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O QUE VOCE VERA™?

AN\
W R
N Y

\eaik W R A

KNG W LR

LR
v ARMARY |
i i 4 v

/




1- SOBRE a tomada
de decisao do cliente

2- COMO mapear as
DORES e o PERFIL de
seu CLIENTE ALVO

3- PRINCIPAIS INDICADORES
da area comercial




DURANTE A PALESTRA PENSE:

1- posso colocar na pratica
esse conceito?
2- posso adaptar esse

método pra MEU NEGOCIO?



ATIVE O
MODO
ESPONJA




O PROCESSO
® DECISORIO
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AFINAL , PORQUE ALGUMAS CLIENTES
TOMAVAM DECISAO EM 40 SEGUNDOS
E OUTRAS ENTRAVAM, DESCIAM O

CLOSET E N/.0 COMPRAVAM?









HABILIDADES TECNICAS
E COMPORTAMENTAIS
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PASSOS DA VENDA
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10 pASso - PREPARACAO
20 pASsO - ABORDAGEM (INICIO DE CONTATO)

3° pASsO - SONDAGEM

4 passo - APRESENTACAO
se passo - OFERTA DE ADICIONAIS

(FECHAMENTO EXPERIMENTAL)

6 PASSO - OBJECOES

7o PAsso - FECHAMENTO DA VENDA
g0 pAsso - POS VENDA



QP 1°Passo- PREPARAGAO

3 30 pASSO - SONDAGEM

@ 6 PASSO - OBJECOES

go passo - POS VENDA



1° PASSO ¢

PREPARACAO

PREPARAGCAO ou
PLANEJAMENTO

DEVE SER DIVIDIDO EM TRES ETAPAS

12: PREPARACAO FISICA
22 PREPARACAO TECNICA
32: PREPARACAO MENTAL



PREPARACAO FiSICA




o
1° PASSO ©5y B PREPARACAO TECNICA
P RE PA RAGAO Esta etapa diz respeito ao

conhecimento técnico que vocé
precisa ter sobre OS PRODUTOS,
SERVICOS , AEMPRESA,
ASSISTENCIAS, GARANTIA, etc.




1° PASSO ¢
PREPARACAO

1: PREPARACAO TECNICA

Aqui também é o momento de
organizar seus indicadores.

SABE O QUE SAO INDICADORES?

« META (diaria, semanal, mensal)
- PA.

« TICKET MEDIO

« TAXA DE CONVERSAO

* FATURAMENTO

150




1° PASSO ¢
PREPARACAO

1: PREPARACAO MENTAL

A compreensao do que vocé vai ler
agora fard muita diferenca na sua
vida.

Aquilo que pensamos ou sentimos
com intensidade transforma-se em
comportamentos e resultados
equivalentes.




Se voce pensa que
pode ou se pensa
que nao pode, de
qualquer forma
voceé esta certo.

Henry Ford 13 pENSADOR



3° PASSO ¢

SONDAGEM

Investigacao ¢ a

palavra!
Neste passo vocé veste o
personagem de investigadora.

Sua cliente lhe dara pistas, porém
elabore uma lista de insights que ja
funcionaram com outras clientes.




3° PASSO ¢

DlCA: mostre-se interessado

| | : PERGUNTE 1
SONDAGEM ‘o '

Respeite o “jeito” da cliente.

“ AS sao
aS b4




o ® o
6 PASSO ¢ b OBJECOES sio uma parte

iImportante do jogo, mas elas

CONTORNANDO OBJ EGG Es querem dizer que voceé

perdeu a venda.

Elas ~devem ser contornadas
habilmente, com tato e sutileza,
assim estara bem mais proximo de
seu objetivo:

REALIZAR A VENDA!

Givers Gain®




6° PASSO ¢

CONTORNANDO o BJ E GG E s

Givers Gain®

EXEMPLO:

OK, pode me mostrar
hoje eu s6 vou dar uma
olhadinha'!




