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MODELO DE VENDAS [ MODULO 1]

Um modelo, uma referéncia, para o exercicio da funcédo Chefia de Vendas
Um modelo, um conjunto de conceitos e ferramentas de suporte para a continua promocéao e evolucdo da funcao
“"Chefia de Vendas”.

Chefes de Vendas ou profissionais que o ambicionem ser.
2 dias
Formacéao presencial de caracter dindmico com apoio na analise de casos e Role Playing. Conjunto de

situagdes inerentes a atividade do Chefe de vendas. Simulag&do dos casos em situagédo real, com gravagéo e analise com
apoio da metodologia KAIZEN de analise: Descrever, Expressar , Desejabilidade, Trabalhar Solugcdes, Compromisso.

1] A FUNCAO DE CHEFE DE VENDAS
- Que tipo de perfil?
- Deve o Chefe de Vendas saber Vender?
- E quais os niveis de exigéncia enquanto lider de grupo?
- Que nivel de aprendizagem quanto a produto, tecnologia, etc?
- E que nivel de formacao em Gestao financeira?
- AETICA E DEONTOLOGIA profissional
- Quais os grandes capitulos para agrupar as fungdes e papel de um Chefe de Vendas?
- Quais as suas Competéncias Funcionais e Comportamentais?
- Que tipo de formacéo deve ter como suporte para o exercicio da sua funcéo?

- Em matéria de Gestédo e Animacéo propomos 3 Modelos de Suporte a sua atividade (breve resumo e enquadramento):

2| O SALES MODEL - (MODELO FUNCIONAL DE VENDAS);
- Que tipo de Modelo suporta o COMPROMISSUS - sales & leadership model?

- Que principios do ponto de vista do mercado?

- Que principios do ponto de vista do ciclo das Viaturas?

- Que principios do Ponto de vista do 1-to-1?

- E quanto ao Ciclo no mercado eminentemente particular e o Mercado B2B?
- O que podemos entender por MFV (Modelo Funcional de Vendas)?
- Quais os Macro Estadios do MFV:

- O que podemos entender por Pipeline (Gestdo dos Negdcios em Curso)?

- O que podemos entender por CRM (Seguimento cliente)?

- O que podemos entender por A. N. E. (Angariacdo de Novas Entidades — vulgo, prospegéo)
- Quais os principios para a Gestao da Dinamica no sentido de cumprir o orcamento?
- Orgamento — valor Final

- Pipeline, CRM e N.E. (Novas Entidades) — o Valor Instrumental

3 | REPORTING

- Que principios e critérios para a construgdo dos modelos de Reporting (tipologia dos Relatoérios)?
- Quais as variaveis de Quantidade?

- Quais as variaveis de qualidade»?

- Que variaveis fardo parte do Reporting (do Controlo — compromissus)?

- Que variaveis fardo parte do Coaching (da relacdo de ajuda)?
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4| FUNCOES DO PIPELINE (Gestao dos Negécios em Curso)
- O que podemos entender por Pipeline?
- Quando é que um cliente estd em Negodcio, e porque a importancia desta questao?
- Quantas entidades em Negdcio, para fazer X vendas (objetivo mensal) ?
- Quais as principais variaveis na Gestado do Pipeline (variaveis de Quantidade)?
- Como controlar de forma mais eficaz a Gestdo dos negdcios?
- De onde vém os clientes para o Negdcio — a origem?
- Quais as diversas Origens de Negdécios?
- Quais as consequéncias das dindmicas do Fluxo espontéaneo e fluxo proativo?
- Qual a importéancia do Fluxo de Valor Institucional e de Valor Individual?
- Sempre gque um cliente entra em negodcio, quais as saidas possiveis?
- Por Negocio (Venda e Perda)
- Por Nao-negdcio (Adiamento)
- Que critérios para gerir as Saidas por PERDA?
- Podemos afirmar que um baixo volume em PERDAS é igual a ser bom vendedor?
- Que critérios para gerir as Saidas por ADIAMENTO?
- O que pode significar um elevado Volume em Adiamentos?
- Qual a importéancia dos Adiamentos acima do valor normal?
- Quais as Principais Datas na Gestao do Pipeline?
- Quais os critérios e importéncia da Previsdo de Fecho de Negdcio?
- Qual a importéancia da Gestado do Proximo Passo?
- Como calcular o Potencial de vendas a partir do Pipeline?
-Técnicas de fecho e a Gestdo do Tempo da venda;
-O Papel na Gestéo e seguimento das Perdas e Adiamentos e a importéncia do seguimento pelo Chefe de vendas;
- Quais as principais varidveis na Gest&o do Pipeline (variaveis de Qualidade)?
- Em que medida as Técnicas de venda em Pipeline, contribuem para o “Fecho” do Negdécio?
- A Abordagem / Rece¢é&o?
- Qualificacdo (Descoberta)
- Técnicas de VALOR+:
- Falar sobre;
- Apresentacéo a duas dimensdes o CATALOGO, LCD, PLASMA, etc.
- Apresentacdo a trés dimensdes — Apresentagao Estéatica
- CDR - Contacto Direto com o Resultado — Teste Drive e Demonstragdo Dinédmica.
- O Lidar com as Objecdes;
- O lidar com a Retoma (neste moédulo uma breve abordagem);
- Os Servicos e Locacao (Financeira e Operacional).
- Que ferramentas temos no mercado para a gestdo do Pipeline — Gestdo dos Negdcios em Curso?
- Como elaborar um Report:
- Entre Vendedor e Chefe de Vendas;
- Chefe de Vendas e Administracgao;
- Chefe de vendas e Gestor da Marca (AM, GR&MV, GA ‘s, RZ, GOR, GVR, etc.)

