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INTRODUCAO
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Nos dias de hoje, todo mundo sempre vende ou compra alguma coisa, por isso, podemos dizer que vivemos em um grande
mercado. Tudo esta em constante mudancga, entéo, as oportunidades de bons negdécios surgem de forma tao inesperada
guanto desaparecem e o empreendedor ndo pode ficar de bragos cruzados esperando pela sorte.

Para vender e vencer no mercado, € necessario muito profissionalismo e competéncia, que podem ser adquiridos com a
constante busca por informacgdes, o conhecimento e a utilizacido de métodos e técnicas de vendas de comprovada eficiéncia.

O e-book Técnicas de Vendas vai ao encontro dos seus interesses e expectativas, ao oferecer-lhe a oportunidade de refletir
sobre sua forma de atuagao, de conhecer e praticar técnicas e estratégias para conquistar, manter e encantar o cliente —
gue é o inicio, meio e fim das acbdes das empresas. Com este conteudo, vocé vai desenvolver estas habilidades:

* compreender os caminhos e estratégias de vendas, para obter resultados melhores nos negaocios;

* refletir sobre a importancia do vendedor para a empresa, para os clientes e para si;

» atuar de maneira estratégica para promover as vendas.

Boa leitura!
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A PROFISSAO
DE VENDAS

ooooooooooooooooooooooooooooooo

Vendas e o profissional de vendas

O profissional de vendas nada mais € do que um especialista

que ajudara o cliente na resolu¢ao do seu problema. Muitos
jovensingressamnomercadodetrabalhopelaareade vendas,
como uma opgao de primeiro emprego. Ao contrario de
muitas outras profissées, para ser vendedor n&o é necessario
ter uma certificacdo especifica e, por isso, qualquer pessoa
pode se autonomear e se langar no mercado.

Isso, porém, pode ser muito perigoso, ja que o vendedor é
a conexao entre a empresa e os clientes. E, se esse néo
estiver alinhado com a proposta de valor e com a missao da
empresa, um vendedor pode arruinar anos de boa reputacéao.

Funcoes do profissional de vendas

Técnicas de vendas - Estratégias para conquistar, manter e encantar o cliente

Vender é uma arte formada por
varias outras artes

(Clovis Tavares)

No futuro, é provavel que haja uma “selecdo natural”
desses “maus vendedores”, porque a tendéncia € que as
empresas precisem cada vez mais de consultores, ou seja,
pessoas especializadas em certos nichos de produtos/
servigos e/ou clientes, que se distinguirdo da pratica que
conhecemos hoje.

No entanto, por mais que, atualmente, o ambiente de
vendas ndo tenha praticamente nenhuma barreira de
entrada, apenas os que se profissionalizam permanecem
e se destacam. Por isso € tdo importante potencializar as
qualidades e ter atengao as oportunidades de melhoria.

Ha quem pense que o profissional de vendas tem como unica atribuicdo responder as demandas dos seus clientes e ven-
der. Conheca, agora, algumas das mais diversas funcdes que devem fazer parte do dia a dia de todo vendedor, para que

0 seu desempenho seja potencializado.

Capacitar-se

Nao é apenas a participagao em cursos. Dentro da propria empresa, € possivel aprender sobre o que vendemos, por meio

de métodos tradicionais, como manuais e folhetos, ao observar outros vendedores e adotar suas boas praticas. No entanto,

nao basta saber de todos os detalhes e funcionalidades do produto ou servigo que vocé vende, é preciso estudar todas as

dimensdes e atores que influenciam o mercado no qual trabalha.

A internet pode ser uma boa aliada na busca por novas tendéncias, na analise do comportamento dos seus clientes por

meio das redes sociais, no estudo das ofertas dos concorrentes, nas inscrigdes em cursos on-line, entre outros recursos.
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Prospectar clientes

E primordial separar um tempo para planejar a prospecgao de novos clientes. Uma das primeiras acdes é pedir indicacdo
aos seus clientes atuais, pois vincular o seu contato a indicagdo de um conhecido faz com que a receptividade seja muito
melhor.

