PROGRAMA ACADEMIA DE VENDAS

Treinamento destinado profissionais de vendas, comerciantes, profissionais liberais, profissionais de marketing e publicidade,
bancarios, corretores e quem desejar ser bem sucedido em vendas de quaisquer produtos ou servicos.

Desenvolve em sua equipe o processo completo da venda, para aumentar a rentabilidade e o volume de vendas, criando nego6-
cios duradouros.

COMUNICAGAO INICIAL AVALIAGCAO DO CLIENTE
Como ultrapassar a barreira de secretarias e assessores; Como interpretar os sinais de compra ou adverténcia do
Como gerar interesse logo no primeiro contato; cliente;

Como marcar visitas eficazmente. Como responder aos sinais de adverténcia e retomar o
processo de vendas;

PRIMEIRA ENTREVISTA Como agir ao receber sinais de compra, e potencializar a

Como captar a atengao do cliente;

venda.
Como fazer de sua visita um encontro interessante para
o cliente; COMPROMISSO DE COMPRA
Como desenvolver credibilidade junto ao cliente. Como escolher o melhor estilo de negociagao para cada
cliente;

ANALISE DE NECESSIDADES

Como descobrir os interesses verdadeiros de seus
clientes;

Como escolher a melhor tatica de negociagdo para cada
cliente;
Como fazer seu cliente sentir-se emocionalmente

Como saber quais os critérios de compra de seus clientes; obrigado a fechar negécio.

Como descobrir os motivos emocionais que obrigam seu
cliente a comprar. RESPONDER OBJEGOES
Como descobrir as verdadeiras objecdes a compra;

DESENVOLVIMENTO DE SOLUCOES Como responder as objecdes com credibilidade;

Como relacionar caracteristicas de seu produto com as

Como obter um compromisso de compra apoés responder
necessidades do cliente;

objecgodes.
Como levar o cliente a entender os beneficios de fechar
negocios com VocE; ACOMPANHAMENTO
Como fazer seu produto ganhar credibilidade. Como estabelecer relacionamentos de longo prazo com

seus clientes;

APRESENTACAO DE SOLUGOES Como abrir novos clientes através de seus clientes atuais;

Como usar uma linguagem que desperte o interesse no Como agir para ser sempre lembrado por seus clientes.

cliente;
Como saber em gque ponto do processo de vendas vocé
estd, a cada momento; DURAGAO

Como tornar seu produto e seu cliente Unicos. Treinamento de 03 dias consecutivos de 8 horas.

8 semanas - 1 x por semana - 4 horas
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