Curso Técnicas de Vendas Natura

Objetivo do curso

Levar as consultoras e consultores a:
Conhecer como funciona a venda por relacoes.

Refletir sobre formas de promover o atendimento
personalizado ao cliente.

Refletir sobre a organizacao e administracdo do
proprio negaocio.

Conhecer os recursos oferecidos pela Natura para
dinamizar as vendas.
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Conteudo do curso:

- Formacao da Carteira de clientes
= Atendimento Personalizado

< Administracdo do Negocio
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4 linhas de discurso interrelacionadas

Historia
Exemplo prético
Ciclo da venda
Administracdo do negdcio

Comentarios
sobre o exemplo (Histdria)

destacam pontos importantes

Dicas

OrientacOes da empresa
em destaque

Atividades

Exercicios sobre a venda
relacionam as orientacoes
com o cotidiano de trabalho
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Fabiola

Consultora
Natura

A Fabiola é uma personagem criada para
situacOes de treinamento. Ela representa uma
Consultora experiente.

Vivenciar estas situacdes € uma estrategia
para discutir e pensar sobre questoes
Importantes relacionadas ao atendimento
personalizado.

'
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Historia Virtual

Acompanha o ciclo da venda por relacoes.

Cria aplicacOes praticas das orientacdes da empresa.

Cria situacdes que permitem a identificacao do leitor
com o contexto dos personagens.

Valoriza o atendimento personalizado.

Mostra na pratica como administrar o negaocio.
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As historias refletem a sequéncia de momentos
do processo da venda por relacoes:

. Pré-venda

. Venda

. Pedido Natura

. Entrega e Pds-venda.
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Em cada etapa, varios elementos sao abordados:

uso de materiais de apoio a revenda,

recursos para fidelizacao dos clientes,

recursos para administracao do negocio,
recursos para ampliacao da carteira de clientes,

planejamento e metas de consultoria,
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Importancia do conhecimento dos produtos.
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Estrutura do curso em 7 momentos

Momento 1: Apresentacao

Momento 2: Video de Boas-Vindas.

Momento 3: Situacdes praticas de consultoria -
dramatizacao e discussao de casos de consultoria.
Momento 4: atividade “Consultoria Natura com Sucesso”.
Momento 5: Administracao do Negocio.

Momento 6: Momento de Reflexao

Momento 7: Avaliacao.
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Momento 1: Apresentacao

Objetivo:

Dar oportunidade de cada participante se
expressar e se sentir integrante do grupo e
permitir gue vocé Promotora tenha uma visao

do grupo com que vai trabalhar.
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Momento 2: Video de Boas Vindas

Objetivo:

Encantar a Consultora, fazendo com
que conheca a Natura e se sinta parte

dela.
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Momento 3: Situacdes Praticas de
Consultoria

Objetivo:

Vivenciar através de dramatizacdes alguns
exemplos do cotidiano da Consultora Fabiola.
As historias sdo simulacbes de fatos que

serao uteis para o dia a dia da Consultora.
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Momento 4: “Consultoria Natura
com Sucesso”

Objetivo:

Conhecer as orientacdoes da Natura sobre o
atendimento personalizado e ter
oportunidade de discutir estrategias de

venda com o0s outros participantes.
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Momento 5: Administracao do
Negocio

Objetivo:

Conhecer como a Consultora administra seu

negocio e como calcula seu lucro.
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Momento 6: Reflexao

Objetivo:

Apresentar:
= uma conclusdo, projetando as transparéncias

com destague dos principais pontos que foram
discutidos durante as atividades praticas,
= outras informacoes que considerar pertinentes

<> e respostas a perguntas.
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Momento 7: Avaliacao e Certificados

Objetivo dos questionarios:
conhecer a opiniao dos participantes sobre o curso
verificar aquisicao de conhecimentos

conhecer melhor as Consultoras
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