Prospectar significa trazer mais clientes e estar preparado para receber novas demandas. O profissional deve estar muito
atento a sua capacidade de atendimento e entrega, afinal de contas, a primeira impressao € a que fica, e um consumidor
insatisfeito ndo da uma segunda chance, na maioria dos casos.

O valor da Indicagao:
75% dos amigos influenciam decisdes de compra, no momento da verdade®.
84°% dos consumidores confiam em informacdes publicadas por pessoas comuns nas midias on-line.

Criar oportunidades

Dependendo da sua area de atuagao, estar atento as oportunidades do mercado é fundamental para gerar negocios. O
profissional deve saber falar sobre o que vende, de maneira dinamica e por diversos aspectos — atributos, vantagens,
beneficios e fatores emocionais.

Atributos sao as qualidades que se distinguem das oferecidas pelos concorrentes. Um dos atributos do iPod ou do Spotify
€ armazenar milhares de musicas em um dispositivo portatil com acesso instantaneo. As vantagens conectam os atributos
aos beneficios, que, neste caso, € ter todas as suas musicas favoritas num mesmo lugar. Beneficio diz respeito ao que
o comprador acha que aproveitara quando tiver o produto — neste caso, ouvir as musicas favoritas quando e onde quiser.

Bons vendedores sabem identificar, em uma conversa, em qual aspecto devem focar e como usar o fator emocional a seu
favor, por meio de palavras que os conectam com o emocional do cliente — como seguranga, status, felicidade, sucesso.

comunicar e estar preparado sio algumas das acdes para que as oportunidades aparecam e vocé consiga

: Estar atento aos principais eventos, fazer networking, usar sua rede de contatos para abrir portas, saber se
aproveita-las para fazer novos negdcios.

Desenvolver relacoes

A cada dia mais, a tecnologia nos conduz para as compras virtuais, afastando-nos das lojas
fisicas. Por mais que existam profissionais especializados em “humanizar’ o atendimento
on-line, o contato face a face nao sera substituido. No entanto, os vendedores off-line
precisam reinventar suas agoes, para se adequarem aos novos consumidores.

Comomercado cadavez mais competitivo, avelocidade dasinovacdes € tantaque, em pouco
tempo, o que eradiferente se torna basico. Ha uma grande quantidade de ofertas e op¢des de
compra, assim, desenvolverumarelagdo com o cliente € amaneiramais sélida de o vendedor
manté-lo fiel ao seu atendimento.

1 Momento da verdade é uma expressao que representa todo o contato, um ponto de interag@o entre um cliente e uma empresa. E é neste momento
que o cliente obtém uma impressao da qualidade de seu servico.
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O vendedor nao é mais um tirador de pedido, mas um especialista que se antecipa e se

atualiza sobre as tendéncias, para surpreender seus clientes com solugodes diferentes.

E importante destacar que este também é o momento em que o profissional precisa ter inteligéncia relacional. Entender
que tipo de relacionamento o cliente procura e que tipo a empresa pode oferecer. Dependendo do negdcio, o cliente vai
procurar mais ou menos conexao.

@ I Tome cuidado para ndo ser intimo demais e nem superficial demais.

Manter vinculo

Entrar em contato apés uma venda, quando possivel, € uma forma de criar um vinculo com o cliente e mostrar que nos
importamos com a sua satisfacdo. E uma maneira de nos aproximarmos, em um momento em que ele esta comecando
a aproveitar o que comprou.

Atente-se! Para isso, é preciso ter um minimo de organizacdo e planejamento. A diferenca do tépico
@ anterior (desenvolver relacdes) é que, aqui, ja existe um relacionamento, mas precisa ser abastecido ao
longo do tempo. Dependendo do tipo de negécio, esse contato pode ser mais frequente ou mais espacado.

