Técnicas de vendas

(7 horas)

O técnico comercial

e As qualidades do comercial

» A persuasao como elemento fundamental

» O profissionalismo

» A necessidade crescente de aprender e aperfeicoar o
conhecimento

» O conhecimento do produto, suas caracteristicas, seus pontos
fortes e fracos.

» O conhecimento dos clientes, suas motivacoes, seus desejos,
suas aspiracOes e como agir perante cada um em particular.

Conhecimento do cliente

e O passo inicial
A primeira e a ultima impresséo

A pontualidade, o profissionalismo, a dedicacéo
A construcdo de uma relacdo saudavel com o cliente
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e A necessidade dacomunicacéo eficaz

Faca com que o cliente fale

Crie empatia enquanto argumenta

Descubra a melhor forma de perceber 0 seu ponto de vista

Se quer passar a sua ideia, apresente-a como o0 cliente a
pretende, ndo como voceé a Vé.

Seja vocé mesmo
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e A escuta activa

A percepcéao do ponto de vista do cliente
As suas motivacdes, as suas aspiragoes, 0s seus desejos
Vender como vocé préprio gostaria de comprar
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O ciclo da venda

e Determinacao de necessidades

A descoberta da necessidade ou a sua criacao
A oportunidade, a disponibilidade, a funcionalidade, a
representacdo mental da sua compra

e Técnicas de apresentacdo do produto

A argumentacdo adequada, na altura certa, com as palavras
certas, no local certo.

e Vencer as objeccoes

O valor positivo das objeccdes, pois estas sao a oportunidade de
apresentar a argumentacao

Definir cada problema e descobrir as suas particularidades para
apresentar as solucoes

Percepcionar correctamente a objeccao e qual a sua pertinéncia

e O fecho davenda

Parta sempre do principio de que vai conseguir o negocio

Se ndo conseguir o negécio perceba as suas reais razbes e
reavalie as suas posicoes.

Use o siléncio como a arma mais eficaz na venda

Pds venda

Mais dificil que conquistar um cliente é manté-lo
Procure implementar a qualidade total.
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