Il corso e fruibile in modalita live a distanza.

Il corso permettera di:

* seguire le lezioni direttamente online dal proprio pc/tablet

* approfondire le tematiche interagendo con il docente ponendogli domande per
chiarire eventuali perplessita o aspetti poco chiari

* confrontarsi con i partecipanti delle altre aziende partecipanti

OBIETTIVI

Oggi piu che mai & fondamentale realizzare proposte commerciali di valore ed essere
focalizzati sulla chiusura della trattativa per creare i presupposti per future vendite e
collaborazioni.

Il corso permettera di:

e preparare la vendita in tutte le sue fasi

* conoscere le tecniche per la gestione efficacie della trattativa
* saper resistere alle pressioni in fase di trattativa

e saper valutare la convenienza dell’accordo

* chiudere un accordo soddisfacente

PROGRAMMA

* Lavendita negoziale ©: cos’e e i suoi obiettivi

* La trattativa per fasi A.ILA.C.S. © e i suoi vantaggi
* Conoscere sé stessi, la concorrenza e il cliente

* | motivi di acquisto del buyer

* Gli obiettivi funzionali

e La preparazione della trattativa

* Limportanza e definizione degli obbiettivi dell’accordo
* La gestione delle obiezioni

* Come gestire il buyer difficile

* Come affrontare la pressione del tempo

e Come valutare la convenienza dell’accordo

e Come fare concessioni

e Simulazioni e analisi di casi concreti //
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DESTINATARI

Titolari d’azienda, responsabili vendite, venditori, agenti, key account e tutti coloro che
affrontano la trattativa con l'acquirente industriale.

DOCENTE
Alessandro Fumo

DURATA
8 ore

Per ulteriori informazioni:
045 8099499 — segreteria.corsi@confindustria.vr.it
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