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Para que a sua Empresa evolua, todos os agentes envolvidos na sua implementacdo caminhardo alinhados pelos
mesmos modelos organizacionais, modelos comportamentais e ferramentas de suporte. Para tal, vamos refletir sobre
quais sdo os modelos desejaveis pelos quais uma equipa de vendas no mercado automadvel em pleno século XXI se deve
reger, de forma a ser sustentavel no futuro, refletindo, alinhando e “comprometendo” para o sucesso. Acreditamos que
depois deste moédulo estara ainda melhor preparado para lidar com os desafios da Venda!

Vendedores ou profissionais que o ambicionem ser.

1dia

Exposicédo de temas, exercicios praticos e utilizacdo de ferramentas de suporte.

1_0OS PRINCIPIOS COMPROMISSUS

- Que principios do ponto de vista da realizacdo pessoal, num contexto organizacional?
- Que principios do ponto de vista do mercado?
- Que principios do ponto de vista do ciclo das Viaturas para o Cliente Particular e Empresa?

2_0S MACRO-ESTADIOS DO MODELO DE VENDAS

- O que podemos entender por Negdécios em Curso - Negocios NO Presente?
- O que podemos entender por Oportunidades de Negdcio Futuras?
- O que podemos entender por Angariacédo/Afetacdo de Novas Entidades?

3_NEGOCIOS EM CURSO — NEGOCIACAO & EXALTACAO... DO INiCIO ATE A ENTREGA!

- Quando é que um Cliente estd em Negdcio?
- De onde vém os clientes para o Negdcio — a origem?
- Sempre que um cliente entra em negdcio, quais os resultados possiveis?
- Por Negécio (Venda e Perda)
- Por Nao-negocio (Descartar)
- Quais os critérios e importancia da Previsdo de Conclusédo do Negdcio? E quais acredito que vou fechar?
- Qual a importéancia da Gestao do Proximo Passo?
- Gestédo do Tempo da venda;
- Em que medida as Técnicas de venda em Negdcio contribuem para o “Fecho” do Negdcio:
- O Inicio (Abordagem Inicial)
- A Qualificacdo (Descoberta)
- Técnicas de Valor +: “Falar sobre”, “Apresentacéo a duas dimensdes”, "Apresentacéo a trés
dimensdes” (Apresentagdo Estatica) e “Contacto Direto com o Resultado” (Test Drive e
Demonstracédo Dindmica)
- Lidar com as Objeg¢oes;
- Lidar com a Retoma;
- Os Servicos e Locacao (Financeira e Operacional)
- E quando o Negédcio é fechado?
- A importancia da Previsdo de Matricula e de Entrega?
- A importéncia do Préoximo Passo?
- A entrega da viatura e a certificagédo da satisfacdo: SPR - Sentir o Peso da Responsabilidade
- O Gaps e a Gestédo do Negdcio em curso e viatura Por Entregar: o que se espera de cada um de nés?
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4_ OPORTUNIDADES DE NEGOCIO FUTURAS — CONSIDERAGCAO

- Porqué trabalhar para que o Cliente me considere no futuro como uma alternativa para a negociagéo?
- Como segmentar as Entidades seguidas pelas Equipas de Vendas — Niveis de Seguimento

- A Tipologia das Entidades a seguir

- Qual a origem das Oportunidades de Negdcio para o futuro: Fidelizacdo e Conquista

- Sempre que o Vendedor considera que o Cliente podera ir a negdécio no futuro, quais os resultados
possiveis?

- Quais os critérios e importancia da Previsdo de Entrada em Negdécio?

- Qual a importéancia da Gestao do Préoximo Passo?

- Qual a importéancia da Venda de Servicos e da Previsdo do Préoximo Servigco?

- Em que medida as Técnicas de venda em Seguimento podem contribuir para a “Entrada” em Negdcio: o
papel dos canais presencial, telefénico e escrito?

- O S2F2 e a Gestdo da Oportunidade de Negdcio para o Futuro: o que se espera de cada um de nés?

5_NOVAS ENTIDADES - ANGARIACAO

- Que diferenca em matéria de enquadramento, meios e formas de fazer para uma Angariacdo de Novas
Entidades com Particulares e Empresas?
- Como rentabilizar os diversos tipos de Canais:
- Canal Virtual: Leads (KIA, Site da Concessao, Facebook, etc) e Redes Sociais (Facebook, LinkedIn, Whats
-App)

- E-mailing

- Utilizacdo do telefone... a frio!

- Abordagem presencial: a frio e no seguimento de chamada telefénica

- O Papel do gaps na Angariacdo de Novas Entidades: o que se espera de cada um de nds?
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Licenciado em Psicologia pela FPCE, Universidade de Lisboa e com mais de 256 anos de experiéncia no mercado
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