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PROMOVENDO®

osuwcessonos - Abastecendo seu Pipeline

CLIENTES

Uma maneira nova e eficaz de fazer a prospeccao,
com um retorno mensuravel do investimento

PLANEJAR suas atividades de vendas

Centenas de ligacdes, dezenas de e-mails e tudo o
gue vocé consegue sao algumas reunides - isso &

frustrante!
E se existisse uma maneira eficaz e previsivel FECHAR
de fazer a prospecgdo - uma maneira capaz negécios mais

de melhorar o ciclo de vendas e gerar taxas
de conversdo inéditas. Vocé se interessaria
em conhecé-la?

A DIFERENCA ENTRE SABER E FAZER

Existe “muita coisa boa” disponivel para os profissionais de vendas
em termos de treinamento. O segredo é encontrar uma forma de
fazer bem o que da certo!

O workshop Promovendo o Sucesso dos Clientes: Abastecendo
seu Pipeline adota um processo de implementacdo desenvolvido
por especialistas para ajudar o profissional de vendas a aplicar os
conceitos aprendidos durante 12 semanas, de forma sistematica,
garantindo uma mudanca de comportamento duradoura.

RETORNO DO INVESTIMENTO

Promovendo o Sucesso dos Clientes: Abastecendo seu Pipeline

foi criado para garantir um retorno claro e substancial para o
investimento. Do inicio ao fim, os participantes trabalham com
oportunidades atuais, monitorando e reportando seus progressos.

NOSSA PROMESSA: Vocé e sua equipe de vendas podem melhorar
significativamente seu pipeline de prospects se aplicarem a
mentalidade, as habilidades e as ferramentas dos profissionais de
alto desempenho ao longo de 12 semanas.
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QUALIFICAR

QUALIFICAR as oportunidades
do pipeline ou retira-las de 1a

ABASTECER
seu pipeline com
oportunidades
qualificadas
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"A interacdo inicial, mais
do que qualquer outro
momento do processo
de vendas, nos permite
determinar rapidamente,
apos apenas alguns
minutos de conversa, se
devemos seguir adiante
com um relacionamento
ou encerra-lo.”

RANDY ILLIG,

COAUTOR DE FACA BEM FEITO
OU NAO FACA - INOVANDO

O RELACIONAMENTO ENTRE
COMPRADOR E VENDEDOR
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MODULO

NESTE WORKSHOP DE UM DIA, OS PARTICIPANTES:

FUNDAMENTOS
(60 min)

« |dentificardo os tipos de mentalidade e comportamento adotados pelos
profissionais de alto desempenho.

* Estabelecerdo objetivos de prospeccado especificos para garantir um
retorno mensuravel do investimento ao final das 12 semanas do processo
de implementacéao.

REPENSE O FUNIL
DE VENDAS

(30 min)

*  Desafiardo o pensamento convencional e ineficaz e tomardo a decisdo de
prospectar usando a “razdo, n&o o acaso”.

INTENCAO CONTA MAIS
DO QUE TECNICA

« Aprenderdo a deixar clara sua intencdo de ajudar o cliente a ter sucesso,
aplicando a ciéncia da persuasao e buscando o beneficio mutuo.

(45 min)
PRIORIZAR *  Descobrirdo critérios especificos para priorizar seus prospects de forma objetiva,
(60 min) com base na probabilidade de cada um deles vir a se tornar um cliente.

& FERRAMENTA
9% DE PRIORIZACAO

* |dentificaréo e elegerdo seus prospects-alvo usando a ferramenta de priorizacéo.

PREPARAR *  Descobrirdo novos recursos e ferramentas para coletar informacoes.

(60 min) «  Desenvolverdo uma estratégia para criar e manter uma rede de indicacdes solida.
PLANEJAR «  Conquistarao a seguranca necessaria para superar objecdes e barreiras,

(75 min) antecipando-se a elas.

5& PLANO DE LIGAGAO

* Redigirdo declaracdes de abertura cuidadosamente pensadas para despertar
o interesse de seus prospects e conseguir uma reuniao.

*  Desenvolverdo uma estrutura para criar processos de vendas eficazes.

GUIA DE IMPLEMENTACAO DE 12 SEMANAS

GUIA DE IMPLEMENTAGAO

(30 min)

& GUIA DE IMPLEMENTAGAO

9N DE 12 SEMANAS

}{ VIDEOS DE IMPLEMENTAGAO

« Assumirdo o compromisso de implementar as estratégias e ferramentas do
workshop Abastecendo seu Pipeline durante 12 semanas para garantir uma
mudanca de comportamento duradoura.

4 N
KIT DO PARTICIPANTE

AVALIAGAO DE AVALIAGAO DE AVALIAGAO DE
PROGRESSO 7 PROGRESSO PROGRESSO

SEMANAS SEMANAS SEMANAS
INiclO FIM L
* Manual do Participante
A cadasemana, por 12 semanas, os participantes * Guia de Implementacdo de 12 Semanas
implementam os principios aprendidos no workshop. * Acesso ao material digital com videos

e ferramentas de implementacéo.

. . . » Bloco “Plano da Ligacéo de Valor
Os participantes prestam contas ao seu lider de > G Ele B e el Fljrel @ Co e

vendas ou coach por meio de reunides de avaliacdo o1 STElE ATEEIeE
de progresso regulares. \_ )

Para mais informacdes sobre o workshop Promovendo o Sucesso dos Clientes: Abastecendo seu Pipeline, contate um
representante da FranklinCovey ou ligue para 11 5105-4400. Se preferir, visite www.HelpingClientsSucceed.com/pipeline.
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