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Shitjet B2B

Njerézit e "shitjes" kané njé nga punét mé té véshtira né boté.

Ata pérballen pérdité me refuzimin. Arritja e shitjes realizohet telefonaté pas
telefonate, email pas emaili dhe 'jo' pas 'jo-je'. Shitésit mé té miré, mendimtarét dhe
drejtuesit, té gjithé kané hasur né refuzim, friké dhe kohé té véshtira. Por ata dolén
ngazona e tyre e rehatisé dhe morén njé shans, duke arritur késhtu suksesin dhe
mposhtur déshtimin.

"Suksesi né shitje vjen pasi ju i tejkaloni kufijté tuaj dité pas dite"

Cfaré do té mésoni?

Cilét jané 7 hapat e procesit té shitjes

Detajimi i rolit dhe té kuptuarit e ¢cdo hapi

Nné procesin e shitjeve

o Gjetja dhe identifikimi i klientéve

o Paragasja

o Qasja

o Prezantimi

o Kundérshtité

o Pérmbyllja

o Follow up

Teknikat Cross selling and upselling

Mendésia e e duhur né shitje

o |dentifikimi, kuptimi dhe ndértimi i njé
kulture té arritjes sé shitjeve

Sales metrics and their role in achieving

sales targets

Cfaré do té pérfitoni?

Rritje té aftésive, njohurive dhe vetédijes mbi

teknikat e duhura té shitjeve

Mésime nga rastet meé tipike dhe mé té mira

té dhe cfaré té marrim pér t'i praktikuar né

punén toné té pérditshme

Roli i Upselling dhe Cross selling né rritjen e

té ardhurave dhe shifrave

Unifikimi i ekipeve té shitjeve

o Eficencé, bashképunim dhe produktivitet
i pérmirésuar i anétaréve té ekipit té
shitjeve

Té kuptojmé dhe aplikojmé réndésiné e

Omar Periu
Rezultatet e pritshme

e Kuptimi i procesit dhe secilit hap té
shitjes

e Pérmirésimi i njohurive, aftésive dhe
teknikave personale té shitjes

e Praktikimi né arritjen e target-éve té
shitjes

e Understand key drivers for achieving the
revenue target and how to push for that

e Learn how to think and behave as a
winning sales person

o Pérshtatja dhe rakordimi i t& mésuarit né
kontekstin e kompanisé/ personal,
strategjité dhe perspektivén

e Promovimi dhe ndarja e praktikave mé
té mira pér té rritur shitjet

Metodologjia

Sesionet e trajnimit jané dizenjuar té jené
interaktive. Eksperienca na ka treguar se
pjesémarrésit nxéné mé shumé né
aktivitetet né té cilat pérfshihen aktivisht.
Né njé kohé té shkurtér ne njékohésisht
maksimizojmé impaktin e mésimit si edhe
pérfshijmé personalisht né aktivitete c¢do
pjesémarrés té grupit.

Target grupi

Drejtues rajonal, Drejtues departamentesh,
Menaxheré shitjesh etj, té ciléet duan té
rafinojné aftésité e tyre né shitje dhe
drejtim; té béhen vendimmarrés meé té
fugishém, motivues, komunikues, coach
dhe késhilltare efektiv.

metrikés né shitje "Cfaré  matet
menaxhohet"
Kohézgjatja: 2 dité (09:00 - 17:00)

Tarifé pjesémarrjeje:
Pérfshiré né cmim:

Pér t'u pérditésuar
2 pushime kafe + dreka



