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Técnicas de Vendas

O que sao?

Mecanismos de vendas e hegociacao
Dialogo que facilitam uma tentativa de negdcio

Desenvolvidas para funcionar em diferentes cenarios

Cada técnica se encaixa de maneira distinta




Bases técnicas

Entendimento sobre principais necessidade dos clientes;

Vantagens do produto ou servico

Caracteristicas do produto ou servico que podem gerar objecao

Nivel de urgéncia de compra que o cliente tem (ciclo de venda por
produto)

Conhecimento do mercado, regiao e concorrentes




Como construir um bom processo de vendas

W Processo de vendas eficaz precisa ser adaptavel
W O foco estda em fechar negdcio de acordo com o cliente e o produto

W Cada situacao demanda um tipo de esforco diferente

W Seu produto e sua persona vao definir o seu processo

¥ Estruturacao via funil e CRM




Construindo o processo de vendas

Tenha foco no consumidor

W N3ao se prende ao gque a sua empresa quer falar
W Se prenda ao que o seu lead quer ouvir

¥  Vender uma solucao é muito mais eficaz do que ter um discurso pronto

W Deixar claro quais sao os beneficios

¥ Como ele atende as necessidades do seu lead
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1. A primeira impressao

W Leads estao sempre focados em como um vendedor se comporta

W Cause uma boa impressao logo no primeiro contato
W Evite conversas sobre o mau tempo, expor suas insatisfacdes com fatores exte

@ Foque em demonstrar alto-astral, humor (sem
exagerar)

¥ Isso é o que conduzira o clima da negociacgao.
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Abordagem “agora ou nunca”

W Clientes estao em busca de oportunidades unicas de negécio

W Deixar uma vantagem passar € algo impossivel

“ Crie ofertas e promocdes personalizadas para cada cliente com fim de duracao

¥ Esta oportunidade esta sendo gerada para ELE(A)

¥ Trabalhe com a ideia do “agora ou nunca”
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Técnica para ofertas e descontos

W Se a oferta do cliente for aceitavel, responda positivamente, mas imponha uma
condicao

W SO posso aceita-las se vocé assinar agora

“ Antes de pedir a autorizacao de desconto, confirme o fechamento com o
cliente.

¥ Isso gera a sensag¢ao de vantagem para o
cliente

¥ Se vocé garantir que vai fechar por esse preco, posso pedir
autorizacgao.
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Técnica de remocao para ofertas e descontos.

W Responder pedidos de desconto removendo alguma vantagem ou recurso

W “Eu posso fazer por esse preco, mas ndao conseguirei oferecer frete gratis.”

© “Nesse preco, sé consigo oferecer o servico sem o suporte premium.”

¥ Se vocé garantir que vai fechar por esse preco, posso pedir
autorizacao.
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Saiba falar sobre concorrentes

W Nao é preciso levar isso a um nivel de negatividade

W Pode ser que ele resolva tirar conclusdes de vocé por meio dessa atitude

“ Mantenha seu carater integro

@ Foque apenas em mostrar o destaque do que vocé vende.
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Trace paralelos e use metaforas

W Metaforas e paralelos ajudam o cliente e visualizar

¥ Linguagens acessiveis

© Mas nao informal demais

¥ Ajuda de comparacgdes, podem ser decisivas na compreensao
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Trace paralelos e use metaforas

W Metaforas e paralelos ajudam o cliente e visualizar

W Linguagens acessiveis

© Mas nao informal demais

¥ Ajuda de comparacgodes, podem ser decisivas na compreensao
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Ofereca diferentes canais de contato

W O cliente compra onde ele quer

¥ Omni canalidade

© Clientes exigentes ndao querem interrupgoes

¥ E fundamental, também, dar ao cliente a opcio de canal
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Evite interromper seu cliente

¥ Nosso maior ativo € o tempo e a atencao

W Respeite os hordrios pré agendados

“ Faca follow-ups organizados (CRM)

M Alinhe a expectativa do proximo passo
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Avanco x Continuidade

W Continuidade nao é um resultado de alta performance

B Avancos sao estruturados

“ Deixe bem claro qual € o AVANCO

¥ Mostre o caminho para o avancgo
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Ative a atencao constantemente

¥ Nao deixe o cliente perder ou dividir a atencao

¥ Faca perguntas de atencédo

" Isso esta fazendo sentido para vocé? Prefere conversar sobre isso em outro
momento?

¥ Estimule a atencao
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Quartas e quintas-feiras sao bons dias para ligacao

¥ Meio da semana tem os melhores dias para ter total atencao em uma ligagao dce

W Segunda e terca sao os dias de resolver pendéncias

Day of the Week: Initial Dials to Leads that Become Qualified

\v
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O poder da linguagem corporal

¥ Pode aumentar em até 56% as chances de vendas

W Posicionar-se de forma adequada

" Saber identificar os sinais corporais que os clientes emitem

¥ Alinguagem corporal adequada também transmite maior confiancga
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Sorria muito mais

W Sorriso de Duchenne

W Ajudara a remover qualquer tensao na negociagao

" Receba seu cliente com um sorriso

W Use esse recurso sempre que houver brechas, mantendo a seriedade
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Mantenha-se 100% atento ao cliente

W Respeite o momento dele e escute o que tem para dizer

W As percepcgdes e consideracdes dele sao essenciais

" Isso é ser gentil e empatico
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Vendas para clientes

W Analises de CRM e histéricos de interagdes

W Preferéncias de compra

" Necessidades recorrentes

“ Histdérico de Reclamacdes e atendimentos
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Vendas para clientes

W Fale sempre em fidelidade

W Clientes recorrentes gostam de se sentir valorizados

“ Merecem condicdes de compra melhores

¥ E necessario ter flexibilidade e saber como entregar




