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INTRODUCERE

Sales - job of the future

Vanzarile sunt adesea considerate un domeniu vital si unul dintre "joburile viitorului" datorita mai multor factori
esentiali care le confera relevanta si durabilitate in peisajul profesional. Iata cateva motive pentru care vanzarile
sunt gi vor ramane o cariera esentiala in viitor:




DE CE UANZARI?

fidaptabilitate la evolutiile tehnologice:

e Vanzarile sunt un domeniu care se
adapteaza rapid la noi tehnologii gi
inovatii. De la automatizarea
proceselor de vanzare pana la
utilizarea inteligentei artificiale
pentru a personaliza experientele
clientilor, profesionistii din vanzari
trebuie g4 se adapteze gi sainvete
continuu pentru a. ramane
competitivi.

Interactiunea umana ramane cruciala:

e Chiar giin era digitald,
copacitatea de a construi relatii
personale si de a comunica
eficient cu clientii este cruciala.
vanzarile implica intelegerea
profunda a nevoilor gi dorintelor
umane, o competenta care nu

poate fiin totalitate nlocuita de

masgini sau algoritmi.

Cresterea comertului electronic:

® Pe masura ce cumparaturile
online devin tot mai populare,
creste si nevoia de strategii de
vanzare eficiente gi
personalizate. Profesionigtii din
vanzari sunt esentiali pentru a
naviga si optimiza aceste
platforme, asigurand ca
produsele gi serviciile ajung la
consumatoriin moduri
inovatoare gi eficiente.

Globalizarea pietelor:

* Globalizarea deschide companiile
catre piete internationale noi,
crescand cerereo pentru
vanzatori care pot gestiona
relatii diverse gi pot naviga
diferite culturi de afaceri.
Vanzarile globale necesita o
abordare sofisticata si adoptata
pentru a atinge eficient
diversele audiente.




D E C E u ﬂ nzn R I 7 Inovatie si dezvoltare de produs:  Flexibilitate si diversitate in cariera:
®

e Vanzarile joacd un rol crucialin e Vanzarile ofera o gama larga de
feedback-ul ciclic dintre clienti i oportunitatiin diverse industrii.
dezvoltarea produsului. Vanzatorii nu Fie ca este vorba de tehnologie,
doar ca vand produse, dar aduc si sanatate, educatie sau orice alt
informatii valoroase Thapoi la sector, aproape fiecare industrie
companie, care pot conduce la are nevoie de o echipa de vanzari
inovatii siimbunatatiri ale puternica.
produselor.

Rezistenta in fata recesiunii:

e Chiar giin timpurile economice
dificile, companiile se bazeaza pe
vanzari pentru a genera venituri.
Acest lucru face din vanzari un
domeniu relativ sigur gi stabil in

ceea ce priveste securitatea

locurilor de munca.




CE SUNT UANZARILE
CONSULTATIVE?

e Definitie: Vanzarile consultative sunt o tehnica de
vanzare core se bazeazd pe finfelegerea nevoilor
clientului gi pe oferirea de solutii personalizate.

e Scop: Transformarea vanzatorului dintr-un simplu
furnizorintr-un partener deincredere al clientului.

Exemple : design de interior, cursuri, servicii



PROCESUL UANZARILOR CONSULTATIVE

fiscultarea activa:

e Primul pas este sainfelegi cu adevarat care sunt nevoile,
dorintele gi problemele clientului prin ascultare atentad si
ntrebari relevante.

Identificarea nevoilor:

e Analizeaza informatiile obtinute pentru a identifica cele
mai presante nevoi ale clientului care pot fi adresate prin
produsele sau serviciile oferite.

Propunerea de solutii:

Bazat pe nevoile identificate, propune solutu
personalizate care aduc valoare adaugata clientului.




BENEFICIILE VANZARIL
CONSULTATIVE

e Construirea de relatii pe termen lung: Prin

concentrarea pe nevoile clientului, se dezvolta
relatii de duratd bazate peincredere si
reciprocitate.

Diferentiere fata de concurenta: Oferireo. de
solutii personalizate poate diferentia
companio. pe piatain fata competitorilor care
practica vanzari traditionale bazate pe pret

Cregterea satisfactiei clientilor: Solutiile bine
aliniate la nevoile clientilor cresc satisfactia
si loialitatea acestora.




IMPLEMENTAREA VANZARILOR
CONSULTATIVE

Tehnologie si suport:
Utilizeaza tehnologie de
CRM gi alte unelte digitale
pentru a gestiona
informatiile despre clienti
si pentru a personaliza
ofertele Tn mod eficient.

2

Feedback si adaptare:
Folosegte feedback-ul de
la. clienti pentru a

Training si dezvoltare:
Investegtein trainingul
echipei de vanzaripentru a
dezvolta abilitati de
consultanta si comunicare
eficienta.

Tmbunatati continuu
procesele de vanzare.
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Uanzari in avocatura

Cum atragiclienti?
l.Identificarea pietei tinta
2. Brand personal si promovare

3. Networking, extinderea. retelei

4. Vanzarea. serviciilor gi gestionarea relatiilor
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Uanzari in avocatura

Pagi de urmat:

l.Crearea unui portofoliu de servicii atractiv
2. Gestionarea eficienta a timpului gi a resurselor

3. Educarea gi consilierea clientilor

Y. Feedback giimbunatatire continua
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Uanzari in antreprenoriat

Atributele vanzarii:

l. PREZENTARE

- A TA - ca persoang, caci implica aspectele esentiale
gesturile, mimica, este nevoie sa te folosegti cat mai mult de abilitatile pe care le ai, de cunogtintele acumulate
dar si de felul tou de a fi;

