COUNSELOR SALESPERSON (CSP)
O Counselor Salesperson (CSP) é um dos programas base que constitui a area de Eficacia de Vendas: Vantagens
no Interface com o Cliente da Wilson Learning. O CSP faz parte de uma larga variedade de componentes de
aprendizagem totalmente integradas: experientes conteldos sobre venda consultiva administrados em sala-de-aula,
por meio de e-learning ou numa abordagem moldada ao cliente; workshops; coaching através da Internet, entre
outras actividades; ferramentas de reforgo e recursos.

RESUMO DA OFERTA

A abordagem do CSP centra-se na compreensao “do
ambito do seu negdcio” para que possa ajudar 0s
seus clientes na resolugéo de problemas. As pessoas
adoram comprar, mas detestam que lhes imponham
vendas. O CSP da Wilson Learning possibilita os
profissionais de vendas a diferenciarem-se,
demonstrando que possuem 0 que é necessario, hao
s6 na concretizacdo da venda, mas também na ajuda
gue prestam ao para executar a sua estratégia.

DETALHES DA OFERTA

O CSP cobre quatro areas de competéncias-chave
que, quando combinadas, formam o modelo de
vendas consultivo da Wilson Learning:

¢ Relacionar: Conquistar a confianga do cliente —
demonstrando a credibilidade necesséaria para ajuda-
lo na resolucdo de problemas.

¢ Descobrir. Compreender verdadeiramente as
necessidades e motivagdes do cliente, e implicar-se
na sua situacdo mesmo antes de discutir solugdes
possiveis.

e Defender: Apresentando recomendacdes bem
elaboradas e directamente ligadas a estratégia de
negocio do cliente.

¢ Apoiar: Maximizar o potencial de fidelizacdo do
cliente através da criacdo de valor antes, durante e
depois da implementacéo

A Wilson Learning sabe que muitas organizacfes tém
a sua forca de vendas dispersa e que o0s seus
gestores de vendas enfrentam, actualmente, pressdes
“pottom-line” sem quaisquer precedentes. E por isso
que trabalhamos junto de cada cliente, determinando
0s métodos de aprendizagem que alcancardo
melhores resultados, de acordo com os objectivos e a
situagdo da prépria organizacao.

O CSP constitui-se de mdédulos base distintos, mas
integrados, que podem ser administrados em sala-de-
aula, on-line ou usando uma combinacdo de uma
administracdo convencional e electrénica. Para
assegurar que a experiéncia de aprendizagem é
reforcada e que permite o retorno ao trabalho,

© 2005 Wiison L=g nin, Wer'Zy 1de Inc.

& =

WILSON LEARNING »giéé._;«;i:_—

encorajamos 0s nossos clientes a incorporarem
auxiliares de trabalho, como ferramentas e recursos.
Entrar no mercado com produtos e servigos Unicos e
de elevada qualidade ja ndo é suficiente para criar
uma vantagem competitiva. Para se ser bem sucedido
num contexto empresarial tdo confuso como o actual,
€ necessario que as forcas de vendas respondam, as
necessidades, prioridades e interesses dos seus
clientes, melhor do que a sua concorréncia. Isto
significa que os profissionais de vendas devem ser
capazes de compreender o negdcio e a estratégia da
sua empresa. E tudo comega com uma aproximagao
de venda consultiva — trabalhando em conjunto com o
cliente na resolucéo de problemas.

CONTEUDOS, TECNOLOGIA E SERVICOS

Para se alcancar verdadeiramente uma vantagem
competitiva e significativa na relagéo com o cliente, as
organizagbes devem assegurar-se que 0S Seus
profissionais de vendas possuem ndo sO o0s
conhecimentos e as competéncias para vingarem,
mas também o devido suporte no ambiente de
trabalho, suporte esse necessario para dar
continuacdo a performances de alto nivel.

O nosso CSP vai muito além da aprendizagem
basica, criando uma experiéncia capaz de obter
resultados perduraveis.

CSP: Abordagem de Sala-de-Aula € um programa de
trés dias, conduzido por um formador. Este programa
tira partido dos beneficios indiscutiveis de uma
aprendizagem de sala-de-aula, da interaccdo entre
profissionais de vendas e entre profissionais e
formador, da pratica de competéncias reais e do
feedback imediato. As competéncias base
apresentadas no programa CSP séo alargadas pelas
variadas ferramentas de suporte que ajudam os
profissionais de vendas a dominar novas
competéncias que, consequentemente, aumentam a
proactividade da forca de vendas de uma
organizagao.

CSP: Abordagem de E-learning (eCSP) é altamente
interactiva, baseada na Web, destina-se a
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organizagdes que se encontrem com a sua forgca de
vendas dispersa, de forma a reduzir despesas de
deslocacdo ou, simplesmente, destina-se a
profissionais de vendas que queiram minimizar o
tempo gasto fora do “terreno”. A abordagem eCSP
permite aos profissionais de vendas de hoje uma
integracdo rapida nos actuais cenarios de negécio
através de um sistema multimédia interactivo.

CSP: Uma abordagem combinada incorpora o melhor
do CSP e do eCSP, criando uma experiéncia de
aprendizagem realmente pratica com o objectivo de
acelerar a obtencao de resultados e um sucesso de
vendas sustentado. Este tipo de abordagem permite
as organizacdes uma implementacdo do CSP da
forma mais flexivel possivel — por exemplo,
competéncias base poderdo ser administradas via
Web ou em sala-de-aula, dependendo apenas das
necessidades da organizagéo.
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OUTRAS OPCOES

De forma a ajudar as organizagbes a tirarem o
proveito maximo da aprendizagem e para assegurar 0
sucesso duradouro das vendas, a Wilson Learning
oferece, no CSP, um conjunto de componentes
opcionais e complementares.

Por exemplo, o nosso “Inventario de Relagdo com o
Cliente” oferece um instrumento de avaliagdo que
revela o que, verdadeiramente, os clientes pensam da
forca de vendas de uma organizacao. Este tipo de
feedback concreto e bastante realista motiva os
profissionais de vendas a actuarem com garantia de
sucesso na criagdo de planos de desenvolvimento
individuais, de grupo e organizacionais.

Completando este programa — CSP - a Wilson
Learning oferece servigos de consultoria de nivel
internacional — desde a integracdo de sistemas ao
alinhamento interno do fluxo de trabalho e aumento
de estratégia — de forma a assegurar que cada
solucdo seja um sucesso continuo.
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