VENDAS CONSULTIVAS 
DA PROSPECÇÃO AO POS-VENDA PARA A FIDELIZAÇÃO DO CLIENTE
CONSIDERAÇÕES
Vender e negociar, no Brasil, responde por mais de 50% dos esforços das Organizações. Considerado este dado e o fato da gestão de custos e lucratividade ser uma das questões mais delicadas das empresas, a busca de menores dispêndios em processos de vendas e negociação constitui um componente estratégico da mais alta relevância. Em um cenário cada vez mais acirrado, as empresas buscam soluções criativas para manter presença no mercado, agregando valor e fidelizando clientes. Para responder a estes desafios, utilizam-se dos mais variados métodos de gestão em vendas e do uso metodologias avançadas, visando à apuração de seus processos e, consequentemente, a melhoria da produtividade. Nesse pensamento, o processo de uma venda consultiva e negociação personalizada bem sucedida é uma das fontes de maior e mais imediato retorno.
O curso foi desenvolvido para profissionais de vendas que precisam melhorar imediatamente seus resultados. Para isso é importante estar bem planejado e ter estratégias e táticas avançadas para manter a carteira de clientes e melhorar continuamente a produtividade. 

Apresentaremos métodos e ferramentas que estão sendo utilizadas na nossa realidade com competência por muitos profissionais de vendas que necessitam manter o cliente ativo junto a empresa.

OBJETIVOS
· Oferecer estratégias, técnicas e habilidades especiais para que o profissional de vendas planeje o Ato da Venda junto a revendas visando o crescimento da sua produtividade.

· Explorar e viabilizar o uso regular e eficaz de ferramentas de planejamento, com foco em recursos e metas, clarificando estratégias e ações de melhoria de resultados e produtividade em vendas.

· Capacitar os participantes com técnicas avançadas de prospecção de novas revendas, possibilitando, dessa forma, conduzir corretamente o processo da venda com o objetivo de obter volumes maiores de fechamentos.
· Estimular o profissional de vendas para que tenha um conjunto de metas realistas e desenvolva um plano tático que o leve até seu objetivo.
· Contribuir para que o profissional de vendas consultivas agilize sua capacidade de diagnosticar o estágio de propensão à compra em que se encontra o cliente e ampliar o seu leque de alternativas de estilos de vendas utilizando o estilo mais apropriado e com maior probabilidade de êxito em cada situação.
· Planejar e Estruturar uma negociação para obter a satisfação de ambos os lados.
· Vivenciar técnicas comportamentais e métodos avançados que levam a excelência em qualquer tipo de negociação.
· Saber elaborar uma proposta técnica e comercial para a obtenção do sim.
· Apresentar ferramentas de pós-venda para contribuir ao processo de manutenção da carteira de clientes.
PÚBLICO ALVO
Gestores e profissionais de vendas e profissionais de apoio a vendas.
PROGRAMA – 16 horas
Planejamento e gestão de vendas consultivas
· Utilização prática das ferramentas de planejamento e gestão em vendas – método de gerenciamento pelas
  Diretrizes;
· Metas e medidas essenciais para alcance de resultados e melhoria da produtividade;
· As fases do Pré-venda;
· Variáveis que afetam os planos: Informação, Tempo, Recursos e Estratégias;
· Previsibilidade, riscos, oportunidades, urgências e prioridades;
· Planos estratégicos e táticos para 
· Modelos de planos de ação que asseguram as rotas para a garantia dos resultados
· Gerenciando o processo de planejamento com indicadores de desempenho desdobrados desde a meta
  principal.
Ciclo da Venda Consultiva e de Relacionamento – Funil de Negócios
· Introdução ao conceito do Funil de Negócios;
· Análise retrospectiva da relação entre Negócios Acordados, Propostas Negociadas, Propostas Entregues,
  Contatos, Tentativas de Contatos e Área Coberta.
· Identificação das fases de prospecção de negócios, apresentação de propostas, negociação e fechamento.
· Identificação, avaliação e qualificação de oportunidades;
· Controle do processo de melhoria de resultados através da melhoria da qualidade de gestões ao longo de
   todas as fases do “funil de negócios”
 Vendendo Situação a Situação
· O ciclo da venda e os estágios de propensão à compra do cliente;
· Autodiagnostico - Perfil de Estilos de Comportamento em Vendas;
· Aprimorando seus pontos fracos – dicas;
· Ações que levam à venda bem sucedida;
· Estratégias de Prospecção;
· Estratégias de aproximação;
· Identificando de necessidades e expectativas -Como perguntar, processar e entender o que o cliente quer;
· Apresentando soluções / benefícios dos produtos e serviços que você vende
· Percebendo os pontos de vista do cliente e agindo de acordo; 
· Uso de técnicas para tratamento de objeções
· Agregando valor ao cliente - Preço e seus segredos
· Apresentado ferramentas apropriadas para a planejamento e execução de pós-venda.
Negociando de Forma Personalizada
· Perfil do negociador ideal para a venda consultiva e de relacionamento
· A arte do posicionamento – há conflitos por toda parte

· Não barganhe com as posições e sim com interesses.

· Separando as pessoas dos problemas- Avaliando suas reações ao conflito

· Momentos e Etapas da negociação

· Planejando-se: desenvolvendo uma melhor alternativa a negociação de um acordo.

· Os cenários de uma negociação - Investigando interesses e necessidades

· Procurando o ganha-ganha – colocando – se no lugar do outro

· Criando opções de ganho mútuo.

· Estratégias e táticas para lidar com a informação, tempo e poder;
· O jogo e a mecânica da negociação: O jogo competitivo, o jogo colaborativo, o jogo da concessão, o jogo de conciliar e evitar;
· Utilizando uma planilha para montar seu plano de ação e propostas técnicas e comerciais;
· Aplicabilidade total - através de estudo de caso.
METODOLOGIA
Apresentação expositiva e dialogada com os participantes com apoio de projeção multimídia. Estudos de casos e exercícios de aplicabilidade para efetivação da aprendizagem de acordo com os métodos propostos.
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