6° PASSO ¢ RESPOSTAS

OBJECAO:
OK, pode me mostrar mas
hoje eu sO vou dar uma
olhadinha'!

RECEBEMOS MUITA
COISA LINDA!!!




NOSSOS CLIENTES
ESTAO CADA VEZ +

EXIGENTES
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Diga o que acabou dﬁnﬂ




8° PASSO ¢
POS VENDA

SER FIEL E MAIS
VANTAJOSO.

LEMBRE-SE:

“VVenda é relacionamento...”

O po6s-venda da primeira
venda é o que realmente
aproxima o cliente de
VOCE.

E o poOs-venda das
proximas vendas é o
gque mantéem este
relacionamento.



80 PASSO '.°’ Com um bom trabalho de

pos-venda, o0s clientes

~ fi tisfeit
POS VE N DA elcam SICA} OSvocé para

outras pessoas:

BINGO
A MAGICA ACONTECE!

P B SER FIEL E MAIS




8° PASSO ¢

APOS A PRIMEIRA VENDA

~ Envie uma mensagem
POS VENDA agradecendo por

SER FIEL E MAIS
VANTAJOSO.



8° PASSO ¢ DICAS

/4  Mensagens de novidades
POS VENDA  vereens aienas
tenham motivo comercial

também sao bem vindas.

4

KEEP
i i SER FIEL E MAIS CALM
=®  VANTAJOSO. EM BREVE

NOVIDADES



80 PASSO ') DICAS:

- Manter cadastro dos
Pos VE N DA clientes para posterior
contatos.

Lembranca:

e Datas de aniversarios
* Retorno sobre pecas
desejadas

SER FIEL E MAIS - Primeiros clientes
~ VANTAJOSO. Eq
=4

——q CADASTRO

Z4




PRECISAMOS
CONHECER CADA
VEZ MAIS NOSSO

CLIENTE










PORQUE TER
CLAREZA?







O QUE VOCE FAZ PARA GERAR
CLAREZA?




de Deming,
DCA,
Ciclo de melhoria continua




* PDCA Training

Material

M Plan
Do

% Check
W Act

PDCA Reality

M Plan
m Do

w Check
W Act




Horas de Trabalho Tentativa e erro

Horas de Trabalho Fazendo a coisa certa







“O PLANEJAMENTO, EM

ASEIXIAR INICIATIVA
CENGESSAOPROGRESSO.”



FERRAMENTA

PLANEJAMENTO



Atividades Proposta de Relacionamento
chave valor com clientes

CANVAS

Parcerias
chave

\  Segmento
de clientes

,.-".

Estrutura Fluxo de
de custos -~ Recursos receita
chave canais




Proposta de
valor

CANVAS

Segmento
_ declientes




QD

g a )

Crie Observe os
valor clientes




Tarefas do

Cliente

Dores do
Cliente




CANVAS

VERS CONTABILIDADE

compremisse que 19z a sua empresa crescer
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CANVAS

VERS CONTABILIDADE

compromisse que faT & SUD EMPress crescer

Crizadores de ganhos Ganhes
M L ]
St
Produtos Tarefas
e Sevigos . do Clienta
' " o —
{178 =
— Sl

