PROMOVENDO®

O SUCESSO DOS e
ey Fechando a Venda

INFLUENCIE DECISOES PARA ALCANCAR RESULTADOS GANHA-GANHA

O DESAFIO

Uma pesquisa realizada em 2011 pela CSO Insights
mostrou que apenas uma em cada seis apresentacdes
de vendas tinha mais de 50% de chance de resultar em
venda. Descobrimos que muitos profissionais de vendas
- mesmo 0s Mais capacitados - perdem vendas por
duas razdes bastante comuns:

PLANEJAR suas atividades de vendas

PROMOVENDO®
O SUCESSO DOS

CLIENTES

QUALIFICAR

QUALIFICAR as oportunidades
do pipeline ou retira-las de 14

ABASTECER
seu pipeline com
oportunidades
qualificadas

FECHAR
negocios mais
consistentemente

1. Muitas apresenta¢des de vendas fracassam antes
mesmo de serem realizadas. Os profissionais de vendas
fazem a apresentacdo para abrir o ciclo de venda, em
vez de fazerem a apresentacdo para fechar a venda.
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2. As apresentacgdes de vendas sdo ricas em
informacdes e pobres em decisdes. As apresentacdes
terminam com o cliente dizendo “muito obrigado”,
“vamos pensar no assunto”, ou “escute, sera que vocé
poderia deixar alguns slides em PowerPoint?”, mas
nenhuma decisdo é tomada.

A SOLUCAO O QUE NOSSOS CLIENTES REPORTARAM:

Com as habilidades certas, € possivel demostrar com muito mais

eficdcia como sua solucdo ajudara o cliente a conseguir o que ele 41 O/

quer e precisa. Neste programa, vocé aprenderad a fechar negdcios | O

muito mais consistentemente, aplicando as habilidades dos de aumento nos
profissionais de alto desempenho. iNDICES DE FECHAMENTO

Diferenciais dos Profissionais de Alto Desempenho:

« Vendem com a intencao alcancar resultados ganha-ganha.

*  Habilmente, preparam e criam condicdes para promover uma boa
tomada de decisdo em cada reunido com o cliente.

*«  Passam menos tempo apresentando e mais tempo discutindo com B
o cliente as decisdes que melhor atender&o as necessidades dele.

*«  Seguem um processo simples e confidvel para promover uma boa
tomada de decisao.

US$ 54 Milhoes

receita adicional

...e mais!
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MODULO

OBJETIVOS DE APRENDIZAGEM:

A ZONA DE FECHAMENTO
(75 mins)

3% AVALIACAO DA PREPARACAO

Preparar cuidadosamente cada contato com o cliente para
influenciar e beneficiar o processo decisorio dele.

Comecar a afunilar as decisdes que levardo a decisao final.

IDENTIFICAR A DECISAO
DO OBJETIVO EM MENTE
(55 mins)

Definir qual a decisdo que o cliente precisa tomar ao término
da reunido.

O gue fazer para que a decisdo seja centrada no cliente,
singular e para que o "nd0” seja uma resposta aceitavel.

LIDAR COM AS CRENCAS
-CHAVE DO CLIENTE™
(40 mins)

Demonstrar a habilidade de validar as crencas-chave do
cliente de uma forma que ele considere satisfatoria.

Desenvolver provas que ajudem a promover a Decisdo do
Objetivo em Mente.

RESOLVER AS OBJECOES
(130 mins)

d\ CARTAS DE PRATICA

Encarar as objecdes como uma oportunidade, ndo como
uma ameaca.

Aplicar uma abordagem previsivel, de trés partes, para
resolver as objecdes.

PREPARAR AS CONDIGOES PARA
UMA BOA TOMADA DE DECISAO

(70 mins)

«& PLANO DA LIGACAO
d% DE FECHAMENTO

& GUIA DE IMPLEMENTACAO
9% DE 12 SEMANAS

3% VIDEOS DE IMPLEMENTAGCAO

GUIA DE IMPLEMENTACAO DE 12 SEMANAS

Desenvolver um plano para influenciar as condi¢cdes para uma
boa tomada de decisdo antes de cada reunido com o cliente.

Buscar resultados ganha-ganha.

Preparar uma abertura e fechamento eficaz para cada reunido
com o cliente.

-
KIT DO PARTICIPANTE

AVALIAGAO DE AVALIACAO DE
PROGRESSO PROGRESSO

AVALIAGAO DE

12 ] "procrisso

SEMANAS SEMANAS SEMANAS Fechando
aVenda’ &=
INiCIO FIM
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A cada semana, por 12 semanas, os participantes
implementam os principios aprendidos no workshop,

praticando-os e aplicando-os de forma mais detalhada. « Manual do Participante

* Guia de Implementacdo de 12 Semanas

Os participantes se responsabilizam perante seus » Acesso ao material digital com videos e

lideres de vendas ou coaches por meio de reunides de

avaliacdo de progresso.

ferramentas de implementacéo
» Cartas de Pratica

Para mais informacdes sobre o workshop Promovendo o Sucesso dos Clientes: Fechando a Venda, contate um
representante da FranklinCovey ou ligue para 11 5105-4400. Se preferir, visite www.HelpingClientsSucceed.com.
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