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Formagéo e Consultoria

Como Melhorar a Performance nas Vendas

Objetivos Gerais

Este Curso tem como objetivo dotar os participantes de competéncias, técnicas e
métodos que conduzam ao aumento do volume de vendas da empresa, atraveés de
uma melhoria do processo de venda, desenvolvendo técnicas profissionais,
atendendo a aspetos técnicos e melhorando o0s aspetos comportamentais e
relacionais envolvidos da venda consultiva.

Objetivos Especificos

No final deste Curso os participantes saberao:

e Formular uma imagem profissional do consultor comercial através de atitudes
positivas e de uma boa apresentacao pessoal;

e Gerir o tempo e planear a sua atividade reduzindo imprevistos e insucessos;

e Utilizar a comunicacdo como forma de compreender os clientes e vender
melhor;

e I|dentificar os diferentes tipos de clientes e adaptar a venda as suas
necessidades;

e Compreender a venda consultiva como forma de vender solugbes e néo
produtos;

e Negociar de forma a entregar mais valor ao cliente e ndo basear a
argumentagao no prego;

e Resolver objecdes e realizar a venda,

e Integrar a gestdo de vendas e utilizar ferramentas de gestdo comercial.

Destinatarios

Este Curso destina-se essencialmente a Diretores e Gestores Comerciais, Diretores
de Vendas, Vendedores, Gestores de Clientes, Diretores de Marketing e Gestores de
Produto, assim como, a todos o0s outros colaboradores envolvidos e com
responsabilidades ao nivel da fungdo comercial.

Carga Horaria

18 Horas
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Conteudo Programatico

Mdédulo | — Desenvolvimento Pessoal e Comportamento para o Sucesso nas
Vendas

» Marketing Pessoal: o consultor de vendas como a marca no terreno
» Autoconfianca e empatia

» Saber dizer "Nao": assertividade como base da relacao

» Gestao de Tempo: planeamento pessoal e profissional

Moédulo Il = Prospecéo e Conhecimento de Clientes

Caracteristicas do consumidor final e diferencas na venda empresarial
Processo de compra: papéis de cliente e variaveis de deciséo

Vender a diferentes tipos de comprador

Principais fontes de prospecéao

Comunicar para vender - Compreender a linguagem verbal e ndo verbal
Leitura de atitudes e emocdes dos clientes

Adaptar a argumentacao ao cliente
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Mddulo Il = Venda Consultiva

Quebrar o gelo e ganhar as primeiras impressoes
Descobrir oportunidades e necessidades
Apresentar de solucdes (valor X preco)
Ultrapassar as objecdes

Negociar e gerir os conflitos

Fechar a venda

Acompanhamento de clientes
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Mdédulo IV — Organizacéo e Gestao do Trabalho Diario

» Articulacéo e integracao de areas na cadeia de valor para o cliente
» Planeamento e gestao de vendas

» Alcancar resultados com indicadores de atividade (K.P.I.)

» Avaliar os clientes e estabelecer prioridades
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