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[Novo Curso em e-learning]

Ja alguma vez se interrogou sobre se o seu comportamento é
adequado em cada fase da venda?

O C I I e n te Este curso constitui uma oportunidade para, de uma forma aces-
sivel e rapida, aumentar as competéncias ao nivel do relacio-
namento com o cliente numa situacéo de venda, no sentido de
n O Ce ntr O d a alcancar a situagdo ideal de vantagem para ambas as partes
(win-win).
Como captar o cliente, como fazé-lo interessar-se pelo produ-
Ve n d a to da instituicdo e, por fim, como fazé-lo sentir necessidade do
mesmo, sao assuntos reflectidos no curso. O Programa tem duas
partes:

Numa primeira parte é feito o enquadramento do tema e salienta-
da a sua importancia, ilustrando-o com um “caso” de uma venda bem
sucedida.

A segunda parte, ao percorrer as diversas fases da venda, relaciona os comporta-
mentos dos dois intervenientes na relagdo comercial, realcando a importancia de estar
consciente desta interdependéncia.

¢ Curso interactivo e ilustrado com casos reais, de forma a captar, mais facilmente, a
atencéo do formando.

e Pode ser um “complemento” a outro curso de formacgao, presencial ou a distancia, da
area comportamental ou técnica.

e Salienta a importancia de manter uma atitude empatica nos diversos momentos da
venda, como factor de sucesso para a mesma.

Capacidade para preparar e conduzir um contacto comercial, de forma consciente e eficaz.

Capacidade de argumentacgéo e persuasao na relacdo comercial.

Proactividade, criatividade, iniciativa e empatia na relagéo com o cliente.

Capacidade de identificar e relacionar os comportamentos tipicos, presentes numa relagdo comercial.

Recém-admitidos para funcbes comerciais. 1 hora

Requalificacéo profissional para o exercicio

de funcbes comerciais.
Curso em e-learning, com a durag&o maxima de uma semana, destinado a apoiar o desenvolvimento profissional dos Afull member of e fomadora
participantes, sendo, por este motivo, “sem reconhecimento oficial”. C)*EB,I,N .
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