CONSULTATIVE SELLING
REMOTE

CE INVATA PARTICIPANTII

« Sa urmareasca structura discutiei

« Cum sa depaseasca obiectiile initiale ale clientului

+ Sa construiasca declaratii de valoare care sa i sprijine In cresterea disponibilitatii
clientului

+ Sa construiasca vanzarea pornind de la nevoile clientului

* Sa asculte clientul

+ Sa recunoasca nevoile clientului si sa faca diferenta ntre tipurile de nevoi

+ Sa foloseasca intrebadrile pentru a investiga nevoile clientului

+ Sa formuleze corect intrebari de Context, de Problema si de Dorinta

+ Sa identifice punctele sensibile pentru client

« Cum sa evite prezentarea solutiei Tn caracteristici

« Cum sa creeze valoare prin prezentarea solutiei in beneficii

+ Sa prezinte solutia cu toate detaliile (tinand cont de aspectele specifice si punctele
sensibile pentru client)

« Cum sa parcurga pasii inchiderii

+ Sa cunoasca rezultatele posibile ale unei discutii de vanzare.

OBIECTIVE

1. Dezvoltarea de abilitati si tehnici esentiale vanzarii consultative in online.
2. Intelegerea procesului de vanzare si a actiunilor necesare pe fiecare pas.
3. Intelegerea ciclului de cumparare.

4. Dezvoltarea abilitatii de investigare a nevoilor clientului pentru a putea
propune o solutie care sa corespunda dorintelor acestuia.

5. Cresterea eficientei la incheierea vanzarilor.

Tntre module participantii vor primi misiuni de facut in practica. Acestea constau
in exersarea instrumentelor si comportamentelor descoperite in module pentru
a forma un obicei nou. Misiunile sunt de fiecare data discutate in modulul
urmator.

Contact: office@trendconsult.eu

METODOLOGIE

+ Discutii facilitate in plen

* Chestionare anonima on-line urmata de afisarea
raspunsurilor in timp real si discutarea lor

* Grupuri de lucru

* Role play & prezentarea concluziilor in plen.
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