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Cerere de aplicare  pentru curs de vanzari
Nume 
………………………………………
Prenume ……………………………………..



Firma   …………………………………………..
E Mail
…………………………………………..
Pozitia Dvs. in firma (optional): 


□Manager vanzari
□Manager Resurse Umane
□General manager
□Proprietar

Deoarece avem nevoie de mai multe detalii va rugam sa bifati raspunsurile corecte / sa raspundeti la intrebarile de pe pagininile urmatoare:
1. Va rugam sa faceti o scurta descriere a firmei Dvs. (istoric, rezultate, organizare). Care este stadiul Dvs. de evolutie, care sunt obiectivele si strategiile Dvs. in acest an?

……………………………………………………………………………………………………………........................

…………………………………………………………………………………………………………………………………..……

…………………………………………………………………………………………………………………………………..……

.......................................................................................................................

2. Va rugam sa faceti o scurta descriere a pietii in care activati. Cine sunt concurentii Dvs. (va rugam sa-i numiti), si care sunt punctele forte si slabe ale acestora.
……………………………………………………………………………………………………………........................

…………………………………………………………………………………………………………………………………..……

…………………………………………………………………………………………………………………………………..……

.......................................................................................................................

3. Va rugam sa completati urmatorul tabel cu informatii despre participanti:

	Nr.
	Nume 
	Denumirea functiei
	Zona in care activeaza / Responsabilitati
	Experienta pe pozitia actuala (ani)
	Experienta in domeniu (ani)
	Observatii

	1
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	4
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	6
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	7
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	8
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	9
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	10
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	11
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	12
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	13
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	14
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	15
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	16
	 
	 
	 
	 
	 
	 


4. Va rugam sa atasati fisa / fisele de post pentru participantii la training. Daca nu aveti asa ceva, va rugam sa detaliati, pentru fiecare pozitie, dupa cum urmeaza:

Functia: 

Departamentul:

Responsabilitati:

Comunicare interna:


Raporteaza la:


Subordonati:

Competente necesare/Cerinte/Calificari/Experienta:

Criterii de apreciere personala/Profil de personalitate: 

5. Va rugam sa bifati / evidentiati cu galben care sunt problemele pe care le intampina in mod curent , in activitatea de zi cu zi, participantii la training:

PENTRU VANZATORI / AGENTI DE VANZARE

□
Nu isi cunosc cu exactitate rolul in organizatie

□
Sunt delasatori, nu urmaresc obiective, nu au initiativa

□
Iau comenzi, nu genereaza comenzi

□
Sunt multumiti cu venituri mai putine; daca nu li se cere, nu fac 

□
Sunt dezorganizati; nu isi folosesc timpul eficient

□
Nu au cunostintele tehnice necesare pentru indeplinirea sarcinilor de serviciu

□
Nu cer comanda clientului (fac numai vizite de curtoazie)’

□
Nu-si cunosc produsele

□
Nu demonstreaza ce fac produsele lor: de cele mai multe ori vand doar pretul
□
Nu se pun in papucii clientului

□
Nu-si planifica vizitele

□
Nu isi stabilesc obiective inainte de vizite

□
Nu isi respecta rutele prestabilite

□
Nu estimeaza nevoile clientului

□
Vand caracteristici, nu beneficii

□
Fac vanzari prin telefon

□
Nu cauta clienti noi

□
Vorbesc  mai mult decat asculta

□
Nu se straduiesc sa faca o buna impresie

□
Abordeaza toti clientii la fel

□
Nu sunt atenti la semnalele non-verbale

□
Realizeaza un ‘parteneriat limitat’ cu clientul – o relatie rece

□
Nu au o atitudine pozitiva

□
Nu cunosc diferenta intre marja si adaos

□
Nu folosesc numere si comparatii de numere in vanzare

□
NU folosesc inchideri, sau folosesc numai inchiderile uzuale, gen ‘cerere’ sau ‘intrebare alternativa’

