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CURSO PRATICO DE
TECNICO DE VENDAS E

NEGOCIACAO

| VALIDO PARA EFEITO DO CUMPRIMENTO DAS 35 HORAS DE

FORMAGAO OBRIGATORIA DE ACORDO COM O CODIGO DO
TRABALHO

APRESENTAGCAO DO CURSO

Hoje em dia, os mercados estéo cada vez mais competitivos e
disputados. Vender, produtos ou servigos, de uma forma rentavel,
mantendo uma relagdo de continuidade e duradoura com os clientes é
uma tarefa &rdua mas € o objetivo central e estratégico para a maioria
das empresas com mentalidade vencedora. Nesta perspetiva, os
técnicos de vendas sédo a parte mais importante de todo o processo,
porque é através do seu trabalho de vendas e fidelizagdo dos seus
clientes que as empresas prosperam e a rentabilidade aumenta.

COMPETENCIAS QUE O CURSO PROMOVE

Contribuir para que cada patrticipante possa desenvolver ou
aperfeicoar competéncias que permitam uma relagdo de maior
confianga no processo de negociagao com clientes, desenvolvendo
novas estratégias e técnicas de venda tornando-os mais eficazes
enquanto vendedores, bem como refletir nos aspectos mais imateriais
do negdcio, fomentando o compromisso com a empresa e elevando o
foco no cliente, com muita organizagéo e disciplina.

OBJETIVOS

No final do curso, os formandos deverao ser capazes de aplicar as
Técnicas de Venda e Negociacao que resultem num melhor
desempenho da actividade que desenvolvem ou que visam
desenvolver:

» Identificando as necessidades e as motivagdes do cliente.

» Sabendo argumentar e estabelecer empatia, mantendo um clima de
confianca.

» Melhorando a eficacia no planeamento e estruturacéo da venda.

» Conhecendo as principais técnicas de fecho, concluindo com
eficacia o processo da venda.

» Aperfeicoando o desempenho e melhorar a confianga em si proprio.

CONTEUDO PROGRAMATICO

| PRESSUPOSTOS QUE TORNAM UM VENDEDOR EFICAZ

» Um olhar para si e outro para dentro da organizacéo e para a sua
envolvente.

O PROCESSO DE COMPRA E VENDA

» A Venda

» O Cliente e as suas motiva¢g6es de compra
» Os 10 estilos de um vendedor

» Politicas de crédito e cobranca

» Classificacdo de clientes

» Factores de atractividade de clientes

» Como é que os clientes nos avaliam e avaliam os nossos
concorrentes?

» Relagéo, credibilidade e valor

» Beneficio, necessidade e desejo

» O processo de prospeccao de mercado

NEGOCIACAO

» Caracteristicas

» Factores criticos de sucesso

» Passos de uma negociacéo

» Principais habilidades e erros de um negociador

FASES DO CICLO DE UMA VENDA

» Preparacéo

» Abertura

» A Entrevista de vendas

» Rebater objeccdes

» Fecho

» Saida

» Acompanhamento, controlo e correc¢do do processo

COMUNICAGAO

» A quebra comunicacional

» Estilos de comunicacéo

» Formas nédo verbais de comunicagéo

ESTABELECIMENTO DE OBJECTIVOS
» A importancia, a definicdo e o porqué de objectivos

RELACAO COM O INSUCESSO
» Auto-Andlise e revisdo

TEATRO DE VENDAS

» Simulag&o de uma entrevista de vendas, com filmagem e gravagéo
» Auto e hetero avaliagéo e consequente reflexao individual dos
diferentes momentos da simulag&o

METODOLOGIA

Formagao essencialmente pratica, com recurso sistematico a métodos
activos, com base no estudo de casos praticos e na resolucdo de
problemas, que permitira também o esclarecimento de dividas
concretas dos formandos.

Recurso complementar ao método expositivo, na apresentacéo de
alguns conceitos teodricos.

RECURSOS MATERIAIS E ESPACIAIS
Seréao disponibilizados para as acc¢des de formag&o os recursos
audiovisuais necessarios e tidos como convenientes.

MOMENTOS E MODALIDADES DE AVALIACAO

No inicio da acgéo, o formador podera efectuar uma avaliagdo
diagnodstica como forma de verificar o nivel de conhecimentos dos
formandos face ao tema a desenvolver. Este instrumento de avaliacéo
permitird ainda ao formador personalizar o programa da formagéo de
acordo com as especificidades do grupo.

No final do curso, o formador podera realizar uma avaliagdo sumativa
da aprendizagem, através de um teste escrito ou trabalho pratico,
individual ou de grupo, de forma a obter uma nocéo mais especifica
dos conhecimentos adquiridos por cada formando.

Terminado o curso, pedir-se-a ainda aos formandos que preencham
um formulério de avaliacdo do processo da acgéo para efeitos de
balango da actividade e do desempenho do formador.
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DESTINATARIOS

Profissionais que exergcam ou pretendam vir a exercer a sua atividade
na area das vendas ou afins, com alto desempenho e melhores
competéncias, e por consequéncia, com um maior rendimento, quer
profissional quer monetario.

FORMADORES

MESTRE JORGE MANO

Mestre em Diregdo Comercial e Marketing pelo Instituto Superior de
Administracdo e Gestdo. Pés-Graduacdo em Gestédo de Empresas
pela Universidade Catdlica. Licenciado em Administragao e Gestéo de
Empresas pelo Instituto Superior de Administracéo e Gestao. Possui o
curso de Formagédo Pedagdgica Inicial de Formadores pela Certform.
Com vasta experiéncia de mais de 30 anos, nas areas Comercial e de
Pés-Venda em empresas comerciais e de servigos. Atualmente
desempenha cargo de dire¢cdo numa empresa comercial. Formador
nas areas de Técnicas de Venda, Competéncias da Comunicagéo,
Eficacia no Atendimento, Fidelizacédo de Clientes, Competéncias do
Profissional de vendas e estruturagdo de um Plano de Negdcios,
Plano Comercial e Plano de Marketing.

DR. ABILIO NUNES

Licenciado em Gestao de Empresas pelo Instituto Superior de
Administracdo e Gestao. Acreditado pela Universidade do Porto em
Coaching, Empowerment e Lideranca de Equipas e, Coaching para o
Alto Desempenho. Consultor Especialista e de Ligacdo. Formador
Certificado pelo IEFP, com elevada experiéncia nas areas de Gestao
Comercial e Vendas, Gestao Operacional, Andlise Estratégia e
Busines Coaching. Percurso profissional desenvolvido em ambiente
multinacional, designadamente na coordenacéo e gestéo de diversos
projectos, na coordenacao de unidades de negécio, superviséo e
dinamizacgé&o de equipas comerciais, planificacdo do trabalho,
definicdo de métricas/objectivos e monitorizagdo de resultados. Vasta
experiéncia nacional nas fungdes de coordenacéo dos departamentos
comercial e operacional, de varias empresas.

CERTIFICACAO

Seréa emitido um Certificado de Formagao Profissional através da
SIGO, tal como previsto na Portaria n° 474/2010, de 8 de Julho, que
sera atribuido aos formandos com um nivel de presencas superior ou
igual a 75%.

Este Certificado é vélido para efeito do cumprimento das 35 horas de
formagao obrigatdria, de acordo com o Cédigo do Trabalho.
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