5| FUNCOES DO CRM

- Enquadramento do CRM, no Ciclo Global.

- Qual a verdadeira Missdo do CRM?

- Porque uma segmentacéo das Entidades em ;
- Ativas: Nivell e Nivel Il

- Nao ativas: Nivel Ill e Nivel IV
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- O que podemos entender por uma entidade Certificada?

- Quais os 12 capitulos (campos da BD) para uma boa documentagédo do CRM?
- Quais as Variaveis de Quantidade e de Qualidade no CRM?

- Como construir um instrumento de Reporting?

- Quais as principais datas Motoras no CRM?

- Quais as datas de Reporting e as datas de Coaching?

- Qual a importéancia da Data de Previsdo de Entrada em Negocio?

- Qual a importéancia da Data de préoximo Passo?

- Como medir a Eficacia do CRM?

- Qual aimportancia da medigédo da Alteragdo de Parque em seguimento?

Quais as variaveis de qualidade?
- Que passos e scripts para a realizacdo do seguimento em CRM?
- Pelo Telefone. E-mail, CD, ;
- A Gestéo da Curva Ténica;
- A Gestéo do Pessoal e Negocial;
- Como identificar o “Momento de Compra”?
- A gestdo do Préximo Passo;

- A Gestdo dos Compromissos - COMPROMISSUS

6 | ANGARIACAO DAS NOVAS ENTIDADES

- Modelo de Abordagem das ANE. (Angariacdo de Novas Entidades);

- Que meios e instrumentos para uma ANE estruturada?

- Porqué a organizagao do territorio, AOI (Area Of Influence) (Sectorizagdo)?
- Que conceitos e instrumentos para uma sectorizagdo estruturada?

- Que tipologia de reporting, (indicadores) da organizacéo do territério?

- Que diferenca em matéria de enquadramento, meios e formas de fazer para uma ANE de Particulares e Empresas (B2C
e B2B)?
- Como sustentar o papel muito especial do B2B?
Como rentabilizar os diversos tipos de Canais de ANE (Prospec¢éo):
- Gestdo do e-mail;
- A utilizag&o do telefone (Telemarketing) — A utilizagdo do Telemarketing.
- Como Gerir as sistematicas objecdes:
- A Abordagem no terreno a frio, no seguimento da chamada telefénica, no seguimento do CRM
A celebragao /Protocolo para o préximo passo.
- Que modelo de abordagem a frio?
- Que fases e instrumentos “vencer” até chegar ao Responsavel de Compras?

. Como gerir a curva ténica para um percurso com os riscos mais controlados.

- Que critérios para a qualificacdo das Entidades a firo em terreno?
- Cuidados e instrumentos ao trabalhar os Parques Industriais?

- Cuidados e instrumentos para trabalhar os “Office Parque”

- Como criar “bola de Neve” no terreno?

- Como rentabilizar o terreno a partir das Entidades Alavanca?




GESTAO E ANIMACAO DE EQUIPAS DE VENDAS

FORMADOR_Fernando Silva

Licenciado em Psicologia pela FPCE, Universidade de Lisboa e com mais de 25 anos de experiéncia no mercado
automovel, onde se inclui a dinamizacdo de agdes de formacdo e consultoria em Vendas e Relacdo Cliente para as
principais marcas que operam no mercado nacional, como Toyota, Peugeot, Kia, Lexus, BMW, Nissan, Mercedes

entre outras.

Inicia o seu percurso no Mercado Automadvel como responsével de formacado na Renault Portuguesa,
de 80, onde dinamizou os programas de certificagdo da marca.

_ .
ﬁria’em 1996 com um conjunto de profissionais do mercado automaovel a empresa Viragem — Auditoria,
Estudos, SA, que desenvolve atividades exclusivamente para o mercado automadvel.
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Hoje, gerente na Empresa Viragem - SkillsdEmpowerment, empresa Especiali as de Gestao, Vendas e Re
Cliente e que assenta a sua estratégia na dinamizagao de projetos de consult rceria éom as di ntes Academi
do Mercado e desenvolvimento de conceitos e ferramentas de suporte para apoio a decisao. d
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