Reter clientes

Confianga e empatia sdo obrigatdrias para a retencado de clientes. E um trabalho de médio prazo, em que a troca é funda-
mental para que o atendimento seja o mais préximo possivel e focado no que realmente importa para o consumidor.

Pesquisadores dizem que reduzir o esforgo do cliente produz mais retengdo do que o encantamento. Ou seja, um cliente
satisfeito ndo necessariamente sera um cliente retido, mas um cliente que teve seu problema resolvido rapidamente e com
facilidade ficara muito mais agradecido. Resumindo: o vendedor que faz um bom atendimento ndo tem garantia de que o
cliente volte, no entanto, o que atende mal pode ter certeza de que, além de o cliente n&o voltar, tera uma ma fama.

@ I Para que isso nao aconteca, seguem algumas dicas:

1. Atenda o cliente como ele gostaria de ser atendido. Observe-o e seja gentil, o resto quem vai direcionar € ele.

2. Foque no cliente certo. Nao vale investir em um relacionamento mais proximo com todos os clientes, pelo con-
trario, precisamos direcionar as agdes para as pessoas certas, para que o esfor¢o seja proporcional ao resultado
esperado. E fundamental estar atento as caracteristicas pessoais (por exemplo, uns pagam a vista e, por isso,
gostam de um maior desconto; outros pagam parcelado e, por isso, compram mais), as preferéncias, aos desejos
e as necessidades.

3. Use a teoria da piramide invertida. Coloque o cliente no topo e resolva os seus problemas. Abaixo, vém os que
lidam diretamente com o cliente e, depois, os lideres e gestores. Aqui a ideia ndo é desqualificar, mas pensar
que o cliente é sim a parte mais importante do negécio, pois sem ele a empresa nao faz sentido e, muito menos
o vendedor.
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4. Cliente retido, tratamento diferenciado. Nao precisa ser nada mirabolante, pode ser um aviso antecipado
de uma promogéao, um artigo novo que vocé achou a cara do cliente, ou até um telefonema informal no dia do

aniversario dele.

5. Sempre monitore. Veja se suas agdes estdo dando resultado. Encare como um ciclo: quanto mais vocé monitora,
mais conhece o publico e maior € a capacidade de criar estratégias para reter o cliente.

Tipos de venda e perfis de vendedor

Dependendo do que vocé vende, ha atencdes e caracteristicas especificas requeridas do vendedor. Isso ndo quer dizer

que, se um profissional hoje atua em um ramo, posteriormente ndo possa atuar em outro. Somos adaptaveis, mas precisa-

mos nos adequar ao que vendemos e ao perfil de cliente que sera atendido.

VENDA CONSULTIVA

Exige um vendedor com grande
conhecimento técnico-especialista
(informacoes detalhadas). Ele
deve ter habilidade para negociar,
treinar, orientar e tirar duvidas.

Venda com alto grau de sofisticacio técnica. Em
geral, exige orientacao ao cliente sobre como

funciona. A intencao é desenvolver uma solucao,
a partir das dores dos clientes. Os contatos sao
mais longos, e o pedido demora para ser fechado.

Ex.: implantacao de
sistemas, projetos de design,
arquitetura e automacao.

VENDA DE RELACIONAMENTO

Vendas repetidas e regulares (contatos
continuos), que ocorrem entre empresas (B2B)
ou com o consumidor final (B2C), por longos
periodos. Em geral, quem compra conhece
tanto quanto quem vende. Os produtos nao
costumam requerer orientacao especifica.

O profissional precisa ter grande
facilidade de relacionamento, para
manter os clientes por um longo tempo.

Ex.: commodities,
insumos e matérias-
primas, seguro de carro.

VENDA DE FECHAMENTO (OU ALTO IMPACTO)

Exige um vendedor persuasivo, com boa
argumentacao e capaz de estabelecer
rapidamente um relacionamento
com os clientes.

Muito comum na venda de produtos
de consumo em geral.
Com contato relativamente curto, sdo vendas com
apelo emocional e componentes de seducao.

