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Vendas é o processo de
persuadir um possivel
cliente a adquirir um
produto ou servico para
atender suas
necessidades ou des




Persuasao € uma forma de sensibilizar a razao,
emocao e o instinto do cliente, com o objetivo de
convencer que o produto ou servico e a solucao
que ele procurava.
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Antigamente o vendedor era aquela pessoa que
sabia enganar os clientes prometendo mais do que
realmente entregava.




Attla/II'I1eI1 e

vendedor ags '
profissionais
altamente ti

para oferecel
solucoespa
clientes. N:
apenas vender, mas
resolver!!
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v Qual-produto/servico?

v Qual o perfil do cliente?

v Onde (e como) prospectar?
v Formato da equipe de venda?
v' Qual a mensagem principal?
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https://www.linkedin.com/posts/paulo-henrique-oliveira-a2171b21_case-la-fruteria-ugcPost-7026614637479538688-yW-t?utm_source=share&utm_medium=member_desktop
https://www.linkedin.com/posts/paulo-henrique-oliveira-a2171b21_case-la-fruteria-ugcPost-7026614637479538688-yW-t?utm_source=share&utm_medium=member_desktop
https://www.linkedin.com/posts/paulo-henrique-oliveira-a2171b21_case-la-fruteria-ugcPost-7026614637479538688-yW-t?utm_source=share&utm_medium=member_desktop

v Como é o ambiente de Eu!a ﬁloja"
v Como é a regiao onde flca sua loja?

v Sua rua @ movimentadsz
fem estrutura de es
segurancas
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Ag pessoas podem atée nao lembrar o
Gue voce fez, ou digse, mas sempre

CLembrarao como se sentiram em sSua |
loja!
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pmento GI’ItICO' E py&lso ser a@dﬁvel &
posm)@ Sem s.er invasivo e intrometido...

‘r@w ouwr 0 que 0 chhnle precisa.
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Procure tracar um perfil deste cliente
enquanto conversam, quais suas
necessidades, preferéncias, opinioes, etc...
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Nao tenha pressa ¢

iechar a vend ste o cliente!
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0 que vale mais?
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0 mais barato sempre vende ma




O melhor sempre vende mais?
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https://www.youtube.com/watch?v=DkLgJp7CBnQ



https://www.youtube.com/watch?v=DkLgJp7CBnQ

Negociar e buscar uma solucao
para o entre
duas ou mais partes, visando o
melhor resultado possivel.




. BATNA ou MACNA .
Negociador A de B Negociador B

Ideal de B l I
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Vendedor Cliente

A

v
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Nao deixe a ansiedade
atrapalhar

Sempre associe 0
preco ao valor

Preco nao se justifica,
ou dé desconto ou
continue argumentando

Nao dé descontos tao
cedo, fogue nos
beneficios

Guerra de preco s6
deteriora a negociagcao

Para ceder tem que
haver uma
compensacao

Nao esqueca sua
MACNA

Figue atento a
comunicacgao nao
verbal

Negociar ndo € uma
guerra, pode ser bom
para os dois lados







Nao basta apenas conquistar, é preciso
cuidar do relacionamento!




Interaja com o0s
seus clientes |
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» Mensagem de Natal
» Mensagem de aniversario

» Chegada de produtos novos
» Data comemorativa relevante

» Ou so para saber como ele esta!



Cada negociacao tem sua
caracteristica, mas em geral todas
possuem:

Fatores intervenientes (percepcoes, emocoes e
comunicacdo) Prenda-me se for capaz: falso agente
secrefo no quarto

https://www.youtube.com/watch?v=50CiGO9vMw4A



https://www.youtube.com/watch?v=5oCjG9vMw4A

Cada negociacao tem sua
caracteristica, mas em geral todas
possuem:

e Comportamento emotivo (Golpe duplo:

apostador viciado)
https://www.youtube.com/watch?v=10wpRXkGyXo

https://www.youtube.com/watch?v=WzCJCYR4GVq



https://www.youtube.com/watch?v=1OwpRXkGyXo
https://www.youtube.com/watch?v=WzCJCYR4GVg
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