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Mais de 140 eventos em 2011
 12 anos desenvolvendo equipes comerciais
 Autor do best-seller Sucesso em Vendas
 Autor do livro Inteligência em Vendas
 Colunista e co-autor dos mais importantes
 veículos de vendas do Brasil
 Palestrante internacional, assistido por mais
 de 500.000 pessoas
 Entre os 05 principais palestrantes de
 vendas do Brasil
 Mais de 98% de aprovação nos principais
 eventos de vendas do Brasil
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Clique aqui para ver o currículo completo
 É um dos mais requisitados conferencistas do Brasil. Palestrante internacional, está
 entre os 05 mais bem avaliados pelo público, com mais de 98% de aprovação em
 eventos como ExpoVendaMais nos 3 anos anos que palestrou (2006, 2007 e 2008),
 Congresso Nacional e Internacional de Vendas – KLA (2007, 2009 e 2011).
 Especializado em Marketing e Gestão em Vendas, possui certificações internacionais
 como Solution Selling, Proactive Selling, Dale Carnegie Trainer, PNL em Vendas e está
 em constante renovação atuando como consultor e diretor geral da ASAS Up
 Marketing, empresa que aplica educação continuada – Academia de Vendas.
 Assistido por mais de 500.000 pessoas nos últimos 12 anos, fez centenas de palestras
 de Vendas, Negociação, Motivação, Comunicação Eficaz e Liderança Inteligente em
 Vendas. Treinou milhares de pessoas em empresas como Petrobrás, Citroen, Pullman,
 Pfizer, Amil, Porto Seguro, Itaú, Acav - Volkswagen, Drogasil, Daimler Chrysler, Rio
 Branco Papéis, Atento, Venbrás, Honda, Nossa Caixa, Unidas, Wyeth Brookfield,
 VodaFone , Grupo Sonae, muito mais.
 Autor do best-seller Sucesso em Vendas e de diversos DVDs. Co-autor de diversos
 livros. Colunista das revistas Venda Mais e Ser mais.
 http://www.marceloortega.com.br/
 http://www.marceloortega.com/v2/palestras.asp

Page 4
                        

O palestrante Marcelo Ortega possui
 mais de 300.000 visualizações de
 vídeos com conteúdos gratuitos em
 vendas.
 Mais de 100 artigos, 170 áudios e 40
 vídeos disponíveis gratuitamente para
 treinamento em vendas. Mais de
 250.000 visitantes no portal em 2011.
 Mantém a E-zine mensal há 5 anos
 consecutivos, entregando conteúdos
 relevantes em vendas a mais de
 100.000 pessoas.
 Internet
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Clientes
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“Foi a melhor convenção de nossa história, a mais completa e a mais alegre. A equipe toda está muito
 motivada. Seu trabalho foi perfeito e parte deste sucesso é mérito seu. Quero agradecer-lhe de coração e
 dizer que as portas de nossa empresa estão abertas para seu retorno.
 Muito obrigado pela aula de vendas e pela simplicidade e humildade que nos tratou.”
 Rodrigo Ribeiro - Gestor Comercial
 KIDY Calçados
 “É seguramente um dos melhores profissionais na área de treinamento. Foi um resultado extraordinário.”
 Antonio Lemos - Presidente
 Unidas Rent a Car
 “Experiência, capacidade extraordinária de comunicação. Fantástico para equipes de vendas.”
 José Luiz Tejon
 Palestrante, Escritor e Consultor
 “Você está no lugar certo: Marcelo Ortega. Eu assino embaixo!”
 Leila Navarro
 Palestrante, Empresária e Escritora
 Depoimentos
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“As avaliações dos participantes apresentam expressões do tipo: Sensacional,
 Verdadeiro Show, Excelente Profissional, Fantástico.”
 Silney Marcos Beraldo - VP de Marketing - Uniodonto
 “Parabéns! Se tivesse que ressaltar uma principal diferença entre o antes e o depois, é
 a segurança do vendedor em “CONTROLAR A VENDA”, de maneira consciente, nada
 de sorte ou preço, mas sim técnica. Um grande abraço!”
