
Saptamana #12
ACCELERATORUL DE VANZARI
Evaluarea si creșterea vânzărilor



Cele 5 întrebări 
cheie despre 
vânzări

1. Stii care trebuie să fie nivelul de performanță a vanzărilor pentru a-ți 
susține nivelul de confort financiar personal? 

2. Atragi suficienti prospecti calificati pentru a-ti sustine nevoile de vanzari? 

3. Aveti un nivel de conversie suficient pentru a sustine nivelul minim 
necesar de vânzări? 

4. Întotdeauna livrați 100% din ceea ce ați promis clientului? 

5. Clienții își onorează la timp și integral obligațiile de plată către voi?
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Elementele comportamentului de 
cumpărare
• Structura (cine?) – cine participa la procesul de luare a deciziilor, 

rolul fiecarui participant 

• Procesul (cum?) – cum se aduna informatii, analiza si evaluarea 
propunerilor 

• Continutul (ce?) – care sunt criteriile pe baza carora se iau deciziile 
de cumparare
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1. Planificarea  
activităţii

2. Telefoane  3. Pregătirea 
întâlnirii 

4. Vizita de vânzare 

5. Activităţi conexe 

8. Follow-up client  

7. Analiza activităţii 6. Activităţi 
administrative 

Activităţile 
VÂNZĂTORULUI



Pregatirea vizitei/întâlnirii

▫Materiale 

▫Studiul ”dosarului”  clientului 

▫Stabilirea obiectivelor vizitei / întâlnirii 

▫Pregătirea documentelor şi materialelor de prezentare
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Cel mai potrivit raport?

30/70
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2. Întâlnirea efectivă
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Contactul pozitiv

Descoperirea nevoilor

Soluţionarea nevoilor

Tratarea obiecţiilor

Legarea vânzării

Închiderea vânzării



Procesul vânzării scurtat
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LIVREAZĂ 
VALOARE

CONSULTANTA 
+ VALOARE

PROPUNERE
+ OFERTA

FREE!



FACTORII  
INCREDERII
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CREDIBILITATE

SIGURANTA LEGATURA

ORIENTARE



CREDIBILITATE

• Abilitatile de vanzator 
• Cunoasterea produsului/serviciului 
• Experienta si recomandarile 
• Onestitate
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SIGURANTA (de la promisiune la actiune)

• Probleme rezolvate in timp util 
• Obiective nu agende 
• Informatii/informari  la timp 
• Fără surprize
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LEGATURA 
(apropierea emotionala)

• Discutii pe probleme clientului 
• Reciprocitate 
• Impartasirea experientelor personale 
• Similitudini ( sport, hobby-uri)
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Sales Mastery

ORIENTAREA CĂTRE SINE

Orientare către tine (valoare mare) 
• Ex: Inchei repede, sari spre solutii, 

dorinta de a avea ultimul cuvant 

Orientat către client (valoare mica) 
• Ex: Intrebari deschise, focusat catre 

probleme, ascultare activa
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ECUATIA INCREDERII *
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1< I<4-relatie   nedezvoltata (economica)  
  4< I<7-relatie dezvoltata (profitabila)                      
                         

                                       
                               *D. MAISTER-”THE TRUSTED ADVISOR” – Ed.FreePress 2000        



CONCLUZIE

  

  INCREDERE = BANI !!!!
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ZOHO – www.zoho.com
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Pipedrive – www.pipedrive.com
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www.burcash.ro

www.wealthacademy.ro


eusebiu@burcash.ro


+(4) 740 075 710


SPOR LA BANI !!!

http://www.burcash.ro/
http://www.wealthacademy.ro/