Ex.: lojas de presentes,
magazines, vendas
de cosméticos.

VENDA DE ESTOQUE

Atendimento de necessidades imediatas,

. . o~ Vendedores com agilidade, bom
produtos que dispensam explicacoes.

conhecimento do estoque, eficiéncia
de atendimento e que, quando
necessario, possam oferecer opcoes.

Estabelecimentos em que as pessoas
entram para fazer uma compra rapida e
sem necessidade de muita orientacao.

Ex.: papelarias
(para produtos
basicos), farmacias,
padarias.
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O QUE, PARA QUEM
E COMO VENDER
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O que vendemos

Quanto mais o vendedor conhecer o que vende, mais recursos tera para conversar com o cliente. Faga o exercicio de
desmembrar o produto ou servigo que vocé vende em varios aspectos e componentes mercadolégicos, a fim de facilitar a
compreensao de seus atributos basicos e auxiliar a argumentagao. Avalie informagdes sobre:

* necessidade a que atende (qual dor do cliente vocé resolve com aquele produto?);

* segmento de clientes (quem séo os clientes para esse produto/servico);

* garantias que oferece o melhor produto/servico;

caracteristicas estruturais do produto/servigo (que fazem os clientes comprarem);

beneficios para o cliente (o0 que o cliente “ganha”; o que ele pode fazer com o seu produto);

diferenciais competitivos (comparado aos concorrentes/proposta de valor);

* referéncias (quem ja compra/consome?);

venda adicional (o que mais podemos oferecer ao cliente).

Para quem vendemos?
Comportamento de compra

Quando alguém entra em uma loja, ou recebe um vendedor em sua empresa, além do seu desejo de suprir uma necessi-
dade, ha sempre um sentimento envolvido que € a expectativa.

A expectativa esta relacionada a dois fatores importantes, séo eles:

1. Experiéncia semelhante: a tendéncia da pessoa € comparar a atual experiéncia com uma que ja teve. Essa
comparagao nem sempre € consciente, mas esta presente e influencia na expectativa.

2. Informacao (sobre a empresa ou produto/servigo): se a pessoa tem pouca ou nenhuma informagéo sobre a
empresa, ou sobre o que vai comprar, a expectativa dela tendera a ser relativamente baixa, ou inexistente. No
entanto, se for positiva ou muito favoravel, a expectativa sera alta, ou muito alta, o que aumenta a responsabilidade
do vendedor.
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A questao € que, quanto mais alta a expectativa, mais preparado deve ser o vendedor.

Expectativa baixa: para este tipo de expectativa, o vendedor deve ser agil e identificar a
necessidade do cliente, para muni-lo de informacdes. Quanto mais assertivo for o vendedor, mais
expectativas conseguira gerar e maior sera a sua influéncia na decisao de compra do cliente.

Expectativa alta: o cliente ja ouviu falar muito bem, ou ja teve uma étima experiéncia com a
empresa do vendedor, ou uma semelhante a ela. Assim, o vendedor deve estar muito atento a
este cliente porque a chance de frustra-lo é alta. Qualquer deslize pode fazer com que o cliente
nunca mais volte ou pior, que faca uma propaganda negativa. Por outro lado, se sua experiéncia
continua sendo magnifica, o cliente, provavelmente, indicara o vendedor para outras pessoas.

Expectativa de frustragao: o cliente teve informacgdes ruins sobre a empresa do vendedor,
ou sobre empresas do mesmo segmento. Ha casos, também, em que a experiéncia anterior foi
negativa, o que pode levar a uma atitude defensiva por parte do cliente.

Neste caso, a melhor forma de reverter esta ma impressao é escuta-lo, para verificar exatamente
a melhor solucao para ele. A frustracao, quando revertida, geralmente transforma a expectativa
do cliente em “alta”, no préximo contato.