 André Dias - Diretor Geral
 GGD Metals
 “Nossa Convenção de Vendas, superou as expectativas e surpreendeu os
 participantes e nossos diretores e presidência. Nosso sincero agradecimento. Muito
 obrigado!”
 Bruno Lopes - Grupo IOB
 Depoimentos
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Motivação Vendedora
 Palestra motivacional e “provocacional” criada para sensibilizar todos que lidam com clientes, a serem vendedores de suas idéias, da imagem da empresa, dos produtos e serviços espetaculares que representam.Carga horária:Palestra – 2h
 Parte 1
 M. ovimente-se: aprenda como ser uma pessoa de ação, que tem iniciativa, segurança e confiança para captar clientes e gerar
 uma boa carteira, com um eficiente mapa de oportunidades. Mãos a obra, entendendo como dar os primeiros passos essenciais
 em todo ciclo da venda.
 O. rganize-se: organização em vendas nos tempos atuais é palavra de ordem. Não há tempo a perder, por isso , o vendedor de
 sucesso é focado em sua preparação, em seu planejamento e nas estratégias que permitam o atingimento de metas e objetivos.
 T. ransforme-se: uma pessoa tímida pode se tornar uma excelente vendedora ou vendedor. Até mesmo os mais expansivos tem
 muito a aprender, basta se moldar ao momento do mercado e conhecer as novas habilidades essenciais para o sucesso em pleno
 século XXI, a era da sensibilidade, das vendas consultivas em empreendedoras.
 Parte 2
 I. nclua-se: faça parte do time de campeãs e campeões de vendas, em vez de ficar no grupo dos que explicam demais por que
 não conseguem vender. Os melhores são aqueles que são obstinados ao resultado, por isso atingem metas e se tornam destaque
 em qualquer empresa ou negócio.
 V. enda-se: antes de vender a empresa, o produto ou serviço que tem a oferecer, é preciso saber vender idéias, pontos que
 interessam a outra pessoa, o cliente em potencial. Por isso, dizemos que todos na empresa são vendedores, pelo menos das suas
 imagens e a da empresa também. Saiba o que dizer nos primeiros segundos da venda para captar atenção e o interesse de
 compra.
 E. ntusiasme-se: Entusiasmo é uma poderosa ferramenta em vendas. Não se atinge sucesso sem ter a energia positiva e boa
 vontade ao atender os seus clientes. Do grego, esta palavra é muito mais que motivação, fé, iniciativa ou vontade. Entenda o que
 é, qual o poder do entusiasmo e como se tornar uma pessoa entusiasmada e entusiasta todos os dias.

Page 9
                        

Sucesso em Vendas
 Consolidado como Best-seller de Marcelo Ortega, trata-se de seu principal programa de treinamento de vendas, incluindo técnicas, ferramentas práticas, comportamento e atitude para vendedores e gerentes de equipes. Uma palestra interativa, dinâmica, motivadora e que prevê conteúdo personalizado.Carga horária:Palestra – 2hWorkshop – 4h ou 6hTreinamento – 8h ou 16h
 Parte 1• O que mudou de 10 anos para cá? Não vendemos como antes, nem como há 10, nem 5, nem 2 anos atrás. • O profissional do século XXI: tendências na era das vendas consultivas e empreendedoras• Atitude e comportamento dos campeões de vendas: como atingir o pódio e permanecer lá.• Preparação, Planejamento e Estratégia: como mapear clientes, oportunidades e fazer vendas cruzadas e ampliadas (cross&up selling com mapa de oportunidades – ferramenta)• Afinidade: como construir relacionamentos favoráveis a venda desde os primeiros minutos de conversa• MBA: técnica do livro – M.omento do B.enefício A.plicado – para falar aquilo que desperta atenção do cliente• DNA da Venda: aprenda a fazer perguntas certas e revelar o lado intangível da compra – lado emocional que influencia muito mais a decisão do cliente (no varejo e também no corporativo) Parte 2• Apresentando soluções certas e com credibilidade – uso de fatos e não de afirmações na hora de convencer• Como lidar com objeções e negociar eficazmente através de técnicas e diretrizes dos grandes negociadores• Fechamento da venda – métodos para obter comprometimento e ainda pedir indicações• Pós-venda – importância de tornar o cliente seu fã mesmo quando ele tem problemas• Atingir metas e objetivos – como aprender a recomeçar diariamente e não perder o ritmo na conquista de seus resultados• Entusiasmo o tempo todo – exemplos de superação para a reflexão do time de vendas – encerramento especial com inspirativa do palestrante
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Foco nos Líderes: Inteligência em Vendas
 Baseado no novo livro de Marcelo Ortega – Inteligência em Vendas – Ed. Saraiva – Out 2009. Um livro de liderança e gerenciamento completo para profissionais de vendas. Uma verdadeira palestra para quem comanda equipes comerciais e precisa preparar, motivar, treinar e desafiar seus profissionais para atingirem cada vez mais, resultados extraordinários. Marcelo Ortega revela nesta palestra toda sua experiência em mais de 16 anos liderando equipes comerciais.