Analgésicos

®




CANVAS

VERS CONTABILIDADE
SEMPRE EM BUSCA - GESTAO A — INVESTIMENTO BAIXO ﬁ compromisse que faz 2 sUD empress crescer
PAR?AE;'?\IEZ-EB‘IL?ESI\ITO S oAe NA GERAGAO DE A TEMPO PARA
DEMANDAS DOS : OPERACIONAL £ UXO DE
DE EXCELENCIA CONTEUDO PARA CUIDAR DO
FRANQUEADOS FORTALECER A ’ CAIXA CLIENTE E
MARCA o SIMPLIFICADO N TR E
, D U LIBRADG LEVA-LO A ALTA
ALTA Q PERFORMANCE QA
CEO'S SEMPRE Criadores de ganhe AVALIACAO RENTABILIDADE Ganhos
EM MOVIMENTO CONSTANTE DE F 4 MARKETING / TER GANHOS
VIAGENS INTERN. EM DEMANDA DE CONTATO .o EFICIENTE RECORRENTES
NA BUSCA DE TRAF?I'EAXII__:;)AEARA DIRETO COM St
INOVACOES ENTREGA DE x INOVACOES RAPIDO
. CONTRATACOES .
INOVACOES G DO MERCADO RETORNO ﬁ\\
TECNOLOGICAS DO
Produtos
e Sevicos DSl 20IAE INVESTIMENTd
it QUALIFICADA
FRANQUIA TER CONTAYO e
POSSUIMOS [l MODELO VERS BAIXA RENTABILIDADE COM INOVACOES —
e AREA DE [l HOME BASED . DU MR
/ERS | . AUDITORIA ll cowoRkING ACOES TRABALHISTA
PERIODICO ALTO CUSTO OPERAC. EX FUNCIONARIOS
nalgesicos “ OPERACIONAL
_ o EQUIPE DE ALTO INGIC T MARKETING
DE TODO O MKT TURN OVER INER
OPERACIONA NO MODELO EFICIENTE

VERS O
FRANQUEADO EQUIPE

MULTAS RECORRENTES
ERRO DE COLABORADOE

ALTO NIVEL DE

NAO PRECISA COMPOSTA
TER PELOS

FUNCIONARIOS MELHORES
ESPECIALISTAS

DO MERCADO PERSONA: CONTADOR

ESPECIALIZACAO EM
DIVERSOS SEGMENTOS




Topo de funil

Meio do funil

Fundo do funil

Aprendizado e

Visitantes L
Reconhecimento
do problema

Leads

Oportunidades "
Decisao

Clientes de compra

«=s=s 1, PROSPECGAO
------ 2. MARKETING
------ 3. PROPAGANDA

------ 4. CONTATO COM
O CLIENTE



‘ O7 PERGUNTAS CHAVE PARA
QUALQUER AREA DE VENDAS

1. QUAIS SAO SUAS METAS (DIARIA, SEMANAL, MENSAL)?

O QUE SIGNIFICA o

acronimo VMIETAS?



Viovimentos

Especificos

Temporarios

Acoes

Sequenciais



ESTRUTURA PARA O
PLANEJAMENTO DE OBJETIVOS

oBJ ETIVO L

META 03 1 5}—'—‘ nowc.r ‘.-.mi”

IPR‘]GHHQ.

EMPRESARIAL




U 7 PERGUNTAS CHAVE PARA
AREA DE VENDAS
2. QUANTOS PROSPECTS VOCE PRECISA PARA BATER SUA

META?

QUAL SUA TAXA DE CONVERSAO?

QUAIS SAO AS PRINCIPAIS OBJECOES QUE O SEU TIME

DE VENDAS RECEBE DIARIAMENTE?

5. QUAL O SEUP.A.?

6. QUAL SEU TICKET MEDIO?

7. QUAIS SAO AS DORES QUE SEU PRODUTO/SERVICO
CURA?







.~~~ Ny IT’S WHAT YOU DO IN THE
. @ e DARK THAT PUTS YOU IN
® R THE LIGHT.

. RULE YOURSELF

E O QUE VOCE FAZ NO
ESCURO QUE O COLOCA
NA LUZ.
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Obrigado!

ENVIE UMA MENSAGEM DE WHATSAPP HOJE 29/05/2019 E RECEBERA:
E-BOOK COMPLETO SOBRE OS 8 PASSOS DA VENDA + PDF DESTA
APRESENTACAO + VIDEOS.



EQUACAO ‘SIMPLES’
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Inteligéncia para a qualificacao de leads.
Leads gualificados em profundidade

oo exacts-



pipedrive




