INTERNE

CANTITATIVE
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FORTA DE VANZARI
stimularea

sporirea performantei

Cross
incentivarea colaboratorilor
incentivarea fortei externe

promovarea produselor noi
cumparatorul mi

A

PARTENERI
vanzarilor

incentivarea partenerilor

~selling DISTRIBUITORI

loializare B2B, B2C
de vanzari
achizitie clienti noi DEALERI

isterios

v

A

productivitate
stimularea dorintei de reusita

recunoastere si apreciere

team-building

formare si

CAMPANII DE VANZARI dezvoltare

CAMPANII DE MARKETING

v

merchandising

recompensarea performantelor

CLIENTI
referinte / recomandari

facilitarea succesului
RESELLERI
dezvoltarea durabila

a parteneriatelor
CONSUMATORI FINALI

CALITATIVE

ELNEINE]
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