Quando o cliente percebe o interesse legitimo e auténtico do vendedor com as suas necessidades, o seu comportamento
tende a mudar favoravelmente.

Como vendemos?

A ferramenta do vendedor é a pergunta. Vejamos os principais tipos de pergunta:

Pergunta fechada: ruim para estimular o dialogo, porque, em geral, tem
como resposta um “sim” ou “nao”. Porém, este tipo de pergunta & étimo
para direcionar uma escolha ou obter confirmacao.

Pergunta eco: tem finalidade de estimular o cliente a falar mais sobre a
opinido dele. E uma forma de aprofundar o assunto.

Pergunta reflexiva: € como se fosse um espelho. Repete os principais
pontos de uma conversa, ou de algo que o vendedor acabou de ouvir. A
pergunta reflexiva tem duas vantagens: faz o cliente notar o seu interesse
por ele e da a vocé a chance de confirmar o que o cliente deseja.

Pergunta beneficio: vocé acha que o seu produto possui argumento de
venda inquestionavel, mas ndo sabe se € o que importa para o cliente.
Entdo, € o momento de usar a pergunta beneficio.

Pergunta teste: funciona como um termémetro da conversa. Pode ser
usada a qualquer momento do contato com os clientes, sem afetar o an-
damento da relagéo ou a fase da negociagao.
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NEGOCIACAO
EM VENDAS

O mito do preco

Séo varios os fatores que influenciam a negociagéo entre vendedor e cliente. Vamos estudar, pois, os essenciais — tanto
racionais como emocionais —, que o cliente pode apresentar no ato da compra, assim como as obje¢des que pode fazer.
Vamos ao fator preco.

A relatividade do preco
O prego tem significados diferentes para pessoas diferentes, em momentos diferentes e sob circunstancias diferentes.

Importancia do preco:

e raramente € o unico fator levado em conta na decisao; * todo cliente € comprador em alguma faixa de preco;

* todo preco é muito alto, até que o cliente veja o beneficio; * o pregco € sempre relativo, e ndo “alto” ou “baixo”.

Fatores Racionais e Emocionais envolvidos no ato da compra

O cérebro humano é tdo complexo que, para facilitar, Daniel Kahneman o dividiu em Sistema 1 e 2, que sao:

O profissional de vendas deve se preocupar com sua ex-

: Automatico Autoprotegio pressao facial e a abordagem inicial, pois sdo fatores que

¢ Impulsivo Habilidades natas intensificam os sentimentos, os quais, por sua vez, refor-
: Pouco esforgo :

¢am ideias compativeis — no caso, de comprar.

Sabemos que os individuos sao diferentes e variam de
acordo com a fase de vida em que se encontram. Assim,
migramos entre um sistema e outro, apesar de conseguirmos
detectar predominancias em determinadas pessoas.

Vamos pensar no que vendemos. Fazemos negociagoes
mais complexas ou vendas impulsivas? Quando o cliente
compra comigo, ele costuma acessar qual dos dois
sistemas? De acordo com a resposta a essas perguntas,
devemos trabalhar de formas diferentes.

Por exemplo, se os meus produtos/servigos sao itens de
compra por impulso, logo, preciso acessar as emogdes por
meio de palavras confortaveis e de um ambiente empatico.
! Atencdo e 1 No entanto, se o meu cliente € mais racional e, no momento
; Calculos complexos  Faz escolhas da negociacao, ativa o seu sistema 2, preciso usar mais

: Concentragao Cauteloso :
: Mais lento Autocontrole : estatisticas, passar mais seguranga por meio de exemplos




Sebrae/SC

de “antes e depois”, além de outras técnicas.

Objecoes no meu negocio

Por que as objecoes assustam

Objecbes sao geralmente recebidas como um
lado negativo na relacdo comercial e temidas
pela maioria dos vendedores. Sdo muitos os
que nao sabem lidar com essa situagao, por
mais que seja um momento natural da venda.