□
Raspund la fiecare obiectie primita

□
Nu verifica daca obiectiile primite sunt reale

□
Negociaza cu clientul

□
Nu recunosc tacticile de negociere ale clientului

□
Nu pregatesc vizitele de vanzare

□
Nu sunt atenti in timpul vizitei de vanzare

□
Nu-si recunosc greselile

□
Mai curand spun lucruri, decat pun intrebari

□
Nu verifica daca discuta cu persoana de decizie

□
Nu cer comanda

□
N-au rabdare – trec imediat la inchidere

□
Fac supravanzare

□
Nu se descurca in situatii stresante

□
Fac vanzare cand de fata sunt terte persoane, pe care nu le cunosc

□
Nu insista sa obtina vanzarea

□
Nu stiu cum sa reactioneze cand cumparatorul ii ataca personal

□
Vor sa vanda pe spaga, dar nu stiu cum se face

□
Vinde, dar nu incaseaza

□
Nu vinde promotiile, si obiectivele speciale trasate de firma

□
Aveti concurenti care au preturi mult mai bune, si care va oferteaza clientii

□
Trebuie sa vindeti unor structuri complexe, formate din factori de decizie, evaluatori si implementatori

□
Accepta cu usurinta retururi

□
Produsele pe care le vindeti se gasesc, la preturi mult mai avantajoase, in magazine ale unor lanturi internationale, gen Metro

□
Nu aveti o politica comerciala unitara; dati discounturi si credite diferite la clienti similari

□
Nu aveti un program de identificare si contactare de clienti noi

□
Produsele pe care le vindeti sunt depasite tehnologic, sau sunt concurenti pe piata cu oferte cu valoare mai buna pentru bani

□
Nu aveti zone de acoperire clare, si, ca urmare, mai multi agenti viziteaza acelasi client

□
Aveti clienti care doresc exclusivitate teritoriala

□
Aveti clienti care pretind discounturi uriase, de neindeplinit

□
Aveti clienti sunt foarte cunoscatori (dpdv tehnic)

□
Aveti clienti unde decizia este luata de un grup de persoane / de un comitet

□
Lucrati cu cumparatori profesionisti (educati, cu traininguri de cumparare)

□
Aveti clienti extrem de iscusiti in negociere, care aplica o varietate de tactici de negociere

□
Aveti clienti evazionisti, care prefera si va propun sa lucrati la negru

□
Agentii vand si catre clienti finali, si catre revanzatori

□
Aveti clienti ‘tepari’

□
Multe secvente de vanzare sunt lipsite de scop

6. Ce rezultate doriti sa obtineti in urma acestui curs (ce obiective urmariti sa atingeti prin aceasta instruire)?

……………………………………………………………………………………………………………........................

…………………………………………………………………………………………………………………………………..……

…………………………………………………………………………………………………………………………………..……

.......................................................................................................................

7. Ce asteptari aveti de la traineri / instructori (care sunt conditiile de experienta si cunostinte pe care acestia trebuie sa le posede)?

……………………………………………………………………………………………………………........................

…………………………………………………………………………………………………………………………………..……

…………………………………………………………………………………………………………………………………..……

.......................................................................................................................

8. Daca ati mai facut alte traininguri similare pana acum, va rugam mentionati ce v-a multumit / ce nu v-a placut la trainingurile avute.

……………………………………………………………………………………………………………........................

…………………………………………………………………………………………………………………………………..……

…………………………………………………………………………………………………………………………………..……

.......................................................................................................................

9. Daca aveti cereri specifice legate de livrarea cursului sau modul de desfasurare al cursului, inclusiv nevoi de follow-up / urmarire a aplicarii cunostintelor transferate:

……………………………………………………………………………………………………………........................

…………………………………………………………………………………………………………………………………..……

…………………………………………………………………………………………………………………………………..……

.......................................................................................................................

Daca aveti allte comentarii sau dorinte, va rugam sa le detaliati mai departe: 

……………………………………………………………………………………………………………........................
…………………………………………………………………………………………………………………………………..……

…………………………………………………………………………………………………………………………………..……

.......................................................................................................................
…………………………………………………………………………………………………………………………………..……

Va multumim pentru completarea acestui formular, care ne este de mare ajutor in realizarea cursului !
Cu multumiri, 

Echipa Concept Marketing & Vanzari

concept


marketing & vanzari








