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UM POUCO SOBRE MIM
__________________________________________

* Trabalhando na área comercial há mais de 15 anos







O QUE VOCÊ VERÁ NOS PRÓXIMOS 40 MINUTOS? O QUE VOCÊ VERÁ ?



1- SOBRE a tomada 
de decisão do cliente

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

3- PRINCIPAIS INDICADORES 

da área comercial



DURANTE A PALESTRA PENSE:

1- COMO posso colocar na prática 
esse conceito?
2- COMO posso adaptar esse 
método pra MEU NEGÓCIO? 



ATIVE O 
MODO 

ESPONJA



O PROCESSO 

DECISÓRIO















ENCONTRO PRESENCIAL 

PALESTRA 

TREINAMENTO

AFINAL , PORQUE ALGUMAS CLIENTES 

TOMAVAM DECISÃO EM 40 SEGUNDOS 

E OUTRAS ENTRAVAM,  DESCIAM O 

CLOSET, E NÃO COMPRAVAM?





VOCÊS JÁ NOTARAM ? 



HABILIDADES TÉCNICAS
E COMPORTAMENTAIS



PASSOS DA VENDA



8

7
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1 1º PASSO - PREPARAÇÃO

8º PASSO - PÓS VENDA 

7º PASSO - FECHAMENTO DA VENDA 

6º PASSO - OBJEÇÕES

5º PASSO - OFERTA DE ADICIONAIS 
(FECHAMENTO EXPERIMENTAL)

4º PASSO - APRESENTAÇÃO

3º PASSO - SONDAGEM

2º PASSO - ABORDAGEM (INÍCIO DE CONTATO)



8

7

6

4

3

1 1º PASSO - PREPARAÇÃO

8º PASSO - PÓS VENDA 

6º PASSO - OBJEÇÕES

3º PASSO - SONDAGEM



PREPARAÇÃO ou 

PLANEJAMENTO

DEVE SER DIVIDIDO EM TRÊS ETAPAS

1ª: PREPARAÇÃO FÍSICA

2ª: PREPARAÇÃO TÉCNICA

3ª: PREPARAÇÃO MENTAL



PREPARAÇÃO FÍSICA



1: PREPARAÇÃO TÉCNICA

Esta etapa diz respeito ao 

conhecimento técnico que você 

precisa ter sobre OS PRODUTOS, 

SERVIÇOS , A EMPRESA, 

ASSISTÊNCIAS, GARANTIA, etc. 



1: PREPARAÇÃO TÉCNICA

Aqui também é o momento de 

organizar seus indicadores. 

SABE O QUE SÃO INDICADORES? 

• META  (diaria, semanal, mensal)

• P.A.

• TICKET MEDIO

• TAXA  DE CONVERSÃO

• FATURAMENTO



1: PREPARAÇÃO MENTAL

A compreensão do que você vai ler

agora fará muita diferença na sua

vida.

Aquilo que pensamos ou sentimos

com intensidade transforma‐se em

comportamentos e resultados

equivalentes.

ATENÇÃO





Investigação é a 

palavra! 
Neste passo você veste o 

personagem de investigadora.

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



DICA: mostre-se interessado

pelo cliente. PERGUNTE 1x

ouça 20x.

Respeite o “jeito” da cliente.

“ As PERGUNTAS são 

as RESPOSTAS” 



OBJEÇÕES são uma parte

importante do jogo, mas elas

NÃO querem dizer que você

perdeu a venda.

Elas devem ser contornadas

habilmente, com tato e sutileza,

assim estará bem mais próximo de

seu objetivo:

REALIZAR A VENDA!



EXEMPLO:

OK, pode me mostrar mas

hoje eu só vou dar uma 

olhadinha !

TIRE UM TEMPO PARA 

PENSAR EM todas as 

objeções que lembrar. 



AGORA PENSE EM 

RESPOSTAS PARA AS 

OBJEÇÕES

RESPOSTA

Que legal! Já que vai somente 

dar uma olhadinha, vou lhe 

mostrar as maiores novidades 
.. RECEBEMOS MUITA 

COISA LINDA!!!

OBJEÇÃO: 

OK, pode me mostrar mas 

hoje eu só vou dar uma 

olhadinha !



NOSSOS CLIENTES 
ESTÃO CADA VEZ +

EXIGENTES





LEMBRE‐SE:
“Venda é relacionamento...” 

O pós‐venda da primeira

venda é o que realmente

aproxima o cliente de

você.

E o pós‐venda das

próximas vendas é o

que mantém este

relacionamento.



Com um bom trabalho de

pós‐venda, os clientes

ficam satisfeitos

e INDICAM você para

outras pessoas:

BINGO 
A MÁGICA  ACONTECE!



DICAS:

APÓS A PRIMEIRA VENDA

Envie uma mensagem 

agradecendo  por 

exemplo: 



DICAS:

• Mensagens de novidades

• Mensagens que não 

tenham motivo comercial 

também são bem vindas.



DICAS:

Manter cadastro dos 

clientes para posterior 

contatos. 

Lembrança: 

• Datas de aniversários 

• Retorno sobre peças 

desejadas

• Primeiros clientes



PRECISAMOS 
CONHECER CADA 
VEZ MAIS NOSSO

CLIENTE







PORQUE TER 

CLAREZA?



