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Vanzari Profitabile

Obiective si adresare

Cursul se adreseaza vanzatorilor care relationeaza direct cu
prospectii, consumatorii si clientii lor (fata in fatd, in scris, prin
telefon, e-mail, sms, teleconferintd, whatsapp, etc.), indiferent
daca au sau nu permisiunea de a negocia pretul (apdrarea
preturilor fixe este de fapt o negociere foarte grea).

Absolventii vor sti mai bine cum sd incheie favorabil acel sir
de negocieri succesive care constituie procesul de vanzare, de la
identificarea posibililor clienti, la incheierea vdnzarii, Vor vinde
mai mult si mai profitabil.

Principalele teme abordate

o Avdnd in minte mai degraba tdarguiala asupra pretului, multi considera negocierea ca o etapa situatd undeva
spre sfarsitul procesului de vanzare. De fapt, procesul de vinzare este o inlantuire de negocieri, care trebuie toate
sa se incheie cu un acord favorabil pentru ca vinzarea sa mearga mai departe. De exemplu, dacd nu vei reusi mai
Thainte sa negociezi cu secretara o intrevedere cu decidentul, nu vei ajunge niciodatd sa negociezi pretul. Procesul
de vanzare este ca o scard, negocierile fiind trepte succesive.

o De la etapele de prospectare (identificarea de posibili clienti) si preabordare (solicitarea si pregdtirea unei
intdlniri), pdna la identificare semnalelor deciziei de cumparare, finalizarea vinzdrii (closing) si etapele
postvanzare, vom parcurge impreund procesul de vanzare, detaliind negocierile fiecarei etape. Absolventii vor sti
cum sd cdstige toate aceste negocieri succesive. Pentru aceasta, in afara de prezentari multimedia si diverse
exemplificari (studii de caz) se vor folosi si doud vanzdri simulate, una in echipa.

o Pentru ca ,,knowledge is power ”, cursantii VOr invdta ce si cum sa intrebe pentru a obtine informatii relevante
despre nevoile/alternativele clientului, transformandu-le intr-o sursa de putere de negociere.

e Luénd n considerare variabila timp (alegerea momentului si a duratei, termene, ritmul Intrevederii, regula
90/10, diferente culturale), se vor cunoaste cele mai utilizate tehnici si tactici legate de timp.

o Identificarea decidentului este importantd, dar cursantii vor aprofunda strategiile si tacticile legate de
autoritate, de la lipsa totala a autoritdtii, la autoritatea limitatd si autoritatea deplind, cu referire atdt la vinzdtor,
cat si la cumparator.

o Se vor studia metode care fac prezentarile si demonstratiile mai convingdtoare, ca si tratarea obiectiilor si a
blocajelor. Mai mult, absolventii vor invdta sa fie relaxati in situatii de blocaj, unele fiind provocate chiar de ei, dar
numai dupa ce au inclinat in favoarea lor balanta puterii percepute.

o Desigur, se va discuta despre pret, de la discriminarea pretului si alegerea celui mai potrivit moment pentru a-
| comunica clientului, pana la modul in care (nu) se fac concesiile.

e Incheierea finali cu succes a procesului de vanzare (final closing) presupune identificarea corectd a semnalelor
date de client, dar si cunoasterea cat mai multor tehnici de tnchidere.

e Se va accentua importanta activitatilor post-vanzare (livrare, receptie, neconformitati, platd, referinte) pentru a
asigura fidelitatea clientilor. Absolventii vor sti cum sd profite de reclamatii.

o Contactul cu trainerul ramdne permanent dupa curs. Investitia este limitatd, dar cursul nu are sfirsit!

