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Training ANIS: Cum atingem eficien ta in vanz ari
Miercuri, 22 septembrie 2010, Hotel Tulip Inn

ANIS a lansat la Tnceputul acestui an o serie de traininguri Tn format de workshop, pentru a veni Tn
intdmpinarea interesului membrilor pentru programe alternative de educatie continua.

Scopul acestor workshopuri este sa ofere participantilor cunostinte practice Tn exercitarea profesiei.
Tematicile vor include managementul de proiect, operatiunile de vanzari, precum si unele subiecte cu
specific tehnic.

Workshopul ,Cum atingem eficien ta in vanzari” este al doilea din aceastd serie. Cursul este
programat pentru data de 22 septembrie ac si are durata de 1 zi.

Trainer: Dan Garla su

Dan Garlasu este Director comercial in cadrul Oracle Roméania din 2005, fiind
responsabil in aceasta calitate de bugetare, alocarea resurselor gi realizarea
planului de vanzari de infrastructurd tehnologica. Deasemenea, din 2008 Dan
Gérlagsu se ocupa in cadrul Oracle de business operations gi business support
pentru Europa de sud-est.

Dl. Gérlagu are o experientd de 20 de ani iTn management gi vanzari lucrand
anterior pentru companii precum AT&T/NCR, Cisco Systems sau Nortel.

Dan Gérlasu este membru Tn Consiliul Director al ANIS, responsabil de strategia
asociatiei si etica la nivel de industrie, din 2006.

Program si agenda
9:30 - Inregistrarea participantilor, Welcome coffee

10:00 — 11:00 Elemente esen tiale ale procesului de vanzare (60 min)
Acest modul abordeazéa cateva notiuni de baza: definitia procesului de vanzare, tratarea obiectiilor, pagii
vanzarii, elementele definitorii pentru un vanzator de succes, semnale de cumparare etc.

11:00 — 11:30 Pauza de cafea. Networking

11:30 — 12:30 Pozitionarea in echipa de vanz ari a companiei (30 min)

Modulul ia Tn discutie un sistem de evaluare personala prin care vanzatorii se pozitioneaza in cadrul
echipei, Tsi fixeaza obiective si criterii de evaluare pe baza carora pot culege feedback si reusesc sa isi
mentina motivatia personala pentru job.

12:30 — 13:00 Empatie si flexibilitate Tn raporturile de vanzare (30 min)

Acest modul abordeaza latura psihologica a procesului de vanzare. Demersul unui vanzator va avea un
impact mult mai mare daca acesta practica ascultarea activa, empatizeaza cu interlocutorul gi
pregateste cu atentie ,scena” in vederea unei intalniri de vanzari.

13:00 — 14:00 Pauza de préanz. Networking

14:00 — 14:30 Astept arile unui manager de firm a de la propriul departament de vanz  ari (30 min)
Invitat: Liviu Dan Dr agan, Director General TotalSoft si Presedinte ANIS

14:30 — 16:00 Abordarea factorilor de decizie Tn procesul de vanz ~ are (90 min)

Adaptarea discursului in functie de interlocutor este esentiala in procesul de vanzare. Modulul ia Tn
discutie interactiunea dintre oamenii de vanzari si persoanele din conducerea companiei vizate, precum
si modul in care trebuie purtata o discutie cu aceste persoane.

16:00 — 16:30 Inregistrarea comenzii (Closing the deal) (30 min)

Modulul discuta etapele necesare pentru atingerea obiectivului activitatii de vanzare: obtinerea
comenzii, urmarirea documentelor conform procesele interne ale clientului si respectiv companiei
proprii, incheierea propriu-zisa a vanzarii.

16:30 — 17:30 Intrebari i discutii. Incheierea cursului
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Participan ti poten tiali:
e Membri ai echipelor de vanzari, responsabili de conturi
e Manageri de echipe de vanzari

Taxe de participare*:
» Taxa pentru angajatii companiilor membre ANIS**: 120 Eur + TVA
* Taxa pentru participanti individuali si angajati ai companiilor ne-membre ANIS: 200 Eur + TVA

*Taxele includ costurile de logistica si organizare, pauzele de cafea si masa de pranz.
**Condifia pentru ca membrii ANIS s& beneficieze de discount este s aiba cotizafia platita la zi.

Detalii si inscriere:
Pentru informatii suplimentare si inscriere va invitam sa luati legatura cu Valerica Dragomir , email:
v.dragomir@anis.ro, tel. 021-3121397, mobil 0740.140.505.