 Carga horária:Palestra – 2hWorkshop – 4h ou 6hTreinamento – 8h ou 16h
 Parte 1• Vendedores e suas chances de liderarem equipes – será que o melhor vendedor será o um grande gerente? Nem sempre, entenda o por que e como evitar o insucesso nesta função estratégica• Como formar, treinar e dirigir uma equipe comercial• Autoliderança: profissionais de vendas devem ser líderes de suas vidas, afinal é a profissão mais solta e solitária do mercado. • Organizando uma agenda produtiva, um mapa de vendas, o funil de clientes e as previsões• O que é e como se faz um bom pipeline de vendas – base do sucesso gerencial.• Equipe: contratação, remuneração, fatores de motivação e de manutenção.• O líder educador: vendedores precisam ser sensibilizados da importância do conhecimento e o líder é responsável por fazer isso e contribuir no crescimento pessoal e coletivo da equipe• O mercado de vendas no século XXI – novas técnicas, novas competências, há muito a aprender Parte 2• Como criar um clima de troca de experiências, de aprendizagem compartilhada e melhoria contínua entre os vendedores, televendedores, assistentes de vendas e representantes comerciais• Por que sempre os mesmos atingem metas e como mudar isso? Evite a lei de Pareto com melhores práticas e técnicas de integração do time: não podemos aceitar que 20% da equipe faça 80% do resultado.• Como estabelecer metas e conquistá-las: envolvimento da equipe no planejamento de objetivos periodicamente.• Processo IDEAL – como obter ideias através de um processo que promove com afinidade a participação de todos – “as pessoas apoiam o mundo que ajudam a criar”• 3 Rs da liderança inteligente em vendas – Regras, Reconhecimento e Resultados – aprenda a usar estes 3 elementos e se torne um líder totalmente integrado e aceito por seus vendedores.  
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Comunicação na Negociação
 Conteúdo inédito para o mercado e tem como base os conteúdos mais requisitados do especialista Marcelo Ortega que estão em seus livros: Sucesso em Vendas e Inteligência em Vendas. Carga horária:Palestra – 2hWorkshop – 4h ou 6h
 Parte 1
 • Negociação em sua essência: o que realmente é preciso para se tornar um grande negociador
 • Como estabelecer o ambiente e o comportamento necessário para gerar os melhores negócios
 • Estratégias e informações antes de iniciar a comunicação com o seu interlocutor
 • Processo de envolvimento para criar sintonia e empatia. Como se colocar no lugar do cliente e ainda em uma
 posição neutra, privilegiada de possibilidades para negociar
 • 03 papéis na negociação: dinâmica participativa que revela como podemos melhorar nosso comportamento e evitar
 pré-julgamento e a ansiedade
 • Como mapear as pessoas certas para negociar e descobrir o que as motiva a comprar nossos produtos, serviços e
 idéias.
 • Sintonia através de rapport inclusive quando houver qualquer espécie de aversão à compra por parte do cliente.
 Parte 2
 • Negociando com mais de uma pessoa e o que fazer quando o cliente está pressionando em termos de tempo e
 preço.
