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O ambiente de vendas actual esta a torna-
se todos os dias mais complexo. A exigén-
cia da melhoria nos processos de vendas
nas organizagdes &, mais do que nunca,
uma necessidade para sobreviver e crescer
nos mercados onde se encontram.

Os decisores estao mais informados, a con-

corréncia esta mais forte e a diferenciagdo

é cada vez mais dificil, os produtos ou ser-

vicos sdao cada vez mais considerados com-
modities. As regras no mercado
estdo a mudar e as organiza-

| ¢cBes vendedoras tém de se
adaptar a esta nova realidade e

STRATEGIC | estar preparadas para outras

SELLING i mudancas.

| Para tal, internamente as
~=. |empresas terdao de adaptar os
| seus processos de venda de for-
ma a estarem constantemente
adaptadas a estas novas realidades, defi-
nindo abordagens especificas para cada
uma das vendas estratégicas.

Guia detalhado para definicao de
estratégia para Vendas Complexas

O nosso processo de Strategic Selling®
ajuda organizacoes e individuos a desen-
volver estratégias para ganhar Vendas
Complexas. E especialmente util quando o
processo de aprovacao da compra requer a
avaliagdo de varias pessoas antes de
fechar um negdcio.
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A metodologia Strategic Selling® permite a organi-
zacao vendedora ver todo o negdcio de uma so for-
ma. Primeiro, identifica-se todos os intervenientes
do lado da organizagdao compradora; depois, perce-
be-se os graus de influéncia e motivos pessoais,
avaliando a sua posicao competitiva e as suas for-
cas, descobrindo informagao que ainda nao foi reco-
Ihida. Apds este processo de recolha de informacgao,
o vendedor ou a equipa desenvolvem planos de
acgao abrangentes que se relacionem com os moti-
vos de cada individuo, de forma a diminuir as fra-
quezas e desvendar incertezas. Este rigoroso pro-
cesso melhora significativamente as probabilidades
de ganhar grandes negdcios no mais curto espaco
de tempo ou afastar-se a tempo de negdcios que
envolvam muitos recursos onde haja uma baixa
probabilidade de sucesso.

Permite também a organizagdo ter um processo e
linguagem comuns na conquista de grandes neg6-
cios, alocacdo de recursos e elaboracdao de fore-
casts. O rigor e a consisténcia asseguram um alto
grau de profissionalismo, permite uma gestao efec-
tiva das vendas e aumenta drasticamente as proba-
bilidades de fecho de negdcios.
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Se a sua organizacgdo esta a tentar
resolver um destes problemas, o
Strategic Selling® pode ser a solu-
cao certa.

e Solugbes que requerem a aprovagao
de varios decisores

e Navegar na burocracia interna de
clientes e prospects

e Baixa visibilidade do ponto de situa-
cao dos negocios importantes

e Dificuldade em alocar recursos e
colaboragdo em grandes negocios

e Imprevisibilidade no forecast das
vendas

Ciclos de venda muito grandes que nem
sempre resultam em fecho de negdcios

"Nunca participei em nenhum pro-
grama de vendas que fosse tao rela-
cionado com o nosso ambiente de
vendas complexo como o programa
Strategic Selling®. Foi um programa
extremamente valioso e benéfico
para a minha equipa de vendas. "

- Gestor, Farmacéutica



