Exceléncia em Vendas Avangadas Consultivas na Era Digital
Vendendo Situagao a Situagcao em Cenarios Desafiadores
pelo Método Funil de Negécios

Do Pré-Venda ao Pés-Venda para a Fidelizagao do Cliente

APRESENTACAO - Vender e negociar, no Brasil, responde por mais de 50% dos
esfor¢os das Organizagdes. Em um cenario cada vez mais acirrado, as empresas buscam
solucdes inovadoras para manter presenca no mercado, agregando valor e fidelizando
clientes. Para responder os desafios deve se utilizar métodos avangados em vendas
utilizando os meios e ferramentas de comunicacdo necessarias, visando a apuragdo de
seus processos e, consequentemente, a melhoria da produtividade. Nesse pensamento, o
processo de vendas por com negociagdes bem-sucedidas ¢ uma das fontes essenciais de
inteligéncia estratégica e comportamental para superacao de metas. Apresentaremos o
ciclo da venda avancado compativel com o método "Funil de Vendas" e ferramentas que
estao sendo utilizadas na nossa realidade com competéncia por alguns profissionais que
buscam a exceléncia e atingem resultados expressivos.

RESULTADOS:

e Oferecer estratégias, técnicas e habilidades especiais para que o profissional de
vendas planeje o Ato da Venda visando o crescimento da sua produtividade.

e (Capacitar o participante com técnicas de vendas avangadas para a gestao no funil
de negocios, possibilitando, dessa forma, conduzir corretamente o processo da
venda com o objetivo de obter volumes maiores de fechamentos.

e Estimular o profissional de vendas para que tenha um conjunto de metas
realistas e desenvolva um plano tatico que o leve até seu objetivo.

e Contribuir para que o profissional de vendas agilize sua capacidade de
diagnosticar o estdgio de propensao a compra em que se encontra o cliente
potencial e ampliar o seu leque de alternativas de estilos de vendas utilizando o
estilo mais apropriado € com maior probabilidade de €xito em cada situacao.

e Planejar e Estruturar uma negociagdo para obter a satisfacdo de ambos os lados.

e Apresentar ferramentas de pos-venda para contribuir ao processo de manutengao
da carteira de clientes.

PROGRAMA:

NOVO PERFIL PARA O PROFISSIONAL DE VENDAS:

. O desafio de vender utilizando os meios de comunicagdo atuais na era digital;
. Caracteristicas que compdem o perfil atual do profissional de vendas;

. Principais qualidades de um vendedor profissional em cenarios competitivos;
. Responsabilidades / Competéncias do vendedor;

. Vender com naturalidade resulta em sucesso;

. Rompendo velhos habitos - Mudanga de habitos para um cendrio desafiador;

O VERDADEIRO E ATUAL CICLO DA VENDA — FUNIL DE NEGOCIOS®:

. A morte do roteiro tradicional de Vendas: Abertura — Sondagem (com perguntas
inateis) — Oferta de Beneficios — Tratamento de Obje¢des e Técnicas de
Fechamento (abandone isso);



. As fases Essenciais do Ciclo da Venda para avancar passo a passo no Funil
de Negocios®:

Abertura — Investigagdo — Demonstragcdo de Capacidade e Obtengdao do Compromisso;
Andlise retrospectiva da relagdo entre Negocios Acordados, Propostas Negociadas,
Propostas Entregues, Contatos, Tentativas de Contatos ¢ Area Coberta.

VENDENDO PASSO A PASSO PELO METODO FUNIL DE NEGOCIOS®:

. O ciclo da venda e os estagios de propensdo a compra do cliente;

. Autodiagnostico - Perfil de Estilos de Comportamento em Vendas;

. Aprimorando seus pontos fracos — dicas;

. Estratégias de Prospecc¢do na Era Digital;

. Formas inteligentes de Aproximacao;

. Diagnostico de Preocupagdes e Interesses pelo Método SPIN Selling — Estagio
Comportamental Essencial;

. Apresentando possiveis solugdes para beneficios mutuos — Negociando de Forma
Personalizada;

. Aplicando o Método BANT: Orcamento, Autoridade, Necessidades e Expectativa de
Tempo (para venda simples) ou aplicando o método GPCTBA C&I para uma venda
mais complexa;

NEGOCIANDO DE FORMA PERSONALIZADA:

. Nao barganhe com as posi¢des e sim com interesses/preocupagoes;

. Separando a pessoa do problema - Avaliando suas reagdes aos conflitos de interesses;
. Momentos e Etapas da negociagao;

. Planejando-se: desenvolvendo uma melhor alternativa a negociagao de um acordo;

. Pensando ganha-ganha — colocando — se no lugar do outro;

. Criando opgodes/solugdes de ganho mutuo;

. Tratamento de Objecdes com solucdes e ndo apenas argumentacdes;

. Utilizando uma planilha para montar seu plano de acdo e propostas técnicas e
comerciais;

. Agregando valor ao cliente - Preco e seus segredos;

. Apresentado ferramentas apropriadas para a planejamento e execugao de pds-venda.



