SP ILER



A arvore da Califérnia € maior
ou menor que 30 metros de altura?



mais alta



116m

= a dificuldade
de se afastar de uma referéncia inicial.



percepcao,



SPOILER

O método SPUILER é

Mais Ciéncia Mais Influéncia Mais Preferéncia
Ferramentas praticas Dar passos mais assertivos N&ao apenas fazer com que o prospect
e 100% baseadas em em direcdo ao fechamento goste da sua empresa, mas com que ele

Ciéncia comprovada. de um novo negdcio. queira de fato contratar a sua solugdo.



Modulos do curso

01 Controle do frame



Modulo 1

Controle do frame

Em todo processo de contratacédo de servicos B2B existe uma disputa
invisivel de poder entre quem compra e quem vende.

Vocé vai aprender a dominar o controle do frame — o que garante um
prospect engajado e seguindo seus passos do inicio ao fim.

Alguns dos tépicos que iremos explorar:
* Tomada de decisdo: quais sdo os modelos mentais do comprador B2B.

* Antifragilidade: como prosperar em meio ao caos e pressao que € a
venda de servicos de alta expertise, seja ele qual for.

® 6 ferramentas praticas: controle das etapas, valorize o seu tempo,
valorize a sua entrega, construa sua autoridade e fortaleca o
comprometimento do prospect.



Modulos do curso

02 Qualificacao da demanda



Mdodulo 2
Qualificacao da demanda

Um bom processo de descoberta de informagdes garantira ndo apenas os
insumos necessarios para montar sua proposta de forma arrebatadora,
como também um prospect com descargas de dopamina (bem estar) e
ocitocina (confianca) ao longo do processo.

No médulo 2, vocé vai aprender a investigar, por meio de ferramentas
comportamentais:

as motivag¢des intrinsecas e extrinsecas - ir além da demanda técnica
e chegar nos aspectos psicologicos da compra;

0 processo decisorio e prazos - estar seguro de que o timing é
adequado para vocé avancar para a préxima etapa comercial;

verba do cliente - as pessoas possuem uma budget parao projeto ou
uma referéncia mental de quanto desejam investir. Seu papel é
descobrir um dos dois.



Modulos do curso

03 Construcao da Proposta de valor



Modulo 3

Construcao da proposta
de valor

O cérebro humano processa preco na mesma regido associada a dor
e emocdes negativas. Por isso, 0 método SPOILER propde uma
abordagem transformadora para lidar com esse tema tao sensivel e
importante no processo de decisao.

Vocé vai aprender a construir uma proposta comercial que envolva
0s seguintes principios:

A equacao de valor no cérebro = recompensa - dor

Maximizar percepcgcao de recompensa e minimizar a percepc¢ao
de dor por meio de diversos estimulos neurocientificos;

Precificacdo comportamental: apresentar o seu preco levando
em consideracao que as pessoas decidem de forma relativa, nao
absoluta.



Modulos do curso

04 Negociacao e Fechamento



Modulo 4

Negociagao e fechamento

E muito comum apresentar uma proposta e, logo em seguida,
ficar totalmente no escuro sobre qual serd o proximo passo.

No Médulo 4, vocé vai aprender:

Como medir a "temperatura" da proposta ainda durante a
apresentacao;

Como conduzir o prospect para garantir o proximo passo: a
devolutiva da sua proposta;

Como fazer follow-ups estratégicos e reduzir as chances do
prospect simplesmente desaparecer.



Curso gravado

3,5 horas de conteudo
Aproximadamente 30 videos
05 modulos

Desktop/Mobile



Intenso, porem com leveza e diversao



100% baseado

em ferramentas
cientificas testadas
e validadas.



O que estao dizendo por ai

“Ajudou demais a sofisticar nosso "Criatividade e disrupc¢ao total do "Treinamento inovador para repensar
approach comercial.” NOSsO processo de vendas." nossa abordagem comercial."

Camila Bertoli, Head Marketing no Google Luiz Paulo, CEO 1G Advogados Luciana Ramos, CEO Cashin



Sobre o criador
do método,
Felipe Zorzi

Especialista em Neurociéncia do Consumidor pela ESPM
Especialista em Economia Comportamental pela FIA
Especialista em Marketing pelo Insper

Autor dos cursos de Neurovendas e Neuromarketing da EXAME
Corporate Education (Witseed)

Prata e Bronze no Festival de Cannes

Ganhador do Effie Awards em 2008



Quer ir para pagina de
inscricao?

Esta na mao - aqui.

zorzi@alquimiaconsu ltoria.com (11) 994733507


http://spoilerdasvendas.twygoead.com/e/224193-spoiler-sua-jornada-de-vendas-anti-fragil
http://spoilerdasvendas.twygoead.com/e/224193-spoiler-sua-jornada-de-vendas-anti-fragil

Obrigado!

zorzi@alquimiaconsultoria.com (11) 994733507



