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FORMACAO ESSENCIAL PARA
PROFISSIONAIS DE VENDAS CONSULTIVAS
NA ERA DIGITAL

TECNICAS DE VENDAS AVANCADAS PARA
MERCADOS ALTAMENTE COMPETITIVOS

Presencial e/ou por Telefone

DA PROSPECCAO AO POS-VENDA PARA A
MANUTENCAO DA CARTEIRA ATIVA

METODOLOGIA AVANCADA PARA O
FUNIL DE VENDAS - MFVO
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O PROGRAMA

De uma coisa temos certeza: as empresas necessitam atrair € manter o cliente
de acordo com os processos de atracao ¢ de vendas. Um dos diferenciais pode
residir justamente na ado¢ao das Vendas pelo método “Funil de Negocios™ de
forma assertiva e inteligente para diversos produtos e tipos de servigos.

Neste cenario, vamos dotar a for¢ca de vendas de condi¢des de aplicar as
técnicas corretas de comercializacdo, racionalizando seus esfor¢os, com
agilidade, orientado por um método organizado, que devera ser trilhado com
muita determinacdo, eficiéncia e entusiasmo em busca dos melhores
resultados.

Os profissionais de vendas devem estar aptos para prospectar e reconhecer os
interesses de cada cliente e enfatizar possiveis solucdes e os atributos e
beneficios que vao de encontro a elas.

Vender ¢ uma rotina simples, porém dinamica, flexivel, que permite uma
avaliagdo sistematica e aperfeicoamento constante, possibilitando alcangar as
metas planejadas.

Pretendemos que esse programa de treinamento para profissionais de vendas
seJa uma obra simples, apontando conhecimentos, habilidades e atitudes
adequadas a venda.

O participante aprendera a utilizar métodos logicos - passo a passo - pratico,
dinamico e sobretudo flexivel para que possa avaliar, adaptar e aperfeigoar seu
trabalho para obter o melhor desempenho possivel.
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CONSIDERACOES

Vender e negociar no Brasil responde por mais de 50% dos esforgos
das Organizacgdes. Considerado este dado e o fato da gestao de custos ¢
lucratividade ser uma das questdes mais delicadas das empresas, a
busca de menores dispéndios em processos de vendas constitui um
componente estratégico da mais alta relevancia na era digital. Pergunte
a qualquer lider de vendas sobre o estado da industria de vendas hoje
em comparagdo com dez anos atras, € temos muitas opinides: Os
orcamentos de compras foram reduzidos e os tomadores de decisao
estdo mais hesitantes do que nunca. Os negocios sao mais escassos e a
concorréncia é mais acirrada. Em outras palavras, nunca foi tao
dificil. Mas, apesar desses desafios, existem profissionais de vendas
que consistentemente fecham mais de 200% mais negocios do que seu
colegas. E 1sso mesmo em mercados em declinio com crescimento
em declinio. Qual o segredo deles? Como eles estdo conseguindo onde
os outros falham?

O curso online vitalicio foi desenvolvido para que o profissional de
vendas saiba diagnosticar € planejar as mudancas de acordo com
métodos — padroes de qualifica¢ao”, ou frameworks de qualificagao -
que sdo os dados basicos necessarios para direcionar o Funil de
Negocios®. Seja em vendas simples ou em vendas complexas, o
profissional de vendas ira entender o minimo do cenario do seu lead.
Para 1sso ¢ importante estar bem planejado e ter estratégias e taticas
avangcadas e comportamentos inteligentes para ampliar € manter a
carteira de clientes e melhorar continuamente a produtividade.
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OBJETIVOS

. Oferecer estratégias, técnicas ¢ habilidades especiais para que o
profissional de vendas gire o atual Ciclo da Venda com inteligéncia
visando o crescimento da sua produtividade.

. Explorar e viabilizar o uso regular e eficaz de ferramentas de
planejamento, com foco em recursos € metas, clarificando
estratégias e acoes de melhoria de resultados e produtividade em
vendas.

. Capacitar o participante com técnicas avangadas de prospecc¢do na
era digital, possibilitando, dessa forma, conduzir corretamente o
processo da venda com o objetivo de obter volumes maiores de
negocios.

. Ensinar passo a passo o método SPIN Selling de qualificacdo de
leads ¢ o método GPCTBA C&I (Goals (Objetivos), Plans
(Planos), Challenges (Desafios), Expectativas do Tempo e Negatives
Consequences and Positive Implications (Consequéncias Negativas
¢ Implicagdes Positivas) e como eles se interagem para um giro do
Ciclo da Venda consciente.

. Contribuir para que o profissional de vendas agilize sua capacidade
de diagnosticar o estagio de propensao a compra em que se encontra
o cliente e ampliar o seu leque de alternativas (método) de estilos de
vendas utilizando o estilo (técnica) mais apropriado € com maior
probabilidade de €xito em cada situagao.

. Apresentar ferramentas de pds-venda para contribuir ao processo
de manutencao da carteira de clientes.

