FLAG

Curso: Venda Consultiva

Duracao: 14h
Area formativa: Cursos

Sobre o0 curso

O curso Venda Consultiva prepara profissionais de vendas para atuar num mercado onde ja ndo
basta vender: é necessario compreender, diagnosticar e co-criar solucdes com o cliente. Esta
formacao oferece uma abordagem pratica e orientada a resultados, que capacita os participantes a
transformar cada interacao comercial numa oportunidade estratégica de gerar valor muatuo.

Ao dominar técnicas de investigacao, escuta ativa, proposta de valor e negociacao, os participantes
serao capazes de construir relagdes mais sélidas e produtivas, acelerar ciclos de venda, aumentar
taxas de conversao e fomentar a fidelizacao. Este curso é ideal para equipas comerciais que
procuram uma evolucao no seu modelo de venda e desejam criar impacto real nos resultados da
organizacao.

Objectivos

Este curso tem como objetivos:

:: Compreender o diferencial da venda consultiva, distinguindo-a de abordagens tradicionais e
contextualizando o papel estratégico do gestor comercial.

:: Melhorar a preparacao e o mapeamento estratégico, recolhendo informacao relevante e
identificando stakeholders indispensaveis para uma abordagem consultiva eficaz.

:: Desenvolver a capacidade de investigacao de necessidades explicitas e latentes,
construindo confianca e relevancia junto dos clientes.

:: Criar propostas diferenciadoras e baseadas em valor, apresentando-as com impacto e
alinhamento com os resultados do cliente.

:: Aumentar a eficacia no fecho e na fidelizacao, estabelecendo condicdes para acordos
sustentaveis e preparando o caminho para o relacionamento continuo.

:: Traduzir aprendizagem em pratica imediata, consolidando competéncias e definindo acdes
concretas de aplicacao no terreno.


https://flag.pt/

Metodologia

A formacao assenta numa abordagem experiencial, combinando 70% de pratica ativa com 30% de
enguadramento tedrico, recorrendo a técnicas participativas que promovem a reflexao e a aplicacao
dos conteudos.

Estudos de caso: desafios veridicos para maximizar transferéncia para o terreno.

Destinatarios

Este curso destina-se a:

.. Gestores Comerciais e Key Account Managers que pretendem evoluir de um modelo transacional
para uma abordagem mais consultiva e centrada no cliente.

:: Técnicos e Consultores Comerciais que lidam com vendas complexas, produtos ou servicos
intangiveis e ciclos de decisao prolongados.

:: Profissionais de vendas B2B que procuram melhorar a qualidade da sua abordagem, diferenciar-se
da concorréncia e aumentar a taxa de conversao.

:: Responsdveis de equipas comerciais que desejam reforcar a produtividade e a consisténcia dos
seus vendedores, promovendo uma cultura de valor e foco estratégico.

:: Colaboradores em processos de transicao ou promocao para fungdes com maior responsabilidade
comercial, negociacao e gestao de carteira de clientes.

Programa

A Venda Consultiva

Diferenca entre venda transacional e consultiva.

A evolugao do papel do vendedor: de “apresentador de servicos” a estratega de solucoes.
Desafios especificos da venda de intangiveis: confianca, risco percebido, ciclos longos.
Elementos-chave da venda consultiva: empatia, escuta, diagndstico, co-criacao, valor
percebido.

Inteligéncia de Cliente e Mapeamento Estratégico

e Como usar redes sociais (ex: LinkedIn), bases de dados e sinais de mudanca (ex: contratacdes,
parcerias, eventos).

e |dentificacao de “trigger events” e pontos de entrada consultiva.

e Ferramenta: Mapa de Stakeholders (poder, influéncia, motivacao, timing).

e Comportamentos e prioridades dos decisores em compras.

Conversas de Diagnoéstico Profundo

e As fases de uma conversa consultiva: preparacao, abertura, investigacao, alinhamento.



e Tipos de perguntas estratégicas:
o Situacao atual.
o Problemas e obstaculos.
o Impacto no negdcio ou nas pessoas.
o Potencial de melhoria e consequéncias da inacao.
e Técnicas de escuta ativa: reformulacao, pausa, validagcao emocional.
¢ Indicios de compra: como reconhecer quando o cliente esta recetivo a proposta.

Co-criacao de Solucoes de Valor

e Passar de proposta standard a proposta co-desenhada

e Elementos de uma proposta irresistivel: desafio, solucao, impacto, plano.

e Técnicas de storytelling para comunicar propostas: estrutura
“situacao-complexidade-mudanca”.

e Como lidar com objecdes durante a apresentacao: validacao, reformulacao, evidéncia.

Negociacao Colaborativa e Fecho com Confianca

 Preparacao da negociacdo: interesses mutuos, zonas de possivel acordo.

 Taticas de negocia¢do cooperativa: escuta, cedéncia planeada, alternativas.

e Como lidar com “fantasmas comerciais”: o ndo dito, hesitacao e resisténcia passiva.

e Estratégias de fecho positivo: resumo de ganhos, proposta de préoximos passos, compromisso
emocional.

¢ A importancia do follow-up pds-venda como parte da proposta de valor.



