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PERCHE OPPORTUNITY TO ORDER?

Un venditore potrebbe avere diverse opportunita da considerare. Tuttavia, non tutte le opportunita sono degne di
essere colte ed e fondamentale imparare a distinguerle. Seguendo questo percorso, i partecipanti scopriranno come
analizzare e gestire un'opportunita e trasformarla in una vendita!

Tutti i professionisti delle vendite che 100% digitale o in combinazione con lezioniin aula virtuale.
vogliono aumentare le loro possibilita di

convertire un'opportunita in un affare. Contenutiinterattivi, video, esercizi, questionari, documenti
scaricabili e forum aperti per connettersi con la community.

AUDIENCE MODALITA DI EROGAZIONE or<
G
fad

DURATA Tutto il materiale & supportato su computer portatili, tablet e
Contenuti digitali: 1 ora e 30 minuti smartphone.
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VALUTARE LOPPORTUNITA

Capire quale opportunita vale la pena di essere analizzata, ovvero
capire se e reale, interessante e se ci sono possibilita di successo.

2 Progettare una soluzione vincente, considerando due fattoriimportanti: le
condizioni divendita e le strategie che possono essere applicate in ogni situazione.

ALLINEAMENTO DEI CONTATTI

ldentificare e interagire correttamente con i diversi attori nel
team decisionale, che hanno diversi ruoli, quantita di potere e
un atteggiamento specifico nei confronti del venditore.

COME PRESENTARE LA PROPOSTA

Catturare I'attenzione del pubblico con una presentazione di
successo che include: un‘apertura e una chiusura incisive, il valore
della soluzione presentata, elementirilevanti che siriferiscono alla
situazione di vendita e I'applicazione delle strategie appropriate.
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VALUTARE LOPPORTUNITA SOLUZIONE STRATEGICA

* Informazioni chiave da padroneggiare * Seisituazionidivendita e come
quando si valuta una opportunita. E affrontarle
reale? E interessante? Si pud * Gestione delle opportunita
concludere con successo?

ALLINEAMENTO DEI CONTATTI

\ * Gliattori * Quale atteggiamento
* IImodello SETUP hanno gli attori
* L'equilibrio dipotere « Allineamentiindividuali

PRESENTARE LA PROPOSTA

_ . _ CONCLUSIONI
Il processo di acquisto del cliente

Come strutturare la presentazione di una proposta Pianificare le opportunita
Vendere valore
Quale strategia di vendita puoi usare?
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PERCORSO DI APPRENDIMENTO
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SELF- TAKE SELF- VIDEO E-MODULE Quiz TAKE

ASSESSMENT AWAYS

ﬁﬁ ®

VIDEO E-MODULE Quiz

ASSESSMENT AWAYS

SOLUZIONE STRATEGICA

BENVENUTO VALUTAZIONE
DELLOPPORTUNITA

E-MODULE VIDEO ASSZ:;":ENT E-MODULE VIDEO ASSZE;;‘ENT
PRESENTARE LA ALLINEAMENTO DEI
PROPOSTA CONTATTI

ﬁz

VIDEO OPPORTUNITY SELF-

PLAN ASSESSMENT

@) Sono inoltre disponibili sessioni virtuali
CONCLUSIONI CERTIFICAZIONE \<='' durante il percorso diapprendimento
DEL CORSO
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GIOCO DA TAVOLO

Durante le classi virtuali e F2F, i partecipanti
giocano al gioco da tavolo O20, che li guida
attraverso le 4 fasi del processo. Lavorando in
gruppo, testano le competenze acquisite e fanno
pratica:

* Analizzare un'opportunita per scoprire se &
reale, interessante e se ci sono possibilita di
SuUCCesso.

* Definire la migliore soluzione per la specifica
situazione divendita

* Allineare i contatti coinvolti nell'opportunita

* Presentare la proposta
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PIANIFICARE LE OPPORTUNITA

Questo strumento e una guida che aiutaii
partecipanti a riflettere su qualsiasi
opportunita, analizzando le diverse fasi della
gestione, studiando le informazioni disponibili
e definendo le strategie e le tattiche che
possono essere applicate con l'obiettivo di
massimizzare le possibilita di successo.

MERCURI

internationa

MERCURIINTERNATIONAL
020 OPPORTUNITY PLAN

SSESSMENT

RACTIVE?

- AR

g volume of business at stake?

MERGUR! g :

opportunity can lead to more

| et ———
ent for the company?

s ree s lell strategic products or services

for your company?

6. |s there a low level of technical difficulties?
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