Cum sd TTi detinesti o sTrateqie
de vanzdri de succes?

Galati, 11 decembrie 2025



Carte mea de vizita: Cosmin Joldes

* 27 ani de experienta in vanzari / business development (RO & CEE)

* 24 ani de expertiza in dezvoltarea antreprenorilor, managerilor si echipelor de
vanzari (RO & CEE), sunt certificat In diverse metodologii interactive si
instrumente de Invatare

* 150 de clienti pentru care am fost trainer / coach in Romania si Europa

* 25 ani de experienta In realizarea si coordonarea cursurilor de Business
Development / Negociere Internationald si Business Strateqy / Management
Strategic la ASE Bucuresti

* 118 de tari vizitate pana in prezent



Ce este STRATEGIE

strategia?

Produse " Piete si clienti
Avantaje

' 2
Competitive Curofer

Ce ofer?

De ce ar cumpara
de la mine?



1. Definesc si clarific “valoarea” pe care o ofer clientilor

Stabilirea |dentificarea Evaluarea \legerea celei mai Incheierea Implementare si
obiectivelor si a optiunilor optiunilor bune alternative contractului monitorizare
. prioritatilor . - . .

FQCUS pe proaus

FOCUS pe rezolvarea problemei

FOCUS pe atingerea obiectivelor

VANZARE VANZARE
TRANZACTIONALA CONSULTATIVA
VALUE PROPOSITION
“Ceea ce platesti pentru un “Ceea ce crezi ca primesti
produs sau un serviciu” ( . pentru ceea ce platesti”
Prin programele noastre de
O Termen scurt c v . v v . O Termen lung
- Reactie training va ajutam Sa avet! - Relatie
O Nevol punctuale |mpaCtU| d0r|t asupra CllentIIOr O Nevoil complexe
0 Pret 0 Valoare

dumneavoastra”




2. ldentific si inteleg clientii care apreciaza produsele sau
serviciile pe care le vand
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SUGESTII

» Controlati resursele

» Pregatiti-va de negociere

» Protejati-va profitabilitatea

SUGESTII

» Nu investiti timp sau
resurse 1n acesti clienti

SUGESTII

» Investiti resurse pentru a
construi relatia

» Construiti un plan de
dezvoltare pe termen lung
pentru fiecare client in parte

SUGESTII
» Prioritizati clientii
» Investiti timp si resurse

doar pentru a incheia
vanzarea cat mai repede

Valoarea pentru client

Mare

VANZARE .
TRANZACTIONALA

“Ceea ce platesti pentru un

U U O O

produs sau un serviciu”

Termen scurt
Reactie

Nevoil punctuale
Pret

U U 0O O

VANZARE
CONSULTATIVA

“Ceea ce crezi ca primesti

pentru ceea ce platesti”

Termen lung
Relatie

Nevoi complexe
Valoare




3. Definesc un proces al relatiei cu clientii care face diferenta

pentru acestia

Implementare si

demonstrarea Construirea
succesului PROCESUL® credibilitati
RELATIEI cu

CLIENTII 0
Analiza

nevolilor

Prezentarea

recomandarilor
Initiale

VANZARE
TRANZACTIONALA

“Ceea ce platesti pentru un
produs sau un serviciu”

O Termen scurt

0 Reactie

0 Nevol punctuale
O Pret

VANZARE
CONSULTATIVA

“Ceea ce crezi ca primesti
pentru ceea ce platesti”

o Termen lung

0 Relatie

0 Nevoi complexe
0 Valoare




4. Asigur eficienta individuala
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5. Asigur eficienta organizationala

Strategie
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Ce vand
Cui vand

Cum vand

Eficienta
organizationala
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In concluzie, definesc si implementez o strategie de
vanzari de succes, daca:

1. Definesc si clarific “valoarea™ pe care o ofer clientilor

2. ldentific si inteleg clientii care apreciaza produsele sau
serviciile pe care le vand

3. Definesc un proces al relatiei cu clientii care face diferenta
pentru acestia

4. Asigur eficienta individuala

5. Asigur eficienta organizationala



MulTumesc!
cosmin@cosminijoldes.ro

0123.50.68.10


mailto:cosmin@cosminjoldes.ro
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