LD - Conteudo de Formacgao

LIS 2,

HIGH SKILLS

Gestédo de Vendas e Negociacao (kpis) — Online

Objetivos Gerais:

Este curso é dirigido a todos os profissionais que pretendam adquirir conhecimentos
sobre a evolucédo das vendas (de onde viemos, onde estamos e para onde vamos),
através do seu processo de vendas e diversos tipos de abordagens ao dia de hoje.

Durante o curso formandos irdo abordar também os principais passos para a
elaboracdo de um plano de vendas on-line. Assim como compreenderem e aplicarem
critérios e métodos para realizar estimativas de potencial de mercado e das vendas.
Com o objetivo central de se poder atingir os objetivos de vendas, sera essencial
compreender e saber aplicar o ciclo (PDCA — plan, do, check, act) para a utilizacdo ao
servico do vendedor enquanto gestor (de vendas).

Objetivos Especificos:

No final deste Curso os participantes deverdo estar aptos a:

e Conhecer o perfil e as func¢des do profissional de vendas no atual modelo
on-line;

e Descrever e saber aplicar as técnicas de analise de mercado,
estabelecendo um plano de pesquisa a concorréncia;

e Dominar técnicas de comunicacao eficazes na relacdo com os clientes;

e Saber analisar e identificar os comportamentos do consumidor em
processos de compra;

e Desenvolver estratégias de incremento de vendas e de prospecao de
clientes, associadas a técnicas de vendas ajustadas;

e Aplicar técnicas de fidelizacdo de clientes na 6tica da sua satisfacao;

e Conhecer técnicas de gestdo de conflitos e reclamacgbes e fazer a sua
correta utilizacdo no contacto com clientes.

Destinatarios:

Este curso destina-se a todos os profissionais que necessitem conhecer e aplicar as
metodologias e procedimentos de medi¢cdo de qualidade de vendas e negociacdo com
vista ao aumento da sua eficiéncia através de modelo on-line.

Carga Horaria:

12 horas
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Conteudo Programatico:

Moédulo | = A Funcédo Forca de Vendas

» A forca de vendas como funcéo estratégica;
» A forca de vendas como funcédo de gestao;
» A forca de vendas enquanto forca relacional e a venda consultiva.

Mdédulo Il - Trabalhar para e com os Clientes

» Compreender o cliente;

» Angariar clientes;

» Conhecer os clientes;

» Questdes a colocar;

» Proporcionar servicos a clientes.

Modulo Il — Controlo das Atividades de Vendas (Quantificar para gerir)

» Pressupostos para eficaz controlo de vendas;
» O que vai ser controlado;

» Como vai ser controlado;

» Para que fim.
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