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DESCRIPCIO
DE LA JORNADA

DEF|N|§IO Hem desenvolupat una jornada practica per
ESTRATEGIA millorar la forma de comercialitzar els productes
i serveis de la teva empresa.

EXPOSICIO

PRACTICA Es tracta d’una jornada dirigida a 'lequip comer-
g cial per desenvolupar les seves habilitats de pre-

VALORACIO sentacio i venda dels productes i serveis de la

DELS RESULTATS companya.

Es duran a terme diferents dinamiques on els par-
ticipants compartiran i posaran en practica les
millors estratégies comercials, desenvolupant un
argumentari comercial d'alt impacte.

“Una jornada inspiradora per motivar
a l'equip i millorar els resultats”



METODOLOGIA DE
LA JORNADA

La metodologia es basa en la realitzacio de simulacions
comercials on els participants adopten diferents rols: el
comercial, el del client i el de la direccio.

La jornada consta de una part d’exposicio per inspirar i
motivar als participants i un taller de treball per desen-
volupar i presentar les millors estrategies per comercia-
litzar els productes i serveis de 'empresa.

L’ACCIO EL CLIENT
Q COMERCIAL o OBJECTIU
ROL1 @ ROL 2
PRESENTACIO LA VEU
COMERCIAL DEL CLIENT
EQUIPO 3
VISIO DE LA
DIRECCIO
VALORACIO
DE L'IMPACTE

DESENVOLUPAMENT | POSADA EN PRACTICA
DE UNA ESTRATEGIA COMERCIAL D’ALT IMPACTE
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LES EINES

Les eines seleccionades permetran als equips adoptar diferents
perspectives per a desenvolupar la millor estratégia de venda
dels productes seleccionats.

Cada equip realitzara la presentacidé comercial de cada producte
al client objectiu seleccionat i finalment es realitza la valoracio de
I'impacte per millorar I'orientacio al client i el seu argumentari.

El taller practic esta composat per 3 fases de treball en equip
amb diferents eines per assolir els objectius.

FASE OBJECTIU EINES
Aprendre a identificar quins sén els 3
elements realment diferencials dels PROBA DE LA DlFERENC'AFIO
nostres productes. LA CLAU ES EL PERQUE

FASE2. Aprendre a desenvolupar arguments
DESENVOLUPAR solids de forma ordenada utilitzant 6 THINKING HATS

L’ARGUMENTARI diferents punts de vista.

FASE 3. Aprendre a adaptar els arguments
ORIENTACIO en funcié dels problemes i les neces-
AL CLIENT sitats de cada tipus de client.

MAPA EMPATIA
ESTRATEGIA COMERCIAL

COM GENERAR EL MAJOR IMPACTE
POSSIBLE EN ELS NOSTRES CLIENTS?




BENEFICIS

m Millorar el coneixement sobre les virtuts i avan-
tatges dels productes de la companyia.

m Orientar-se a les necessitats i als problemes dels
clients objectius.

m Generar uns arguments i un discurs compartit
entre els participants.

m Alinear el discurs comercial amb la visio de la
companyia. |dentificar els principals "gaps".

m Compartir les millors practiques comercials entre
els membres de I'equip.

LA NOSTRA EXPERIENCIA

Nova Group €s una empresa especialitzada en projectes
I formacions en 'ambit de la innovacio i I'estrategia em-
presarial amb una reconeguda trajectoria | experiencia.

INDICADORS DELS NOSTRES PROGRAMES
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UTILITAT DELS APLICACIO NIVELL DE
CONTINGUTS PRACTICA RECOMANACIO
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STRATEGIC & CREATIVE CONSULTING




WE THINK WE FEEL

Imaginem oportunitats i Oferim seruveis i eines
donem solucions que creen valor
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STRATEGIC & CREATIVE CONSULTING

www.novagroup.es

http://novagroup.es/talent-comercial/
info@novagroup.es

972 245 000

@novagroup_
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WE DO

Desenuolupem projectes
amb garanties

| 17003 Girona



