Objectivos:

Identificar as fun¢bes do vend nun;
Marketing; Definir e adquirir cofipet]

ao exercicio de uma funcao comercial
Aplicar as técnicas de comunicagad
venda; Definir um plano de pré
contemple a pesquisa e os objecti
principais Técnicas de prospec¢do; De!

iniciais de uma entrevista de vendas

entrevista de vendas aplicando questoes

Aplicar as técnicas de apresentagdo e argupie

Aplicar as técnicas de resposta as objec¢Oes; Fechar a
venda com sucesso.

Mddulo 1- Adaptar-se as exigéncias do

mercado e dos clientes

*0 conceito de venda e negociagdo.

*A interligacdo entre a estratégia da empresa e
a estratégia pratica de venda e negociagdo.

*A venda como processo centrado no cliente.
*0 vendedor como consultor.

*Os pontos-chave que condicionam o éxito da
negociagao.
*Competéncias
desenvolverem.

técnicas e comerciais a

Médulo 2- Aperfeicoar a organiza¢ao

pessoal

*Manter actualizada a andlise da carteira de
clientes e prospectos.

*Analise ABC em termos de volume e potencial.

*Saber gerir o tempo de forma rendivel:
frequéncia de contactos, organizagdo de rotas,
acompanhamento dos clientes.

*Saber gerir a carteira de clientes e prospectos.

Méddulo 3- Planear os contactos
comerciais
*Recolher a informacao necessaria:

necessidades, posicionamento da concorréncia,
resultados do ultimo contacto, evolugdao do
negaocio.

*Definir objectivos precisos para cada contacto.
*Recolher informagdo sobre os produtos e
servicos a oferecer.

*Seleccionar uma estratégia para a abordagem
comercial do cliente.

Madulo 4- Criar e manter um clima de

confian¢a com os clientes

*Contacto inicial.

*Saber criar empatia.

*A utilizacdo da comunicagdo verbal e nao
verbal: os erros a evitar.

*Papel da sincronizagdo e da reformulagéo.
*Como criar um clima de concordancia
progressiva.

*Saber realizar as entrevistas de prospecg¢ado

der com Sucesso

Maodulo 5- Identificar as

motiva¢des de compra

*O papel das perguntas durante a
negociagao.

*Como utiliza-las.

*Os diferentes tipos de perguntas e
seus objectivos.

*A escuta activa.

*Como conduzir a negociagao face
a um cliente com necessidade
fortemente sentida ou sem
necessidade aparente.

*Como fazer emergir a existéncia
de uma necessidade.

*Como orientar o didlogo para
acentuar o desejo de mudanga e
colocar o cliente em situagao de
procura de solugcdo e desejo de
produto ou servigo..

Modulo 6- Desenvolver os

mecanismos de persuasao
*Caracteristicas de um bom
argumentam.

*Como ancorar os argumentos.
*Saber implicar o cliente através de
reformulagbes e perguntas de
controlo.

*O papel da demonstragao.

*Saber como utilizar o material de
apoio para reforgar o impacto dos
argumentos

Inscrigcéo:
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Médulo 7- Técnicas de
fecho e consolidagdo a

venda
*Saber
compra.
*Dominar as técnicas de fecho
da negociagao.

*Como dar segurang¢a a opgao
feita pelo cliente.

*Que fazer em caso de
fracasso.

*A assisténcia e o servico como
instrumentos de fidelizagdo.

detectar sinais de

Modalidade da Formagao:
*Comportamental
Metodologia da Formacao:

*Métodos pedagdgicos activos e

interactivos com énfase no trabalho de
grupo, debates, simulagbes e estudos
de caso — o0 nosso modelo step by step
Metodologia de Avaliagdo:

*Avaliagdo da reacgdo dos formandos.
*Acompanhamento de resultados.
*Avaliagdo da eficacia da formagao.
*Local, Data, Horario e Duragao:
eLisboa / luanda.
*5 dias - 20 horas
Formador(a):
*Dra. Sénia
certificada

Karitsis Formadora

raining

are



mailto:trainingcare@trainingcare.pt

