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Num mercado competitivo, onde os produtos e servicos sao, na maior parte das vezes, similares, o papel do
comercial assume um aspecto fulcral no processo de compra do cliente. Esse papel passa cada vez mais pela adopgao
ou desenvolvimento de competéncias relacionais e técnicas que permitam ajustar os comportamentos e atitudes

do comercial, em funcdo do seu interlocutor e dos contextos em que a negociacao/venda se realiza.

Neste curso serao abordados aspectos que permitirdo aos comerciais identificar os factores que intervém numa
negociacdo/venda, que estratégias podem e devem ser utilizadas, o estilo dos negociadores e o impacto que todos

eles tém narelacdo que se estabelece com o cliente.
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TECNICAS DE
NEGOCIACAO E VENDA

ENQUADRAMENTO

Com este Curso pretende-se proporcionar aos
participantes um conjunto de conhecimentos, técnicas
e oportunidades de treino que lhes permitam participar
com sucesso em processos de negociacao com clientes.

DESTINATARIOS

Profissionais bancarios com funcdes de atendimento
integral e personalizado de clientes, bem como
gestores de conta.

DURACAO

|12 horas.

HORARIO

09h00- 12h30
13h30-16h00
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PROGRAMA

I. OProcessode Negociacao
I.1. A Importancia da Negociacdo no Contexto
Bancario Actual
1.2. Conceito
|.3. Estratégias e Tacticas de Negociaciao
|.4. AsFasesdo Processo de Negociacio

2. AVendade Produtos e Servicos Bancarios
2.1. AAnailise dos Clientes
2.2. AOfertados Produtos e Servicos do Banco

3. AEntrevistade Venda
3.1. OPerfildo Comercial
3.2. Importancia e Objectivos
3.3. FasesdaEntrevistade Venda
3.4. Pés-Vendae Pds-Nao Venda

4. Prospeccao de Clientes
4.1. Conceito
4.2. Fontese Meios de Prospeccao
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