 • Foco no resultado e na pessoa certa, que tem poder de decisão. Como barganhar decisores para reuniões de
 fechamento.
 • Comportamentos, capacidades, ambientes e valores para negociar mais e melhor.
 • Entenda como não depender apenas de “precinho”e de “prazão”.
 • Criar alternativas para ter a melhor proposta. Ser flexível e criativo!
 • Trabalhar todas as possíveis objeções do cliente de modo a conduzi-lo do fechamento de mais compras.
 • Técnicas avançadas de negociação por posições. 10 poderosas ferramentas de fechamento em vendas
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Excelência em Vendas por TelefoneParte 1
 • O mercado de vendas por telefone: ajustes e mudanças necessários para quem tem o difícil e louvável
 papel de convencer a distância
 • Desafios do próprio telefone: como as pessoas encaram o vendedor de telemarketing ou um telefonema de
 vendas
 • Como ser diferente e cativante para despertar interesse logo no início
 • Comunicação: como ser entendido e entender as pessoas por telefone
 • Preparação para dar o recado: objetividade, sintonia, saber o que dizer, ter paciência e adaptar-se a cada
 tipo de interlocutor
 • Mapeando oportunidades para clientes no ativo e no receptivo
 • Importância do líder ao monitorar ligações e como aprender com os erros do passado.
 Parte 2
 • A venda pelo benefício, novos scripts precisam ser preparados
 • Modelo de comunicação eficaz: sintonia para ganhar mais tempo
 • O TMA é definitivo para o resultado: não adianta falar demais, cansar o cliente, ser um “papagaio de
 pirata”que repete discursos prontos.
 • Como reduzir o Tempo Médio de Atendimento como o discurso certo para cada cliente
 • Entender antes de atender: quem atua no receptivo precisa ser expert em cliente e desvendar
 mnecessidades e objeções ocultas
 • Negociação e fechamento: métodos para criar acordos e condições que levem ao fechamento de uma
 venda ou contrato
 • Firmando o negócio: entenda como ser efetivo ao vender e manter o cliente.
 Palestra baseada no Best-seller SUCESSO EM VENDAS e com técnicas específicas de vendas sem a interação presencial, focando comunicação ainda mais eficaz para substituir aspectos de relacionamento pessoal impossíveis de se ter por telefone. Marcelo Ortega já treinou mais de 5000 profissionais de vendas por telefone em empresas como Atento, Brasil Listas, Oesp Mídia, Publicar entre outras. Carga horária:Palestra – 2hWorkshop – 4h ou 6h
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Vender e Negociar no Varejo
 Baseada nos principais conteúdos de vendas e negociação tais como SUCESSO EM VENDAS e COMUNICAÇÃO NA NEGOCIAÇÃO, trata-se de um programa adaptado ao VAREJO, respeitando as diferenças do processo de vendas e atendimento a clientes. Conteúdo focado em venda transacional e consultiva ao mesmo tempo, onde a objetividade e a rapidez predominam e portanto é preciso ter conhecimentos e técnicas altamente eficazes.Carga horária:Palestra – 2hWorkshop – 4h ou 6h
 Parte 1
 • O mercado de vendas varejo do século XXI;
 • Como criar empatia e despertar interesse no consumidor;
 • Mapear e identificar oportunidades com eficácia;
 • Quebrar resistências;
 • Como lidar com clientes difíceis;
 • Venda beneficio, com bases nas vantagens e características dos produtos;
 Parte 2
 • Influenciar pessoas de maneira ética;
 • Lidar com rejeições e objeções;
 • Aumentar o poder pessoal em situação de negociação;
 • Motive a compra através de perguntas, descubra o DNA do cliente;
 • Como utilizar as respostas do cliente para melhorar a comunicação;
 • Descobrir o que não deu certo antes.
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Vendas Consultivas
 Neste programa, Marcelo Ortega irá apresentar os mais efetivos conceitos em vendas consultivas, adicionando técnicas de vendas avançadas, modernas e de fácil compreensão e aplicação na empresa. O mais importante é que todo o conhecimento e ferramental comercial apresentado é testado e praticado por grandes organizações nacionais e internacionais.Carga horária:Palestra – 2hWorkshop – 4h ou 6h
 Parte 1
 • O mercado de vendas: o que mudou em apenas 10 anos. Por que não venderemos mais como antigamente
 se não pensarmos consultivamente?