NOTA. Pentru ca se invata direct de la autor, acest curs nu este rigid, el va putea fi adaptat pe parcurs nevoilor
cursantilor. Cursantii sunt incurajati si vind cu intrebarile pregatite. Trainerul ramdne accesibil dupa curs.
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Mod de lucru:

e Sunt necesare 2 zile pline, program 9:00 — 17:00;

e Cursantii primesc de la inceput mapa de curs, care
contine suportul de curs (cartea ,,Negociaza-i tu pe ei!l”, cu
dedicatia autorului), materiale scrise auxiliare, blocnotes,
pix si, prin WeTransfer, colectia la zi a revistei ,,pastila cu
viclesuguri”, singura din Romdnia dedicatd negocierii (peste
1.850 pagini A4 despre negociere!)

o Se folosesc metode moderne destinate invdatarii
experimentale pentru adulti: prezentiari multimedia,
inregistrari video si audio, teste, studii de caz video si
indeosebi simulari (role-plays), pentru situatii de vanzare cat
mai diverse (individual si in echipa.

o La sfarsit, toti cursantii primesc certificatele de
absolvire conform model, un exemplar fiind inrdmat.

o Dupa curs, toti absolventii vor primi fotografiile si
filmele de la curs.

o Saptamdnal, absolventii vor avea acces gratuit la A
revista , pastila cu viclesuguri”, care reaminteste si g B 0 a0 1601
completeaza cunostintele capatate la curs.

Continutul ofertei:

Prestatia trainerului Valentin loan Postolache, sala de curs si echipamentele necesare, mapa de curs, cartea
,»Negociazd-i tu pe ei!”, colectia revistei de negociere ,,pastila cu viclesuguri” si alte materiale studiu, premii
(sticle de vin) pentru performanta la simulari, 2 coffee-breakuri si masa de pranz in fiecare zi, snacks-uri
speciale de la Buzau (covrigi de Buzau si carnati de Plescoi), 2 diplome (una inramata), fotografiile si filmele
de la curs prin WeTransfer si ... surprize.

NU ne-am dorit sa ,, bifam” doar un nou curs pentru personalul nostru, ci sa obtinem
modificari pozitive de durata in comportamentul lui. Cu Foxx Training am reusit foarte
bine acest lucru.

(Ing. Silviu Victor TOMA — Managing Director, Phoenix Contact)

) Negotiation Skills Cursul de negociere absolvit a reprezentat o experienta aparte in sine, remarcandu-
‘ BN o se atdt prin continutul de informatii si metoda inovativa de predate cat si prin calitatea

exceptionala a materialului de suport, a logisticii si a cadrului placut in care s-a
desfasurat activitatea.
(Dr. Ing. Valentin A. STAN — Director General, Smart Telecom Consulting)

Trainer:

Valentin loan Postolache este cel mai bun trainer specializat in negociere din Romania. El
concepe vanzarea ca o0 succesiune de negocieri. Aproape 5.000 absolventi pot certifica
valoarea cursurilor sale. VIP are 0 experienta manageriald in diverse activitati economice,
din care se remarcad cei 8 ani ca director de marketing si vanzdri si trateazd negocierea
din perspectiva aplicarii practice in afaceri, nu din perspectiva universitard. A lucrat pentru
firme reputate ca ElectroAparataj, Contactoare, Electrica, Eximprod Grup ca inginer sef,
director tehnic, director marketing si vianzari. A predat la nivel universitar (ASE Bucuresti
— Bucharest School of Business) si este autorul celei mai citite carti romdnesti de negociere:
w»INegociazi-i tu pe ei!”(aflatd acum la editia a patra). Vinde Tn fiecare zi.

Fiecare cursant

Investitia de 1.974,50 lel + 19%TVA in acest curs primeste
se recupereazd la prima vanzare mai importanti.  fotografiile si filmele
Ca urmare a contactului neintrerupt cu trainerul prin Jacute la curs

intermediul revistei ,, pastila cu viclesuguri”, se investeste
de fapt intr-o instruire continud, intr-un domeniu cheie.

Degeaba vinzi, daca negociezi prost! VVino la curs! transfer
Ofertd valabild in perioada 1 ianuarie — 31 iulie 2024

Nota. Fotografiile din text au fost realizate la cursurile Foxx Training. Cei fotografiati nu au nici o obligatie.
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