Uma objecdo é parte inerente de qualquer
didlogo. Veja, por exemplo, quando vocé
conversa com seus amigos, em uma situagao
informal qualquer. Certamente, vocés néo
concordam em todas as coisas que sao ditas,
até porque seria um tédio. No convivio entre
amigos e familiares, ora concordamos, ora

discordamos, e assim se desenrolam as conversas, € por serem assim € que sao atrativas.

Entdo, por que a objecdo em vendas é tado temida? Por que representa risco de nao vender? O problema é que objegao
mal resolvida, ou mesmo mal-entendida, compromete qualquer venda. Vamos analisar isso melhor.

Tipos de objecao

Adiamento Investigacao

Rejeicao

“Nao, obrigado.”

“Nao temos interesse em novos
fornecedores.”

“Nao usamos este tipo de produto.”

“Acho isso caro.”
“Vocés demoram para entregar.”
“Nunca ouvi falar dessa marca.”

“Preciso consultar o meu sécio.”
“Vou pensar e depois te ligo.”

Ha pouca coisa a se fazer neste caso,
a nao ser deixar a possibilidade de
um contato futuro, porém, sem muita
insisténcia. Forcar as coisas, nesta
situacao, é estimular o aumento da
rejeicao.

O cliente adia, geralmente, por néo
se sentir seguro ou por nao querer

tomar uma decisao naquele momento.

Portanto, devemos deixa-lo a vontade
para refletir.

Em geral esta relacionada a coisas
concretas. Aspectos do produto, do
servico, da politica da empresa, das
formas de pagamento, do preco, entre
outros.

¢ Atitude adequada: aceitacao
tranquila.

* Acao recomendada: planejamento
de contato futuro (longo prazo).

¢ Atitude adequada: acolhimento a
necessidade de tempo do cliente.

* Acao recomendada: planejamento
de contato proximo (curto ou médio
prazos).

¢ Atitude adequada: empatia e
receptividade com as preocupacdes
do cliente.

¢ Acao recomendada: tratar com
franqueza e ser seguro na informagao
que passa ao cliente.
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FECHAMENTO
E POS-VENDA

Formas de fechar a venda
Fechamento direto

Perguntas:
* “Yamos embrulhar para presente?”

* “Que horas marcaremos para assinar o contrato?”

* “Qual a melhor data para comegarmos o servico?”

Fechamento por opcao

Perguntas:

* “O senhor quer o modelo basico ou de luxo?”
Q * “Vocé quer coleira peitoral ou de pescogo?”

* “Qual vocé prefere? Azul ou verde?”

.

“Prefere pagar a vista ou parcelado?”

Resumo
Perguntas:
* “Entdo, a senhora esta gravida e precisa que a pintura do quarto fique pronta em dois
dias. Atinta que usaremos é sem cheiro, e 0 pagamento sera metade agora, e o restante
no final do trabalho. E isso?”

Suposicao:

Cliente: “Gostei deste casaco para dar de presente”.
Vendedor: “Otimo. Vou deixa-lo no caixa enquanto vocé da uma olhada na nossa nova

colecao feminina”.

1o. ‘
Pergunta:
* “Entao, a senhora vai levar o azul?”

Ultima chance:

* “Se a senhora fechar hoje, poderemos entregar até sabado e surpreender a sua familia
ja no final de semana.”
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Po6s-venda, por que fazer

Vendedores bem-sucedidos costumam permanecer em contato com seus clientes, mantendo o compromisso com o rela-
cionamento estabelecido (ou potencial). Isso pode resultar em negdécios adicionais, mesmo depois da primeira venda, e na
indicagao de novos clientes.

Embora o0 acompanhamento nao seja uma tarefa dificil, requer disciplina e organizagao por parte do vendedor. Tipicamen-
te, o acompanhamento pode ser feito a distancia ou presencialmente, com o objetivo de aferir a satisfagao do cliente e ouvir
suas opinides. O formato apropriado depende do que vocé vende e para quem vocé vende.