PUBLICO ALVO - Gestores e profissionais de vendas simples ¢
principalmente de alta complexidade.
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*  Modulo 01 - Introducao - O que significa Vendas Consultivas na Era Digital
«  Mbédulo 02 - PRE VENDA - Fatores Imprescindiveis de Preparacio
Planejamento e Gestao de Vendas para melhoria da produtividade:
. Utilizagdo pratica das ferramentas de planejamento e gestdo em vendas
pelo método de Gerenciamento pelas Diretrizes (OKR);
. As fases do Pré-venda essenciais para o pleno dominio do Ciclo da Venda,;
. Varidveis de gestao que afetam os planos: Informacao, Tempo, recursos €
estratégias, previsibilidade, riscos, oportunidades, urgéncias e prioridades;
. Planos estratégicos e taticos que alimentam planos de acao com rotas
rotas essenciais para a garantia dos resultados;
. Gerenciando o processo de vendas com indicadores de desempenho (KPIs)
estratégicos, taticos e de eficiéncia de acordo com o método Funil de
Negocios®
*  Modulo 03 - O Processo de Vendas Consultivas para Qualquer Realidade de
Negocio B2B
* Modulo 04 - O Método Funil de Negocios - Estagios Evolutivos para a
Realizacdo de Negocios
O Verdadeiro e Atual Ciclo da Venda — Funil de Nego6cios®:
A morte do roteiro tradicional de Vendas:
. Abertura — Sondagem (com perguntas inuteis) — Oferta de Beneficios — Tratamento de
Objecodes e Técnicas de Fechamento (abandone isso);
. As 4 fases Essenciais do Ciclo da Venda para avancar no Funil de Neg6cios®:
Abertura — Investigacao — Demonstracao de Capacidade e Obten¢ao do Compromisso;
. Analise retrospectiva da relagao entre Negocios Acordados, Propostas Negociadas,
Propostas Entregues, Contatos, Tentativas de Contatos e Area Coberta.
*  Modulo 06 - O Método Funil de Negocios com Disciplina para Alcancar Metas
*  Modulo 07 - Integrando o Ciclo da Venda com o Método Funil de Negocios
para a Garantia das Metas
Vendendo Passo a Passo pelo Método 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 - Estratégias breves de aproximagao;
. Identificando de interesses e necessidades pelo método SPIN Selling de
qualificacao de leads — Estagio Comportamental Essencial;
. Apresentando solugdes / beneficios — Negociando de Forma Personalizada;
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. Aplicando o método BANT: Orcamento, Autoridade, Necessidades e Expectativa de
Tempo (para venda simples) ou aplicando o método GPCTBA C&I para venda mais
complexa;

. Uso de técnicas inteligentes para tratamento de objecdes;

. Agregando valor ao cliente - Prego e seus segredos;

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

* Moédulo 08 - Estudo de casos 1 e 2

* Moédulo 09 - Estudo de casos 3 e 4

* Moédulo 10 - Estudo de casos Se 6

* Moédulo 11 - Estudo de casos 7 e 8

* Moédulo 12 - Estudo de casos 9 e 10

* Moédulo 13 - Estudo de casos 11 e 12

« Moédulo 14 - DIAGNOSTICO FINAL Baseado no Questionario Perfil em Vendas
Preenchido antes do Curso

METODOLOGIA

Altamente didatico, com estudos de situacoes reais ¢
situagoes dos participantes, questionarios de auto
percepcao, analise de casos ¢ filmes .

Carga Horaria : 8 horas
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METODOLOGIA

Altamente participativa, com estudos de situacdes reais e
situagoes dos participantes, questionarios de auto
percepcao, analise de casos e filmes .

Carga Horaria : 8 horas
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Marco Antonio Lampoglia

Diretor da Active Educacao e Desenvolvimento Humano,
psicologo pela Universidade Sao Francisco,
mestre em Filosofia Social pela PUCCamp,
mestre em Administracdo pela UMESP
doutor em Lideranga e Administracao Estratégica pela Florida Christian
University,
especialista em Gestdo da Qualidade pela Japan Union Scientists and Engineers
- J.U.S.E e Fundacao Cristiano Ottoni .
Autor do livro : Negociacao Personalizada para Acordos Positivos e Duradouros —
quarta edicio

Autor do livro : Lideranga por Competéncias — Abordagem Metodologica na
Formacao de lideres — segunda edicao

Metodologista, consultor , palestrante renomado e facilitador em empresas

nacionais e multinacionais tais como : Pilkington , Volkswagen , Motorola,

Manserv, Coca-Cola Distribuidoras, Rede Globo Coligadas, Federacao dos

Agricultores do Estado de SP,
Secretaria de Economia do Est. SP, Consigaz, Escelsa, Usina Paineiras, Usina
Catanduva, Duratex,
Industrias Farmacéuticas nacionais entre outras .

Treinou mais de 110.000 profissionais.

Desenvolveu mais de 50 metodologias de foco estratégico e comportamental,
acumulando inumeras horas de aplicabilidade em diversas organizacoes.
Atende necessidades de gestao estratégica avancada , gestdo de mudangas do
comportamento humano , geragao de ideias e motivacao.
Expressiva atuacdo como coach, na formagao de lideres e negociadores
ensinando e implantando metodologias cientificas reconhecidas de Negociacao
Personalizada e Gestao e Lideranga por Competéncias® .
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