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PRESENTAZIONE DEL PROGRAMMA

Mercuri International

COMPETENZE FONDAMENTALI DI VENDITA

Questo & un programma per rispolverare le abilita di vendita fondamentali del venditore, che sono sempre la base di
ogni operazione di vendita di successo. Seguendo questo percorso, i partecipanti possono scoprire tutte le fasi del
processo di vendita e ottenere informazioni utili su come applicare le tecniche di vendita pertinenti.

Tutti i professionisti delle vendite che 100% digitale o in combinazione con lezioniin aula virtuale.

vogliono migliorare le loro prestazioni di

vendita. Approccio di storytelling con un rappresentante di vendita e
il suo allenatore.

AUDIENCE MODALITA DI EROGAZIONE or<
G
fad

DURATA Contenutiinterattivi, video, esercizi, questionari, documenti

Contenuti digitali: 4 ore e 30 minuti scaricabili e forum aperti per connettersi con la community. — EE}
Tutto il materiale & supportato su computer portatili, tablet e
smartphone. -
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PRESENTAZIONE DEL PROGRAMMA

CHIUSURA

Chiudere |'affare con le sei tecniche di chiusura, che guidano
fino all'accettazione finale della proposta da parte del cliente

GESTIONE DELLE OBIEZIONI

Gestire le obiezioni del cliente, con la tecnica dei 7 passi

ARGOMENTAZIONE

Presentare un'‘argomentazione efficace, sottolineando i benefici della
proposta

ANALISI DEL BISOGNO

Porre le domande giuste applicando il metodo FOCA, che aiuta a
capire i bisognireali del cliente

Garantire un primo approccio di successo con il cliente, utilizzando il metodo OPA

PREPARAZIONE
Preparare |'incontro di vendita assicurandosi che tutte le
informazioni rilevanti sul cliente siano state raccolte
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PRESENTAZIONE DEI CONTENUTI

INTRODUZIONE AL PREPARAZIONE APPROCCIO
METODO DI VENDITA DAPA

+ Comeraccogliere informazioni + Come avvicinarsial cliente
* Cosasignifica vendere? + Come connettersi con il cliente « Cos'e'OPA?
* Che cos'e DAPA? + Definire I'obiettivo del meeting

+ Come strutturare il meeting

DEFINIRE LE ESIGENZE DELTUO CLIENTE ARGOMENTAZIONE
\4. * Definireibisogni \5 * Analisidell'argomentazione <« Presentareil prezzo
» Capireibisognidel tuo cliente * Presentare la proposta di * Pianificare
* Scoprireibisognidel cliente con la banca delle soluzione I'argomentazione
domande DA-PA * Usarel'argomentazionein * Suggerimenti per
* Suggerimenti per la ricerca dei bisogni modo efficace I'argomentazione

GESTIRE LE OBIEZIONI CHIUDERE L'AFFARE CONSIDERAZIONI FINALI

Come gestire le obiezioni Identificare i segnali di acquisto e + Fare pratica con una

Scopridi pit sucome gestire le chiudere I'affare al momento giusto simulazione
obiezioni Applicare le tecniche di chiusura

Prepararsi ad affrontare le obiezioni Affrontare la riluttanza finale e ottenere

Suggerimenti per gestire le obiezioni un si
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PERCORSO DI APPRENDIMENTO
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BENVENUTO INTRODUZIONE AL METODO PREPARAZIONE DEL
DI VENDITA DAPA MEETING DI VENDITA

IL PRIMO APPROCCIO
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ACTION TAKE ACTION TAKE ACTION TAKE
TIPS AWAYS E-MODULE QuIZ VIDEO E-MODULE QuiIz VIDEO TIPS AWAYS

TIPS AWAYS
GESTIRE LE OBIEZIONI DEFINIRE LE ESIGENZE
DEL TUO CLIENTE

QuIZ VIDEO

ARGOMENTAZIONE EFFICACE

i
z |

VIDEO GAMIFIED

ACTION
TIPS

VIDEO QuIZ E-MODULE

SCENARIO

E . Sono inoltre disponibili sessioni virtuali
CHIUDERE L'AFFARE CONSIDERAZIONI CERTIFICAZIONE \@’ durante il percorso di apprendimento

FINALI DEL CORSO
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