Formas de acompanhamento

Existem vantagens em cada método de aproximacao. O mais importante é fazé-lo de forma criativa e sistematica.

Aplicativos de mensagens

Vantagens:
nao representa intrusao;

vocé pode criar uma
mensagem sob medida;

alcanga grande numero de
pessoas ao mesmo tempo;

vocé pode incluir links de
promocdes especiais;

a comunicagao é rapida;

custo quase nulo.

Cuidados:
peca permissao a empresa
e ao cliente;
nao compartilhe
informacdes pessoais de
clientes em grupos;

preste atencéo a
quantidade de mensagens
que enviara aos clientes;

tenha celeridade no
atendimento.
Maximize as vantagens:

tenha um nimero somente
para este fim;

nao faca grupos;

Comunique-se com o
cliente de forma privada;

salve os contatos com os
nomes dos clientes;

envie mensagens curtas e
objetivas.

Redes sociais

Vantagens:

esta onde o seu cliente
esta;

tem a abrangéncia que
VOCE quiser;

a interacéo € imediata;

o contato do cliente esta
sempre atualizado;

€ um forte canal de
relacionamento;

é relativamente barato.

Cuidados:

tenha uma conta
profissional separada da
pessoal;

tenha atengao a frequéncia
de posts;

cuidado com os erros
ortograficos e gramaticais;

utilize recursos visuais,
como imagens, videos e
gifs;

crie uma hashtag
especifica para vocé e
seus clientes;

nao convide todo mundo
para curtir a sua pagina.

E importante que sejam
pessoas interessadas pelo
que voceé vende.

Telefonema

Vantagens:
é flexivel;

vocé pode encontrar os
clientes em casa ou no
trabalho;

o relacionamento com
o cliente se torna mais
intimo.

Cuidados:

pergunte se o cliente
autoriza este tipo de
contato;

sempre verifique se a
pessoa esta disponivel.
Um telefonema pode ser
invasivo, se vier na hora
errada;

cuidado com os horarios.

Como fazer o telefonema
funcionar para vocé:
identifigue imediatamente
guem vocCe € e por que

esta ligando;
se o cliente Ihe deu
permissao para ligar em

determinado horario,
lembre-se disso;

certifique-se de que o

cliente pode falar com vocé

naquele momento;

se o cliente pedir para nao

receber mais ligacgoes,
certifique-se de que a
solicitacao dele sera
respeitada.

Visita pessoal

Vantagens:

o esforco demonstra
gue voceé realmente é
atencioso;

ha estreitamento do
relacionamento;

extrai do cliente as
suas preferéncias e
necessidades;

geralmente, o vendedor
consegue aumentar o seu
ticket médio.

Cuidados:
agende a sua visita;

respeite o tempo dado pelo
cliente;

o cliente deve saber
exatamente qual é o
proposito da sua visita.
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O entendimento do processo de vendas pode gerar novas oportunidades, bem como ampliar as possibilidades de
crescimento e expansao profissional, de maneira mais eficiente e sustentavel.

Agora que chegamos ao final deste e-book, vocé teve a oportunidade de refletir sobre a forma como atua, de conhecer e
praticar técnicas e estratégias para conquistar, manter e encantar o cliente — que € o inicio, o meio e o fim das a¢des da
empresa.

Adicionalmente, entendemos que as premissas e instrumentos aqui disponibilizados devem ser utilizados de forma a
desenvolver atitudes proativas para uma gestéo efetiva de vendas, em qualquer fase da constituicdo de uma empresa, bem
como no aprimoramento do profissional responsavel por esse processo. Estimulamos o gestor a buscar seu aprimoramento
periodico, sem receio de realizar novos ajustes ou adequagdes na sua atuacao.

Por isso, mudar s6 depende exclusivamente de cada um de nés. Temos todas as ferramentas e a capacidade de pensar
para essa mudancga, basta apenas querermos que a mudanga e 0 sucesso acontegam.

Boas vendas e conte com o Sebrae!
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