LEADS



O QUE VOCÊ FAZ PARA GERAR 

CLAREZA?



Ciclo de Deming, 

PDCA, 

Ciclo de melhoria contínua

(Plan = Planejar) 

(Do = Executar)(Check = Verificar)

(Action = Agir)











FERRAMENTA de 

PLANEJAMENTO



CANVAS



CANVAS







CANVAS



CANVAS



CANVAS

TER GANHOS

RECORRENTES

TER EQUIPE

QUALIFICADA

TER BAIXO 

CUSTO 

OPERACIONAL

TER ALTA

RENTABILIDADE

TER CONTATO

COM INOVAÇÕES

DO MERCADO
BAIXA RENTABILIDADE

ALTO CUSTO OPERAC.

ALTO INDICE DE 

TURN OVER 

MULTAS RECORRENTES

ERRO DE COLABORADOES

MARKETING

INEFICAZ

AÇÕES TRABALHISTAS

EX FUNCIONÁRIOS

ALTO NÍVEL DE 

ESPECIALIZAÇÃO EM 

DIVERSOS SEGMENTOS

TEMPO PARA

CUIDAR DO

CLIENTE E

LEVÁ-LO À ALTA

PERFORMANCE

FLUXO DE 

CAIXA 

SIMPLIFICADO 

EQUILIBRADO

BAIXO 

CUSTO 

OPERACIONAL

ALTA 

RENTABILIDADE

MARKETING

EFICIENTECONTATO 

DIRETO COM 

INOVAÇÕES 

DO MERCADO
RÁPIDO 

RETORNO

DO 

INVESTIMENTO

POSSUIMOS 

ÁREA DE 

AUDITORIA

MODELO VERS 

HOME BASED 

COWORKING

EQUIPE DE 

MKT 

EFICIENTE

EQUIPE 

COMPOSTA 

PELOS 

MELHORES  

ESPECIALISTAS 

DO MERCADO

NO MODELO 

VERS O 

FRANQUEADO 

NÃO PRECISA 

TER 

FUNCIONÁRIOS

VERS CUIDA 

DE TODO O 

OPERACIONAL

VERS REALIZA 

TREINAMENTOS 

PERIÓDICOS

INVESTIMENTO 

NA GERAÇÃO DE 

CONTEÚDO PARA 

FORTALECER A 

MARCA

SEMPRE EM BUSCA 

DE TALENTOS 

PARA ATENDIMENTO 

DE EXCELENCIA

GESTÃO A

VISTA DAS 

DEMANDAS DOS 

FRANQUEADOS

AVALIAÇÃO 

CONSTANTE DE 

DEMANDA DE 

TRABALHO PARA 

REALIZAR 

CONTRATAÇÕES

CEO’S SEMPRE 

EM MOVIMENTO 

VIAGENS INTERN.

NA BUSCA DE 

INOVAÇÕES ENTREGA DE 

INOVAÇÕES 

TECNOLÓGICAS

DASHBOARD

FRANQUIA

PERSONA: CONTADOR





07 PERGUNTAS CHAVE PARA 

QUALQUER ÁREA DE VENDAS

1. QUAIS SÃO SUAS METAS (DIÁRIA, SEMANAL, MENSAL)?

O QUE SIGNIFICA  o 

acrônimo METAS?



Movimentos

Específicos

Temporários 

Ações 

Sequenciais





2. QUANTOS PROSPECTS VOCÊ PRECISA PARA BATER SUA 

META?

3. QUAL SUA TAXA DE CONVERSÃO?

4. QUAIS SÃO AS PRINCIPAIS OBJEÇÕES QUE O SEU TIME 

DE VENDAS RECEBE DIARIAMENTE?

5. QUAL O SEU P.A.? 

6. QUAL SEU TICKET MÉDIO? 

7. QUAIS SÃO AS DORES QUE SEU PRODUTO/SERVIÇO 

CURA?

07 PERGUNTAS CHAVE PARA 

QUALQUER ÁREA DE VENDAS





IT’S WHAT YOU DO IN THE 

DARK THAT PUTS YOU IN 

THE LIGHT. 
RULE YOURSELF

É O QUE VOCÊ FAZ NO 

ESCURO QUE O COLOCA 

NA LUZ.

DICIPLINE-SE



Obrigado!
Mairon Mesquita
(12) 9 9646 7190
@maironm3
maironmesquita

ENVIE UMA MENSAGEM DE WHATSAPP HOJE 29/05/2019 E RECEBERA:

E-BOOK COMPLETO SOBRE OS 8 PASSOS DA VENDA + PDF DESTA 

APRESENTAÇÃO + VIDEOS. 



O QUE VOCÊ VERÁ NOS PRÓXIMOS 40 MINUTOS? 

PROCESSOS EFICIENTES

PESSOAS ENGAJADAS

RESULTADOS EM 

ASCENSÃO

EQUAÇÃO ‘SIMPLES’



Inteligência para a qualificação de leads.
Leads qualificados em profundidade



CRM – Gestão de FUNIL DE VENDAS


