Resumo — SPIN® Selling

Objectivos
No final do programa cada participante sera capaz de:

® Analisar as forgas e fraquezas do seu acutal estilo

de venda
® Descrever a psicologia das necessidades do cliente

® Descrever os comportamentos chave, ou
competéncias utilizados pelos comerciais eficazes

nas suas interac¢des com os clientes

® Ter um enquadramento para o planeamento da

visita comercial em termos destes comportamentos

® Ter praticado com frequéncia utilizado as
competéncias apra desenvolver as necessidades do
cliente de uma forma que reduz significativamente a
probabilidade de objec¢bes

® Ter uma estratégia para lidar com clientes dificeis
que levantam objecc¢8es ou tém baixos niveis de

reaccao

® Ter medido objectivamente o seu desempenho
comparado com o modelo de competéncias e criado
um Plano de Acgéo para desenvolvimento continuo

das competéncias apds o programa.

Populacéo alvo

Qualquer colaboradores envolvido na venda de bens ou
servicos, que so vistos como decisbes importantes e
de elevado valor. Adicionalmente, ao alvo 6bvio de
comerciais, e gestores de comerciais, este programa
pode ser muito benéfico, para engenheiros,
especialistas técnicos ou pessoal de apoio comercial
gue estdo envolvidos no processo de venda ou que
podem estar expostos a oportunidades de venda no
decurso do seu trabalho com clientes.

Conteudo do programa

® Principios béasicos da Analise Comportamental —
como séo usados na pesquisa e desenvolvimento
de competéncias.

® Compreender o seu estilo de venda actual — é um

‘pusher’ ou puller’ natural.

® A psicologia das necessidades do cliente —
Necessidades Implicitas e Explicitas definidas — o

gue elas dizes sobre o pensamento do cliente — que

necessidades prevéem o sucesso na venda.

® |niciar a visita — evitar uma abordagem de ‘caixa’ —
estabelecer o direito a colocar questdes.

e O modelo SPIN® para desenvolver necessidades:

=  Perguntas de Situacéo
=  Perguntas de Problema
=  Perguntas de Implicagéo
=  Perguntas de Necessidade-Utilidade.
® Demonstrar a sua capacidade — a verdadeira

definicéo de beneficio — perigos das Caracteristicas
e Vantagens.

® Objeccdes — a explosdo do mito; elas ndo indicam
interesse ou oportunidade — como preveni-las —

como lidar com elas.

® Baixos reactores — como identifica-los — porque séo

perigosos — como lidar com eles.

® Fechar — porqué cedo, o fecho frequente é perigoso

— uma forma simples de obter compromisso.

Formadores e dimensao do grupo

O programa € entregue por um consultor experiente da
Huthwaite, sempre que possivel no sector de actividade
do cliente. Para assegurar que cada participante recebe
atencdo individual, a dimenséo do grupo de formagao é
limitado a um maximo de doze pessoas.
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