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papel do vendedor

Prospeccao

Planejamento diario ou roteiro de vendas
Comunicacao (interna, externa, com clientes
Ou prospects)

Fechamento da Venda

Atendimento aos clientes atuais

Coletar informac0des sobre clientes e

concorrentes

Feedback para outras areas (marketing,
técnica, logistica, etc)
Acompanhar resultado x meta

Campanhas de incentivo




Venda simples:

- Vendedor apenas tira os pedidos

- Na&o ha relacao comercial, apenas uma troca de dinheiro por produto/servico
- Cliente vulneravel a concorréncia

- Vendedor foca na meta de quantidade mas esquece qualidade (perde cliente)

Venda complexa

- Venda consultiva

- Relacao duradoura, o vendedor busca solucGes para o cliente

- Cliente "blindado” e/ou fidelizado

- Vendedor planeja o crescimento gradual de sua carteira sem perder a
gualidade do atendimento aos clientes atuais




Indireta

Funcionarios Terceirizados Funcionarios + Terceirizados
Maior controle Menor controle Demanda regras claras
Mais comprometimento Maior rotatividade ~Garante maior cobertura
— Mais barato Cuidado com processos judiciais
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Sell in

E a relacdo comercial
entre o fabricante e
seus canais de
distribuicao e vendas.

B2B

Menos clientes
Grandes quantidades
Ticket médio alto
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SELL OUT

E a venda ao consumidor final.

v B2C
v' Mais clientes com menores quantidades

I v Ticket médio baixo !



oco: sell-out
Tudo esta atrelado a venda final ao
consumidor, € esta demanda que movimenta
toda a cadeia!

Fornecedores Transportadoras Fabricantes
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Transportadoras
Consumidores

ﬁ Comeércios
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Mas se tudo depende
do sell-out... pra que
servem as estratégias

de sell-In?



Nao da pra correr o risco de perder a oportunidade!




No PDV e possivel apresentar o

portfolio inteiro, destacar

lancamentos e pormocdes.



O PAPEL

DE UM

VENDEDOR

PLANEJAMENTO
DE VENDAS

GESTAO DE
CARTEIRA

POSITIVACAO

NOVOS
CLIENTES

RELACIONAMENTO
TECNICO

NEGOCIACAO
DE SELL OUT

ATIVACAO
NO PDV

CAPACITACAO E
INCENTIVO

€ Tona




Para ter sucesso na venda e
preciso conhecer melhor seu
cliente!!




Se apega nos
detalhes, mas
demonstra
dificuldade de
associar as
informacdes.

aclocinio lento

O que fazer?

- Use ideias simples e claras;

- Evite falar muito rapido;

- Acompanhe sempre o0 quanto ele esta compreendendo;
- Procure manter o foco e evitar distracoes;

- Use exemplos faceis;

- Argumente com provas e documentos;

- Nao o pressione, va no tempo dele




E simpéatico e
agradavel, adora
uma conversa e
frequentemente

desvia o assunto.

em numorado

O que fazer?

Nao pense que a venda vai ser facil;
Seja simpatico e bem humorado, mas sem falsidade, e
principalmente sem perder o foco da venda;

Conduza a conversa e mantenha o foco na venda;
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E vaidoso, sabe de
tudo e n&o aceita
opinidao dos outros.
Deseja 0 poder,
gosta de dominar a
conversa e
pressionar 0
vendedor.

resuncoso

O que fazer?

- Sem exageros, prestigie suas vaidades e seu ego;

- Nunca o menospreze;

- Mas também nunca tenha medo deste tipo de cliente;

- Seja rapido, objetivo e seguro;

- Nao dé solucdes, mas sugestoes, e deixe que ele sinta a

sensacao de ter decidido por conta propria;




Costuma ser
apressado,
desorganizado,
muda de ideia de
repente, e muitas
vezes vem reclamar
depois dizendo que
foi enganado.

eSCculdado ou conruso

O que fazer?

Seja cauteloso e nao entre no ritmo dele;

Desconfie quando a venda & muito facil e rapida;

Faca quantas perguntas forem necessarias para entender
sua real necessidade, para ter certeza se o0 que ele esta
pedindo vai atendé-lo;

Nao tenha medo de perder uma venda se vocé nao
consegue resolver seu problema;

Registre tudo que puder, faca uma ata de reuniéao ou
elabore uma proposta comercial por escrito com todos os

detalhes para ser assinada;




eScontiado ou Curioso
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Desconfia de tudo e
de todos, gosta de
debater com
firmeza e fazer
muitas perguntas.
Quer raciocinar e
entender o por qué
das coisas.

