A Revolucao das Vendas de
Tecnologia

Direcionado a gestores, executivos, vendedores e

profissionais das &reas de Tl e Telecom, este texto oferece uma metodologia inovadora e
prética de vendas de produtos e servicos, objetivando transformar uma simples venda
técnica em uma venda que agrega valor ao produto, ao servico e ao cliente.

O livro detalha o processo da venda de acordo com esta nova abordagem, propondo nove
etapas:

plangjamento, investigacdo do cliente, relacionamento, identificagcdo das necessidades, criacdo
do valor, conducéo para solucéo, contorno das objegdes, fechamento e pos-vendas.

A implementacdo desta nova metodologia é apresentada passo a passo, tornando este texto
de facil
compreensao e aplicagao.

Obra original disponivel em:
http://www.overmundo.com.br/banco/a-revol ucao-das-vendas-de-tecnologia



