
WEBINAR #1
ACCELERATORUL DE VANZARI

Metode practice de creștere a vânzărilor



TEMA DE CASĂ

Până la următorul Webinar
descărcați din platformă 
fișierul  ”Obiective pe produse 
și luni 2020” și completați-l cu 
cifrele care le veți realiza în 
anul următor.
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Trimiteți fișierul pentru 
feedback pe adresa 
eusebiu@burcash.ro dacă 
doriți să primiți instrucțiuni 
din partea mea.

mailto:eusebiu@burcash.ro


www.burcash.ro
www.wealthacademy.ro

eusebiu@burcash.ro

+(4) 740 075 710

SPOR LA BANI !!!

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


WEBINAR #2
ACCELERATORUL DE VANZARI

Metode practice de creștere a vânzărilor



PROFILUL CLIENTILOR

Cine sunt?
Care este locul nostru de joacă?
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ACCELERATORUL DE VÂNZĂRI 2019
Data 15 Nov 22 nov 28 nov 04 dec 12 dec 17 dec

Tema Mindset &

Obiective

Prospectare Procesul de 

vânzare 

Taxe si aspecte 

legale

Prețul si oferta Fata în față 
cu clientul

#Webinar Webinar #1 Webinar #2 Webinar #3 Webinar #4 Webinar #5 Webinar #6

Segment PRO
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Data 08 Ian 15 ian

Tema Negocierea SURPRIZELE

#W Webinar #7 Webinar #8

Segment PRO



LOCUL DE JOACĂ

• CUI VINDEM NOI?

• FĂ O LISTĂ CU PERSOANE SAU AFACERI LA CARE VREI SĂ LE VINZI
• SCRIE ATRIBUTELE LOR COMUNE

• COMBINĂ ATRIBUTELE AȘA ÎNCÂT SĂ CREEZI O SINGURĂ FRAZĂ
• ACEASTĂ FRAZĂ ESTE ”LOCUL TĂU DE JOACĂ”
• DESCOPERĂ APOI CELE 3 ELEMENTE CHEIE

• ARIA GEOGRAFICĂ?
• CE CUMPĂRĂ EI DE FAPT ?
• CUM FACI DISTRIBUȚIA?
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5 elemente ale cumpărării
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Cum gândește clientul 
beneficiile?

Ce conduce la căutarea 
soluției?

Ce obstacole pot 

interveni?

Cum se ia decizia?

Care sunt criteriile 

relevante pe solutii? 



Profilul clientului

Numele: CRISTIAN Industria/Zona: B2B

Rolul: Proprietarul afacerii Cui raporteaza: asociatilor

Educatia: studii superioare Solutia propusa: Echipament PM
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Responsabilitatile mele Cum sunt evaluat Surse de informatii în care cred

Profitul si dividendele actionarilor Cifra de afaceri si profitul net Ziarul financiar, Capital, presa 

Raportarea corecta si plata taxelor Datoriile catre stat si penalitati Consultantii angajati de firma

Echilibrul echipei de management 

si a angajatilor

Fluctuatia personalului si brandul 

de angajator

Site-uri de specialitate

Relatia cu furnizorii cheie ai afacerii Rapoarte de analiza ale bancilor

Mentine relatia cu clientii cheie



SURSELE DE CLIENTI B2B

• ASOCIAȚIILE PROFESIONALE
• Baze de date (Registrul Comerţului, Pagini Aurii)

• Baze de date @ concurenţă
• Presa (anunţuri mari)/campanii marketing

• Cataloage de specialitate

• Participanţi la târguri şi expoziţii
• Recomandările cunoştinţelor

• Rețele sociale – LinkedIn, Twitter, etc.
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MOTORUL DE ANALIZA B2B (www.termene.ro)
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GĂSIREA PERSOANEI DE CONTACT
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SURSELE DE CLIENTI B2C

• COMUNITĂȚI ȘI GRUPURI
• Influenceri

• Baze de date nationale

• Baze de date @ concurenţă
• Participanţi la târguri şi expoziţii
• Recomandările cunoştinţelor

• Rețele sociale – Facebook, LinkedIn, Twitter, etc.
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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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DECIZIA 
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Adaptare dupa Jeff Thull

21%



PILONII VANZARII
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Pâlnia vânzării
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RECOMANDARI
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