O que fazer?

Seja firme também para nao perder credibilidade

Seja agradavel, sem exagero, e demonstre que gosta
guando tem um cliente interessado como ele;

“‘Dé corda” para suas perguntas e “envolva-o” com
argumentos légicos e comprovados;

Nao ceda totalmente o controle da conversa, para evitar

temas que levem a novas perguntas;




Normalmente e
bem informado,
sabe o que quer e o
que esta dizendo. E
dificil de ser
influenciado e nao
aceita argumentos
rasos.

onflante

O que fazer?

- Demonstre seu conhecimento sem ser arrogante;
- Deixe-0 a vontade para tirar suas duvidas;

- Seja sempre firme;

- Ao argumentar apresente fatos e dados, nunca opinioes;
- Nao esconda informacao deste cliente, mesmo se nao for
algo bom, sua sinceridade vai ajudar a conquistar sua

confianca;
- Use sempre a logica, o bom senso e a razéo para

oferecer uma solucao para seu problema.




Nao gosta de falar,
portanto € mais
dificil de entender
suas necessidades.
Mas gosta de ouvir
conselhos. Tem
medo de tomar
decisao.

MIAO

O que fazer?

Tente conquistar sua confianca através de um dialogo
tranquilo, sem pressao;

Sempre que possivel apresente conselhos e sugestoes,
mesmo gque nao estejam relacionados com sua venda,;
Faca perguntas abertas, que nao possam ser respondidas
com um simples “sim/nao”, mas evite interrogatorios;
Sempre que ele apresentar alguma ideia, ou opiniao,
aproveite para encoraja-lo a desenvolver melhor a

situacao;




E nervoso e gosta
de Dbrigar, néo
hesita em expor
sua opinido e tem
pavio curto,
facilmente pode
partir para ofensas
pessoais ou ao

'ritaGo

O que fazer?

- Mantenha a calma e saiba ouvir seu problema,;

- Evite discussoOes e atritos;

- Nunca entre no ritmo dele, mantenha um tom de voz
calmo e um dialogo tranquilo;

- Seja paciente, use suas proprias ideias para construir
seus argumentos;

- Cuidado com “armadilhas”, alguns clientes nao querem
nem comprar so discutir;

- Melhor perder uma venda do que perder a razéo;




I In!epen!ente !o c||ente .

 Venda uma solucao e nao um produto

« Valor e preco sao muito diferentes

 Tenha prazer em vender

« Conheca profundamente seu produto/servico

* Pense como o cliente e esteja preparado para
suas perguntas

« Seja sincero e confiavel




| de vendas

nicas
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* Aproximacao
* Entrevista
 Demonstracao
* Negociacao

e Conclusao
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ar com duvidas e/ou criticas

Ouca com atencao a objecao do cliente antes de qualquer
CoIsa,

aloa Il

Seja cordial e agradavel com o cliente, se necessario repita o
gue ele disse para demonstrar que compreendeu seu
problema;

As vezes vale a pena fingir que ndo entendeu a duvida do
cliente, e apresentar mais dados para ajuda-lo a decidir.

Em alguns casos € melhor jogar aberto e ser direto
perguntando se existe alguma barreira para fechar a venda



I E I

Steja atento aos sinais

» Expressao corporal e mudanca de foco as
perguntas pode sinalizar que o cliente
esta pronto para fechar a venda.

Exemplo: Apos alguns minutos conversando com o vendedor sobre um
produto, perguntando caracteristicas técnicas e tirando duvidas sobre
marcas concorrentes... qguando as perguntas comecarem a ter foco no
prazo de entrega e a garantia daquele item, o vendedor deve perceber
gue o cliente ja deu sinais para concluir a venda.
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CADENCIA OUTBOUND — E-MAILS COM FOCO NA
COMUNICACAO

v
0 primeiro e-mail nao v v v v v
precisa ser uma
apresentacao da sua
empresa. 80% sobre
elef o que é relevante
sobre ele e 20% sobre

Artigofvideo — FUP do artigo + Case Video sobre a sua Case de sucesso.

material rico de sucesso. empresa. 1 minuto Finalizagdo =nutrido

Peca a reunidao
Peca a reuniao

VOCE.

Www.myrianmcurao.com.br
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