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Técnicas de Negociacao e Vendas

Este Curso pretende proporcionar ao participante um conjunto de competéncias que lhe permitam obter
sucesso em processos de negociacao e vendas. Proporciona a aquisicio de competéncias indispensaveis a
conducao de processos de negociacao e do estabelecimento de estratégias eficazes.

Objectivos

Compreender e saber aplicar as técnicas de vendas;

Desenvolver competéncias em técnicas de vendas;

Desenvolver aptidoes na componente comercial que permitam melhorar a qualidade das vendas;
Saber adaptar-se as exigéncias do mercado e dos clientes;

Criar e manter um clima de confianca com o cliente;

Apresentar os métodos de abordagem de clientes e explicar as varias fases de negociacao;
Dominar as técnicas de fecho e consolidacao davenda.

Programa

A Preparacao de uma negociacao;

O Processo de Pré-venda - potenciais clientes como atingi-los;

O perfil do vendedor;

Competéncias necessarias para o profissional de vendas e seu desenvolvimento;
O planeamento dos contactos comerciais;

As fases de uma venda: Antes, Durante e Apds;

Factores que influenciam o processo de negociacao;

Aabordagem dos clientes. Tipos de clientes e tacticas de abordagem;
Argumentar para convencer o cliente;

O processo de pés-venda consolidacao davenda;

Aimportancia do acompanhamento pés-venda ao cliente.

Destinatarios:

Vendedores, promotores, técnicos na area de vendas, quadros técnico-comerciais, e outros profissionais que
desempenhem funcoes ligadas a area comercial e que necessitem de desenvolver competéncias nesta area.

Duracao

30 horas, sendo as sessdes de 3 horas, em horéario a definir.
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