 • Tendências e realidades do século XXI – o consumidor ou cliente como unidade de lucro mais valiosa e
 portanto, foco principal de seu modelo comercial
 • Pare de pensar somente no produto ou serviço de sua empresa. Muitos vendedores sabem tanto sobre o que
 vendem que esquecem de dizer para que serve.
 • A maior habilidade em vendas de todos os tempos: saber perguntas, revelando necessidades e o DNA do
 cliente (Desejo Nunca Aparente)
 • Processo eficaz para fazer perguntas consultivas (4 passos poderosos da entrevista antes da oferta
 Parte 2
 • Aprendendo a vender mais de um produto ou serviço para um mesmo cliente, aplicando metodologia de
 consultoria em vendas.
 • Entender para atender: como confirmar necessidades mapeadas durante o levantamento de informações.
 • Preparando propostas comerciais com 05 alicerces que sustentam a credibilidade (fato + benefício +
 evidência + DNA + avaliação do cliente)
 • Lidar de forma mais assertiva e persuasiva quando surgem objeções ou aversões a compra.
 • Relacionamento no pós-venda: marketing de relacionamento e métodos para tornar seu cliente fã do seu
 trabalho ou negócio, gerando assim, novas vendas.
 • Atitude e comportamento extraordinários: segredos de auto-motivação e entusiasmo para vencer perante a
 pressão, concorrência e nível de exigência do mercado em que vivemos.

Page 15
                        

Máxima Performance em Atendimento a Clientes
 Esta palestra é uma das mais requisitadas ao palestrante Marcelo Ortega, já que vivemos tempos de valorização das pessoas e de alta competitividade. O que vai diferenciar um produto/ serviço de outro é o alvo principal desta palestra: atendimento de alta performance.
 Parte 1
 • Tendências do consumidor do futuro, o mercado em que vivemos;
 • A importância vital do atendimento para o negócio da empresa;
 • Missão da empresa tem foco no cliente, por que e qual o papel do líder?;
 • Quais os desafios para manter uma equipe preparada, engajada e mais consciente?;
 • Como sensibilizar equipes para melhoria contínua, em atendimento e em vendas?;
 • As 05 chaves para a excelente experiência de compra: Sintonia, Atenção, Interesse, Comunicação e
 Atitude Positiva.
 Parte 2
 • Como multiplicar conhecimentos e treinar sua equipe de loja? O que devemos conhecer do cliente
 (em especial o DNA de compra);
 • Como criar um ambiente sensacional para o cliente permanecer em nossa loja?;
 • Atitudes e Habilidades par o Sucesso em Vendas
 • O relacionamento duradouro: segredos de relações humanas;
 • Entusiasmo o tempo todo, segredo dos campeões em vendas;
 • A Experiência do cliente: nosso diferencial de Sucesso em Vendas.
 Carga horária:Palestra – 2hWorkshop – 4h ou 6h
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PalestraValor Nominal: R$ 11.000,00 (impostos inclusos)
 WorkshopValor Nominal:R$ 14.000,00 (impostos inclusos)
 Treinamento8 horas (1 dia) – Valor Nominal: R$ 17.000,00 (impostos inclusos)16 horas (2 dias) – Valor Nominal: R$ 22.000,00 (impostos inclusos)
 Investimento:
 Excluem-se custos referentes à local do evento, infra-estrutura, equipamentos áudio-visuais, coffee-breaks, passagens aéreas, hospedagem, translado e alimentação do Palestrante para eventos realizados fora da cidade de São Paulo.
 Informações adicionais:
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Asas Up Selling
 Rua José Alves dos Santos, 281 – CJ 403 - Jd. Satélite – São José dos Campos / SP - 12230-081
 www.marceloortega.com.br
 Renata Ortega
 Tel.: 11 3323-7596 / 12 3307-2603
 [email protected]
 http://www.marceloortega.com/v2/palestras.asp
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