Técnicas de Negociacao e Vendas

Objetivos

Este curso permitird a cada um dos participantes:

» Adotar o comportamento eficaz na abordagem dos
clientes da empresa;

» ldentificar e satisfazer as necessidades dos clientes
da empresa;

» Conhecer as principais condicionantes da atividade

de vendas e compreender as principais caracteristicas
de um profissional de vendas com sucesso;

> Adquirir as competéncias comunicacionais que
suportam a relacdo de venda;

» Conhecer os processos e técnicas de planeamento,
conducao e fecho de vendas.

Destinatarios
» Comerciais;

» Técnicos na area de vendas;

» Quadros Técnicos-comerciais;
»

Promotores.

CODUAL

QUALIFICACAO PROFISSIONAL

Comercial

Metodologia

Este curso baseia-se em:

> Exposicoes e sinteses metodoldgicas;

> Anadlise de situagdes reais e casos concretos do

dia-a-dia dos participantes;

Trabalho concreto sobre situagdes de venda e negociacéo;
Resolucdo de exercicios e casos praticos;

Grupos de trabalho com partilha de experiéncias;
Brainstorming e role-playing;

Simulagdes entre compradores/vendedores, seguidas de um
debriefing pelo formador.
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Avaliacao
Avaliacao continua da participacao em aula e com
realizacdo de 1 teste escrito final.

Para a conclusdo com sucesso é necessario um resultado
positivo na avaliagdo e uma assiduidade minima de 70% da
duragdo total do curso.

Valor

300,00 € cada participante (os sécios da CCILA tém 10% de
desconto).

Local e Duracao

@ Duracéo: 25 horas

Q Lisboa, Porto e Portimao

Mais informacoes em www.dual.pt



Comercial
Técnicas de Negociacao e Vendas

Uma nova perspetiva profissional para o comercial

» Vendas pessoais

» Tarefas versus contexto

» Responsabilidades perante a empresa e o cliente
» Consultor do cliente

A comunicacdo como suporte instrumental da relacdo de vendas
Planear o processo de vendas

Conduzir o processo de vendas

» Apresentacdo e negocia¢do da oferta
o Técnicas para expressar as caracteristicas do produto e da oferta em beneficios concretos para o cliente
Regras para argumentar de uma forma persuasiva
Criagdo de situacOes de concordancia progressiva
Regras fundamentais para elaborar um argumentario de venda positivo
Técnicas para responder as obje¢des
Utilizar as obje¢des como instrumento de venda
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» O preco

o Importancia face ao cliente

0 Quando e como apresentar o preco

o Formas de valorizagdo do preco

o Técnicas para responder em caso de “regateio” e de manobras de pressao do cliente
» Fechodavenda

o Técnicas para concluir uma venda e facilitar a adesdo do cliente

o Comunicacéo para o acordo/frases de fecho

o Fechos finais e parciais
» Adespedida

o Consolidar a visita e preparar proximo contacto
0 A suaimportancia num programa de fidelizacao
o Registo da visita/contacto

Duracao 25h

15h Teoricas + 10h Praticas
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