EQUIPAS COMERCIAIS DE ALTO DESEMPENHO

Avalie e Seleccione Prepare-se como
os melhores NOSSO programa para
Direccdo Comercial

* Vd além da tipica entrevista de « Descubra como pode ser ainda mais
seleccdo de fachada que tipo de eficiente;
profissional no dia-a-dia serd o N
candidato; « Desenvolva rapidamente

competéncias de lideranga;

* Preveja com um alto indice de
precisdo se o candidato se adaptard « Saiba como colocar a sua equipa @
@ sua cultura empresarial; mesma velocidade;

« \leja, por baixo da mdscara, o tipo \ » Contrate, treine e retenha os
de personalidade dos candidatos melhores profissionais.
para decidir o profissional a
contratar;

* Reduza a rotatividade percebendo
se o perfil profissional do candidato
encaixa na funcdo antes de o
contratar.

www.prounicenter.pt

0 IMPACT Selling System é um mapa. Um sinal claro que o

conduz pelo processo de venda da forma mais eficiente e produtiva.

0 IMPACT Selling System é um processo que gera um valor
Para asseqgurar que ninguém fica para trds e que a aplicagdo dos

conhecimentos é efectiva, garantindo o retorno do investimento,

enorme para os seus clientes e um sistema que ajuda os seus
prospects a decidir.

implementamos um programa de 12 semanas apds a accdo IMPACT
. inicial. Semanalmente, a equipa comercial ird realizar um trabalho
sobre a aplicacdo prdtica e concreta do processo na sua actividade
de prospeccdo e vendas em conjunto com uma sessdo presencial
para fornecer feedback, responsabilizagdo e reforco de conhecimentos.

RETORNO DO IMPACT SELLING SYSTEM:

O Vender aos prospects que mais provavelmente lhe iro comprar;

O Vender directamente aos decisores em todos 0s tipos de mercado;
O Retirar do processo de venda as suposicoes;
' O Diferenciar e fazer crescer o seu negdcio num mercado muito
= competitivo;
Pro U n | Ce n ter O Desenvolver (ou despertar) a paixdo pelas vendas;

corporate training & development



0 que o IMPACT Selling System pode fazer por si?

1. O IMPACT ir¢ trazer clareza aos seus esforgos comerciais. Ndo hd nada como um plano de jogo para transformar esforgos
comerciais dispersos e descoordenados numa estratégia légica e intuitiva. O processo sequencial IMPACT Selling - Investigate,
Meet, Probe, Apply, Convice, Tie-it-up - permite que os vendedores e 0s prospects saibam onde se encontram no processo
de venda e qual o proximo passo a segulir.

2.0 IMPACT ird gerar resultados muito mais rapidamente do que outras metodologias. Como o IMPACT Selling System estd
modelado tendo em conta os processos de compra dos prospects, sendo natural para a interaccdo da venda e possibilitando
a utilizag@o imediata dos conhecimentos e capacidades adquiridas.

THE BROOKS GROUP

SALES AND SALES MANAGEMENT ASSESSMENT, TRAINING, RETENTION

The Brooks Group é uma empresa que se dedica @ detecgdo, desenvolvimento e
retencdo de talentos da drea comercial e que ajudou mais de 2000 empresas a
transformarem os seus negdécios através da construgdo e manutengdo de programas
de desenvolvimento das melhores prdticas e acgdes comerciais.

0 grupo empenha-se em fornecer fortes experiéncias de aprendizagem que tenham
um impacto positivo na performance dos vendedores e dos directores comerciais. O
seu objectivo é que os profissionais aprendam e implementem ideias, principios e
estratégias que irdo direcciond-los para melhores resultados.

S INVESTIGATE
" I Recolher informaggo suficiente sobre um mercado especffico e respectivos prospects para permitir realizar realizar
— a abordagem comercial mais apropriada. E também a actividade fisica da prospeccdo tradicional. Inclui desenvolver
v e implementar o seu Parthenon e ainda o planeamento do primeiro contacto.
P
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= M A abordagem ao prospect que permita transformar um potencial resistente num dvido ouvinte. Desenvolver uma
- plataforma de comunicagdo e construcdo da confian¢a enquanto se demonstra um interesse sincero no prospect.
1 0 maior objectivo deste passo é colocar em movimento o processo de venda.
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() Probe
<C P Fazer com que o prospect identifique, sinta e verbalize as suas necessidades, vontades e desejos. Determinar o que
(o 0 prospect vai comprar, como o ir¢ fazer, porque o compra e em que condicoes.
>
o APPLY
Demonstrar o prospect exactamento como o seu produto ou servico vai ao encontro das necessidades especificas.
A Realizar a recomendag@o mais apropriada do produto ou servico de uma forma que o prospect veja, sinta e

experimente a aplicacdo concreta do produto ou servigo na resolu¢do do seu problema ou satisfa¢do da sua
necessidade.

CONVINCE

Quando alguém acredita em alguma coisa ird tomar a iniciativa de alcanc¢d-la. Adicionalmente o prospect j¢ esté a
c espera que os vendedores elogiem 0s seus produtos ou servigos... porém, eles ficam impressionados quando outra

pessoa o faz. Ficam também sensibilizados quando tém a oportunidade de experimentar esses elogios e as mais-

valias que Ihes foram prometidas durante o processo de venda. Antes de comprar alguma coisa o prospect tem de

ouvir e sentir o0 produto ou servigo.

TIE-IT-UP
T Aborddor o fecho da venda. Negociar um entendimento, fechar o acordo, finalizar a transacgdo, cimentar e reforgar
avenda.
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