumparator lipsit de
reactie;

Generarea conditiilor pentru dezvoltarea
unor relatii de incredere de lunga durats;

Cresterea moralului: atitudine orientata
catre succes.

Subiecte abordate

Psihologia nevoilor clientului: Nevoi Implicite
si Nevoi Explicite;

Intrebéri de Situatie: clarificarea datelor si
faptelor;

intrebari de Problema: identificarea si
clarificarea problemelor;

intrebari de Implicatie: amplificarea
perceptiei asupra problemei;

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

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.
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SPIN® Selling Skills este unul dintre cele trei programe destinate celor implicati in procese de
vanzare de valoare mare si livrate de Trend Consult Group sub licenta Huthwaite International.

Aceste programe acopera abilitati de vanzare si negociere, dar propun si o abordare strategica a
vanzarilor de valoare mare. Cele trei cursuri au fost create pe baza rezultatelor cercetarilor
desfasurate de Huthwaite International de-a lungul a 30 de ani, pe intalniri si procese de vanzare.

Alaturi de SPIN® Selling Skills, sunt livrate sub licenta Huthwaite International programele:

Huthwaite International Negotiation Skills

Construit pe baza concluziilor obtinute din studierea a peste 70.000 de inregistrari acoperind
pregatirea, planificarea si negocierea fata in fata, programul le arata participantilor nu numai ce sd
facad pentru a obtine succesul dorit, ci si cum sd facd acele lucruri.

Cursul nu se limiteaza la a le oferi participantilor cunostintele necesare in negociere, ci sustine
aplicarea elementelor invatate in situatiile din viata reala. Exercitiile, roleplay-urile si instrumentele
oferite urmdresc obtinerea unei schimbari de comportament care sa reziste in timp.

Account Strategy for Major Sales

Huthwaite studiaza de peste 30 de ani factorii cheie de succes in procesele de vanzare de valoare
mare.

ncd de la inceput, cercetdtorii companiei au monitorizat cu interes evolutia unor procese
complexe cu ciclu lung de vanzare. Rezultatele acestor studii se afla la baza modelului Huthwaite
de abordare a strategiilor pentru conturi cheie incluse in acest program. Pe durata programului,
participantii au ocazia de a exersa toate modelele studiate si de a identifica oportunitatile de
aplicare acestora 1n activitatea lor.

Pentru detalii suplimentare, va rugdm sa ne contactati la: office@salesacademy.ro

Despre Sales Academy

Sub deviza “Professional Selling”, Sales Academy propune programe de pregatire in vanzari
grupate pe trei niveluri de certificare diferite:

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

Acestor programe li de adauga cele livrate sub licenta Huthwaite International, dedicate celor
implicati Tn vanzari de valoare mare: SPIN® Selling Skills, Huthwaite International Negotiation Skills
si Account Strategy For Major Sales.

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

Tnscrieri la Sales Academy

Pentru inscrierea la SPIN® Selling Skills sau la oricare dintre cursurile din curriculumul Academiei,
va invitam sa transmiteti formularul de inscriere completat la una dintre adresele de e-mail:
maria.salceanu@trendconsultgroup.com sau office@salesacademy.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 cd locul dumneavoastra este rezervat, va rugdm sa ne transmiteti formularul
de inscriere cel tarziu cu o saptamana inainte de data de desfasurare a cursului.

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