O TOCA A VENDER:

como ser um solista e cativar o seu cliente

Dinamica:

A actividade desafia os participantes a ®
experienciarem as seis fases pelas quais passam os
musicos profissionais: preparacdo, adaptacao,
comunicagao, persuasao, improviso e fecho e
estabelece, em cada uma das fases, “pontes” para
as (mesmas) fases de vendas, cujos vendedores de
sucesso dominam na perfeigdo. Os participantes
distribuem-se por dois grupos que trabalharao
com um coordenador/instrutor/maestro. Durante
esse trabalho, cada uma das equipas cria a sua
peca musical. Posteriormente, de forma

cooperativa, sera integrada numa so.

Output:

Os participantes saem do seu papel tradicional e encarnam o papel de musicos, obtendo assim
uma experiencia diferente e marcante, que “contagia” o vendedor, tornando-o mais consciente
e capaz de desenvolver eficazmente as suas actividades no terreno. Como num jogo, 0s
participantes trabalham de forma divertida e entusiasmante as varias fases do processo de

venda, vivenciando a importancia de cada uma delas para obter um bom resultado final.

Duragao: Publico Alvo:




O TOCA A VENDER:

como ser um solista e cativar o seu cliente

Programa:

Percorrer as seguintes fases no papel de musico e paralelamente no de
vendedor.

1. Preparagao
O musico conhece os ritmos, as pautas, os outros instrumentos e respeita-os. O comercial

conhece o mercado e os produtos, a sua empresa, a equipa e as suas responsabilidades.

Acao
® Atribui¢do dos instrumentos aos participantes
® Primeiro contacto com os instrumentos
® Ensino das técnicas basicas que permitem tocar cada um deles

® Atribuicdo de fungdes

2. Adaptacao
O musico molda ao dos restantes membros, ao estilo de musica, ambiente e publico. O
comercial adapta o estilo de venda ao produto, ao enquadramento e ao perfil do cliente.

~

Acao:

® Escolha do tipo de ritmo a apender;
® Conhecer a historia e a sonoridade desse ritmo para mais facilmente o conseguir sentir,

interiorizar e comunicar ao publico

3. Comunicacao
A capacidade do musico ouvir os outros, responder no mesmo estilo e seguir o ritmo; as
dinamicas e os gestos como reforco da comunicacao. No comercial, a capacidade de observar,

escutar e fazer perguntas demonstram confianca e dao credibilidade ao discurso.



O TOCA A VENDER:

como ser um solista e cativar o seu cliente

Programa:

~

Acao:

® Os participantes comegarao a praticar a pega musical, orientados pelo seu monitor
® As capacidades de ouvir os outros, de seguir o ritmo e de responder em sintonia serao

bastante praticadas até todos soarem de forma clara.

4. Persuasao
A coreografia e as dinamicas no musico. No comercial, a energia, a vitalidade a positividade e a
alegria no discurso.

Acao:

Nesta altura serao introduzidos dois novos desafios a acrescentar a peca:
® As dinamicas e as acentuacgoes;

® A coreografia

5. Improviso
No musico e no comercial, técnica e criatividade

~

Acado:

® Nesta fase serao escolhidos alguns participantes para improvisarem num momento
especifico da peca — sera, por isso, explicada a técnica que esta por trds do improviso na

musical

6. Fecho

O fecho apotedtico, a vontade de ouvir de novo celebram o fim do espectaculo musical. No
comercial, os next steps bem definidos, a eficacia e rapidez no final e pds-venda tendem a
fidelizar o cliente.

~

Acado:

® As equipas que até aqui tinham estado em salas diferentes irdo juntar-se num Unico
espaco para tocar as suas pec¢as sendo que a surpresa € que elas encaixam uma na

outra, constituindo uma Unica musica!



