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Curso de Técnicas Inteligentes de Venda nos dias 21 e 22/10

O Departamento de Cursos CAPACITAR do Jornal Dois Irmãos oferece mais uma
ótima oportunidade para você não perder tempo no seu negócio, aumentando suas
vendas e melhorando a qualidade do atendimento. Nos dias 21 e 22 de outubro,
o JDI traz à cidade o Curso de Técnicas Inteligentes de Venda. 
O INSTRUTOR
Paulo Magnus é Diretor da MAGNUS - Competence Business Intelligence, Consultor de Empresas e Instrutor de Treinamento, Graduado em Gestão de Varejo e Serviços, pela Universidade do Sul de Santa Catarina, MBA Executivo Empresarial em Administração, Finanças e Negócios pela Escola Superior Aberta do Brasil com 26 anos de experiência em gerência de empresas, nas áreas Comercial, Administrativa e Financeira e mais de 60 cursos de Capacitação e Aperfeiçoamento Profissional. Veja o perfil completo em www.competencebintelligence.spaces.live.com

OBJETIVO
Vender mais e melhor a partir da concepção de conceitos de excelência na comunicação e da utilização de técnicas avançadas de venda. 

PÚBLICO-ALVO
Profissionais que trabalhem com vendas e negociações em geral e que queiram aprofundar seus conhecimentos, através de técnicas avançadas. Carga horária: 6 horas. 

DATAS
Data: 21 e 22 de outubro, das 19h30 às 22h30
Local: Auditório do Centro de Pastoral 
Valor do investimento: 60,00*
* No valor do curso está incluso o certificado de participação, a apostila com o conteúdo do curso e coffe break. Há descontos especiais para grupos a partir de 7 pessoas.

INGRESSOS
Ingressos e informações no JDI (35641155), no nosso site www.jornaldoisirmaos.com.br, com nosso representante (9626-2629) ou no e-mail cursosjdi@yahoo.com.br

PROGRAMA MODULO I 
* Excelência na Comunicação 
* Conceito de Comunicação 
* A Evolução da Comunicação na Linha do Tempo 
* A influência da Globalização no processo de Comunicação 
* Utilizando corretamente a comunicação 
* Comunicação Verbal 
* Dicas para melhorar a Comunicação Verbal 
* Comunicação Não Verbal 
* O Aparelho Fonador 
* Melhorando a Dicção. 
* A Sintonia no processo de Comunicação 
* Introdução a PNLV. 
* Técnicas de Rapport 

MODULO II
* Técnicas avançadas de vendas
* Preparação Diária 
* Os Quatro Ps do Marketing 
* Classificação e Características do Vendedor 
* O Ciclo da Venda 
* Abordagem 
* Mecânica do processo de Sondagem 
* Demonstração de Produtos 
* Objeções 
* Venda Adicional 
* Fechamento de Vendas
* Suporte 
* Manutenção 
* Pós-Venda 
* Pesquisa de Satisfação 
* Rede de Valor de Inteligência Comercial 
- Índices Operacionais Comerciais 


METODOLOGIA
O curso tem a seguinte metodologia: aula expositiva com utilização da ferramenta Microsoft PowerPoint, exibição de vídeos, avaliação de canal predominante de comunicação, aplicação de dinâmica de grupo para fixação de conteúdo e desenvolvimento de exercícios em grupo.