- A produsului - este foarte important sa cunogti produsul destinat vanzarii ( oferirea de detalii; punerea.in
evidenta a aspectelor ce’il fac, cel mai potrivit pentru clientul tau, plusurile si aportul ceil poate aduce in
dezvolare - daca discutam despre cursuri, dar si posibilitatea ca tot alaturi de tine - Vanzatorul - sa poata gasi si
alte produse carel pot interesa - cu alte cuvine, dorinta de a-l acapara, intr-un mod benefic de ambele parti,
pentru o colaborare cat mai prelungita;)

- A ideii cu care T}i doregti sa ramana acea persoana - ca a gasit in tine partenerul potrivit, ca este cea mai buna,
alegere pe termen mediu gi lung, ca raportul calitate pref este atins;

Cel care vinde, defapt - se vinde?
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Uanzari in antreprenoriat

Atributele vanzarii:

1. COMUNICARE - AICI, ESTE ADUSA IN PRIM PLAN, TIPOLOGIA TA DE VANZATOR

In functie de domeniul de activitate, comunicarea trebuie sé fie clarg, bine structuratd, cu sau fard multe detalii

(informatiile sunt esentiale, nsa Detaliile fac Diferenta), de aceea trebuie sa ai 0 buna masura, in functie de domeniul despre care faci referinto;
- Poate finevoie de blandete, empartie, rabdarein a’intelege nevoia reala a clientului ( cursuri) sau poate fi nevoie de a oferi informatii precise,
extrem de bine punctate, clare si cat mai putine (‘intr-un domeniu tehnic);

INCREDEREA OAMENILOR, ESTE POATE ASPECTUL FUNDAMENTAL, EA FACE POSIBILA VANZAREA!!!

Increderea. pe care tu o ai in produs, determind felulin carefi expui ideea, ihcrederea Tn tine este cea care te ajuta sa. te exprimi cu Naturolete;
-Increderea.in faptul ca acel produs este potrivit cumparatorului tau, va cregte gradul de satisfactie si acea persoana te va Recomandao, ceea ce
va generaq, alte Vanzari.

Pentru a-ti atinge obiectivele, incearca exact cu acest aspect - finalul - Ceifi doresti sa realizezi? Vanzarea produsului? Atunciimprietenegte-te
cuel!
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Uanzari in antreprenoriat

Din experienta mea, n diferitele job-uri avute dar giin antreprenoriat, aminteles ca pentru a vinde - este
nevoie de:

e cunogterea produsului

e transmiterea informatieiin mod clar, concis

o interesul fata de nevoia clientului

e atingerea target-ului propus

e dorinta de aimpartagi informatiile pe care tu le cunosti

e bucuria gi placerea de a vorbi despre ceea. ce faci gi de a insuflaincredere, tocmai prin argumentele
prezentate, dar mai ales prin felul tau de o fil

Determinare, bucurio de vorbi despre.. fimpartasi altora din ceea ce faci cu drag -




PROPUNERI ACTIVITATI:

Role play de vanzare consultativa pentru participanti

sa facem profilul unui vanzator bun
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ari in recrutare

Uinz

Recrutarea este un proces de vanzare, la fel cum este si un proces de resurse umane.

Auzim adesea sintagma: “Compania trebuie sa gtie sa se vanda”
= ga se prezinte cat mai atretivin fata candidatilor

= ga oferefincredere

Astfel ca jobul devine un “produs” pe care candidatiil achizitioneaza din piata muncii

Candidatii cauta pe laga partea salariala si beneficii sa fie vazuti, recunoscuti, apreciati
g

Nu este suficient sa publicam un anunt de job, este nevoie de un diferentiator
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Uanzari in recrutare

l.Importanta intelegeriii nevoilor clientilor

2. Construirea relatiilor
3. Identificarea gi atragerea candidatilor potriviti
Y. Gestionarea eficienta a procesului de selectie

5. Adaptabilitate siinovatie
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ari in recrutare

Uinz

e Nu potivinde un job daca nul cunogti e Este necesar sa cunogtiindustria
* Nu potiangaja daca nu aiun brand de e Este important sa te asiguricaai
angojator explicat avantajele gi beneficiile jobului

e Interviul este un dialog, atat
angajatorul cat si angajatul au nevoie
de informatii




ROL DESCHIS Tn CADRUL LINK:
SALES CONSULTANT EDUCATIONAL

In calitate de Sales Consultant Educational, vei fi prima. persoand cu care
viitorii cursanti vor lua legatura si de la care vor primi primele informadtii
despre prograomele noastre educationale.

e comunicarea. cu clientii;

e oferirea de informatii despre serviciile educationale prin telefon, e-mail si la
Thtalniri cu clientii;

e consiliere pentruinscrieri;

e neqocierea conditiilor deinscriere;

e veimentine un nivel ridicat de satisfactie al clientilor;
e prelucrarea cererilor de’inscriere;

e pregatirea gi semnarea contractelor;

e tinerea evidenteiclientilor;

e garcini administrative.




De ce si te alaturi
~ echipei Link Aicademy?

I$i vei Tmbundtdti tehnicile de comunicare si
consiliere, abilitatea de a asculta clientii side a
puneintrebari, de a gestiona timpul, de a
dezvolta puterea sugestiilor si de a'incheia cu
pricepere acorduri cu clientii.

Vei lucraintr-un mediu profesionist gi dinamic, in
continud dezvoltare.

Vei avea ocazia sa te perfectionezi profesional,
sa. 1} Tmbogatesti educatia cu cunogtintein
domeniul tehnologiei informatiei si sa castigi
proportional cu rezultatele obtinute.

Primegti acces la oricare dintre cursurile gcolii.

CU-urile si recomandérile se trimit la adresa de
e-mail: daniela@talentcenter.ro






