Vem ai... O

PROGRAMA

Médulo 1- Analogia das 5
mudangas e vendas

*Definir a venda.

*As 6 etapas do processo de vendas.
*Quais sdo e o que significam os 5
mudangas de vendas.

Médulo 2- O ponto morto
*Conciliando desejos, necessidades e
vontades.

*0 planeamento da venda.

*A importancia da satisfagdo pessoal.

Médulo 3- A primeira mudanga
*A auto-apresentagdo.

*Conhecer melhor o cliente.
*Qualificagdo do Comprador.

*A apresentacdo de brindes.
*Como quebrar o gelo.

Mddulo 4- A segunda mudanga
*Extrair as informagses através da
sondagem.

*Como criar uma necessidade.

*0 item adicional.

*Como passar confianga para o cliente
e socio.

*O método C.V.B.A

Madulo 5- A terceira mudanga
*0 pré-fecho da venda.

*Como compreender o cliente.
*Como identificar as objecgdes.
*0 processo de investigagao.

*A relagdo com o prego.

Inscricéo:

trainingcare@trainingcare.pt

Méadulo 6- A quinta mudanga

0 fecho da venda.

*Como perceber os sinais de compra.
*As diferentes técnicas de fecho.
*Consolidagdo da venda.

Maddulo 7- A quarta mudanga
*0 porqué das objecgdes.
*Como lidar e vencer as objecgdes.

*A formula béasica do convencimento.

*Como refutar com argumentos.
*O medo da rejeigdo.

Modalidade da Formagao:
*Comportamental

Metodologia da Formagdo:
*Métodos pedagdgicos activos e
interactivos com énfase no
trabalho de grupo, debates,
simulagdes e estudos de caso — o
nosso modelo step by step - .
Metodologia de Avaliac¢do:
*Avaliagdo da reac¢do dos
formandos.

*Acompanhamento de
resultados.

*Avaliagdo da eficdcia da
formacdo.

*Local, Data, Horario e Duragao:
eLisboa / luanda.

*5 dias - 20 horas

Formador(a):

*Dra. Sénia Karitsis Formadora
certificada
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