Sales Balancinge

Vendedores freqiientemente tém incertezas sobre quando
uma oportunidade ird fechar, ou mesmo, qual deveria ser o
préximo passo para o fechamento de uma venda.
Qualquer pessoa que jé trabalhou em vendas pode dar
uma boa explicacdo do porqué de uma previsdo de vendas
ter falhado. Perguntas como “vou fechar minha quota?” ou
“o que precisa ser feito para alcangar os objetivos?” sdo
feitas diariamente dentro das empresas.

Executivos financeiros também séo afetados por previsdes
incorretas de resultados. “Como posso ter previsdes de
vendas mais exatas? Como podemos melhorar a exatidéo
de nossas projecdes?”. Por meio delas se determinam os
niveis de producéo e o que serd comprado. Muitos
problemas organizacionais resultam de proje¢des
imperfeitas. Errar uma previséo de vendas, para mais ou
para menos, demonstra que o profissional de vendas ndo

tem o suficiente controle do negécio.

O Sales Balancings é um programa de dois dias,
desenvolvido para ajudar profissionais e lideres de vendas
a gerenciar melhor suas oportunidades de negécio. Por
meio desse programa, haverd um equilibrio dos esforgos de
vendas, resultando numa forma mais consistente,

harmoniosa e confiavel de se atingir objetivos.

Aprendendo com situacdes reais

O Sales Balancing, envolvera os participantes em situagdes
reais e em estudos de casos tedricos. Assim, os participantes
néo ficardo longe da realidade do seu dia-o-dig, pois o
tempo serd investido em habilidades e comportamentos

préticos que podem ser aplicados imediatamente.

Nossa garantia

A qualidade dos programas da SaleSolution tem sido
atestada por milhares de profissionais que j& participaram
de nossos treinamentos. Isso torna possivel oferecer a
garantia de devoluc&o total do dinheiro, sem perguntas,

caso o participante n&o fique satisfeito com o programa.

A 1" EMPRESA DE DESENVOLVIMENTO DE VENDAS NO BRASIL

Conhecimentos adquiridos

O Funil de Vendas
Como utilizar o funil para balancear vendas. Como

compreender o valor do funil. Como monitorar suas

oportunidades ao longo do ciclo de vendas.
A Construcéo do Funil
Como utilizar as atividades de vendas para criar o funil.

Como identificar em que estagio estdo suas oportunidades.
Como organizar suas oportunidades dentro do funil.

A Andlise do Funil
Como verificar a qualidade do funil. Como determinar

comportamentos e habilidades, baseando-se no funil. Como
corrigir discrepancias e melhorar a qualidade das previsdes.

O Balanceamento do Funil
Como determinar os esforcos necessarios para se atingir as

metas. Como priorizar atividades para garantir resultados
constantes. Como evitar os altos e baixos nos resultados.

Como prospectar de forma balanceada.
A Previséo de Vendas
Como verificar se a quota seré atingida. Como entender a

importancia das previsdes. Como o comprometimento afeta

as projegdes. Como usar o funil para prever vendas.
A Reviséo de Vendas
Como fazer revisdes dgeis de vendas. Como ajudar o

vendedor a analisar suas oportunidades. Como entender os

compromissos necessdrios para se fechar uma venda.

O valor do Sales Balancings,

O foco da SaleSolution ¢ ajudar organizacées e individuos
que atuam em mercados complexos ou de alta
competitividade a aperfeicoar suas vendas. O Sales
Balancings proporcionaré um processo de gerenciamento e
balanceamento dos esforcos de prospeccdo, qualificacdo e
fechamento de oportunidades comerciais. Baseando-se em
fatos e atividades realizadas junto aos clientes, e ndo em
suposicdes, esse programa permitiré que o tempo de vendas
seja aplicado onde realmente faca a diferenca, aumentando
o desempenho da equipe comercial, proporcionando uma
carteira de negécios com mais qualidade e melhorando a
exatid&o das previsdes de vendas.

SaleSolution’

Desenvolvimento De Vendas.

Rua ltapicury, 613, ¢j. 131/132 - Tel/Fax: 55 11 3864 3956 - CEP: 05006-000 - S&o Paulo - SP - www.salesolution.com.br



	Página 1

