Alto Desempenho em Negociagédo e Vendas

INTRODUGAD

0 Treinamento “Alto Desempenho em Negociacéo e Vendas ” objetiva expandir a qualificagéo
profissional nas equipes comerciais para o alto desempenho focado na necessidade do cliente e no
fechamento da venda da solugdo adequada para a superagao da sua expectativa.

O treinamento desenvolve habilidades comportamentais essenciais para a prospeccao de
clientes e abertura de oportunidades com os atuais clientes, desenvolver relagdes solidas e
construtivas, enfatizando os diferenciais do atendimento e vinculos humanizados com os clientes.

Por meio de Praticas e atividades altamente efetivas os participantes irdo adquirir novos
habitos para negociar e persuadir os diversos tipos de comportamentos manifestados pelas
pessoas, aumentando a habilidade na negociagao e fechamento das vendas.

Para isso sera desenvolvida a percepcédo e atencdo no relacionamento comercial para agir
no sentido de atender aos critérios do cliente, conduzindo o processo de venda de forma natural e
efetiva, oferecendo solugdes e negociando situagdes criticas que possam ocorrer entre a venda e a
conclusdo das entregas.

Sera desenvolvido ainda a habilidade para o levantamento da necessidade do cliente para
a adequacao do produto correto na solugdo oferecida, bem como a expansdo da habilidade para
apresentagOes persuasivas, por meio da postura pessoal na comunicagao.

Os participantes desenvolverdo ainda a visao sistémica para expandir a consciéncia para a
0 alinhamento entre a demanda do cliente e 0s prazos e necessidade da empresa para a efetivacao
da entrega do produto ou servigo negociado.
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Alto Desempenho em Negociagédo e Vendas

CONTEUDO

OBJETIVOS

Alto Desempenho em Negociagéo e Vendas—
12h

Desenvolver habilidades praticas para expandir a
qualificagao profissional e 0s resultados no
fechamento de vendas pela persuasao e foco na
necessidade do cliente, além aa prospecgéo de
novos clientes, rompendo com velhos conceitos e
criando habilidades voltadas ao fechamento.

1- Visdo sistémica do negdcio e do diferencial da
empresa no mercado.

2- Estabelecer a sintonia e cativar a atengéo e
confianga do cliente.
Aplicacéo do diagndstico de perfil e devolutiva.

3- A psicologia da negociagéo — Persuaséo e
levantamento da real necessidade e critérios que
determinam o fechamento do negdcio, com foco
na necessidade do cliente.

4- Gestao de clientes e do mercado futuro,
administrando e fomentando os clientes atuais e
prospectando novos negadcios com grande
potencial de conclusdo das vendas.

5- Postura pessoal na comunicagéo e
relacionamentos efetivos.

6- Estimulando o propésito pessoal e engajamento
com 0 processo de venda.

1- Expandir a visdo da equipe de vendas para o potencial e
diferencial do negdcio da empresa. Percepcéo da
necessidade de saber lidar com pessoas para cativar a
atencdo do cliente e facilitar todo o processo de venda.

2- Por meio do conhecimento de técnicas
comportamentais que determinam as relagbes humanas,
desenvolver a habilidade de conquistar a confianga da
pessoa com a qual se negocia.

3- Conhecimentos fundamentais e técnicas de negociacdo
utilizando da psicologia da interagdo humana para
desenvolver a habilidade de levantar os critérios por meio
dos quais o cliente manifesta suas reais necessidades e
assim poder oferecer de forma assertiva e especifica as
soluces para atendé-las.

4- Estabelecendo a disciplina na gestao dos clientes atuais,
e na prospeccao futura. Gestdo e priorizagéo de atividades
altamente produtivas com foco no aumento da lucratividade
da empresa. O conceito da urgéncia corporativa.

5- Desenvolver 0s atributos fundamentais para a
comunicagéo efetiva, para reter a atengéo e manter uma
postura profissional no processo de venda.

6- Desenvolver a expansdo da visdo pessoal e profissional
de resultados por meio do processo CHAVE (Conheciemnto,
Habilidade Atitude, Valores e Etica), gvitando a Zona de
Conforto e buscando a superagéo pessoal..
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