- Conteudo de Formagao a Distancia

Fecho da Venda — Métodos e Técnicas

Objetivos Gerais

Este Curso tem como objetivo dotar os participantes dos conhecimentos que lhes permitam
aprofundar os métodos e as Técnicas de Fecho Eficazes para concretizar mais e melhores as
oportunidades de negdcio existentes.

Objetivos Especificos
No final do Curso os formandos ficaram aptos:

e Auvaliar as motivacdes e necessidades dos clientes;

e Efetuar de forma correta o contacto com o cliente e a formulacao de acordos;

e Alterar as objecdes em oportunidades de negécio;

e Empregar técnicas de negociacao avancadas:

¢ Realizar de forma mais eficaz o fecho da venda e aumentar o volume de negécios.

Destinatarios

Este Curso a todos os Diretores Comerciais, Chefes de Venda, Gestores Comerciais,
Supervisores de Vendas, Key Account Managers, Consultores/ Delegados Comerciais,
Técnicos Comerciais e Vendedores, etc.

Pré-requisitos

Os pré-requisitos necessarios para frequentar este curso sao:

bY

e Ter acesso a um computador ou um tablet com ligacdo a Internet e um browser
(programa para navegar na web), como o Chrome, Safari, Firefox ou Internet Explorer.

e Pode aceder ao curso a partir de qualquer computador (por exemplo, em casa e no
escritorio), tablet ou smartphone.

Carga Horéria

12 Horas

Conteudo Programatico
Modulo 0 — Apresentacdo de Plataforma e Método de Utilizacéo
Médulo | = Conhecer e Avaliar as Motivacdes e Necessidades dos Clientes

» O Processo de Tomada da Decisao
» MotivacOes e Necessidades do Cliente
> ldentificar as Variaveis que influenciam o Comportamento de Compra

DISMVV052 www.highskills.pt | geral@highskills.pt

+351 217 931 365 | +244 94 112 60 90 | +258 841 099 522 | +238 924 20 25 | +239 999 25 15

P0O63_00


http://www.highskills.pt/

: Conteudo de Formacgao a Distancia

HIGH SKILLS

Médulo Il = O Contacto com o Cliente e a Formulacdo de Acordos

» A Importancia das Primeiras Impressfes

As Técnicas de Comunicacéo Assertiva/ Efetiva e a Linguagem Corporal
A Importancia de conseguir criar uma Relagao de Confianga com o Cliente
Como e Quando apresentar a Proposta

A Técnica das Vantagens e Beneficio

YV V V V

Médulo Il = Transformar as Objecdes em Oportunidades de Negdcio

» Quadro de Referéncia de Objecdes
» Conhecer as Técnicas para tratar as ObjecOes
» Reforcar o Impacto dos seus Argumentos

Moédulo IV — Técnicas de Negocia¢cdo Avancadas

» Competéncias de Negociacado em contexto de Mercado Competitivo e de crescente
Concorréncia

> Estratégias e Taticas de Negociacao

» Como conduzir a Negociacao e manter o Cliente interessado

Moédulo V - O Fecho da Venda

» Os Pontos-chave para concluir uma Venda

Os Principais Sinais de Compra

Como dar Seguranga a opc¢éo do Cliente

Compromisso - definicdo das condic¢des finais

O Acompanhamento do Cliente no Pés-Venda: os Follow-Up Periddicos e a
Fidelizacédo do Cliente

YV V V

Médulo VI — Role-Plays de Técnicas de Fecho

» Oferta de Alternativas de Decisao
» Oportunidades Especiais

» Reformulacéo do Fecho da Venda
» Outras alternativas

Metodologia

Este curso tem sempre presente o formador, que irda mesmo dar a formacéo presencial através
da plataforma.

O Formando pode intervir juntamente com o formador ou com os restantes formandos tal como
faz na sala de aula.
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As apresentacdes e exercicios serdo sempre disponibilizados pelo formador no final de cada
sessédo de formacao.

No final do curso recebera um Certificado de Formacéao Profissional caso frequente pelo menos

90% das aulas, realize os trabalhos e os testes propostos, participe nas discussdes online e
tenha avaliacéao final positiva.

Esta formacéo é certificada e reconhecida.
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