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INTRODUCAO

Atualmente, somente oferecer um bom produto
ou servico esta longe de ser o suficiente para
fechar bons negocios, e vocé provavelmente ja
tenha consciéncia disso. Mas o que talvez vocé
ainda desconheca é o motivo que leva sua
empresa a perder vendas, mesmo quando da ao
cliente um atendimento que considera
exemplar, personalizado e atencioso. Afinal, por
que mesmo apos tanto esfor¢o o consumidor
nao comprou?

Pode ser que a sua equipe nao tenha sido habil
o bastante para demonstrar que a oferta era
capaz de entregar ao usuario exatamente aquilo

N

qgue ele procurava. Nao entenda isso como uma

critica, € apenas a constatacao de um fato.

Obviamente, com algumas excecoes, os profissionais da area de vendas sao treinados com orientacao para o fechamento
do negdcio, e nao para voltar o foco para o cliente. Em outras palavras, muitas vezes aquela pessoa que negocia com um
vendedor é vista apenas como mais um numero, o qual ele esta ansioso para contabilizar em seus resultados.
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INTRODUCAO

Assim sendo, preocupados somente com o
desfecho, muitos sao aqueles que conduzem o
processo com pressa e desleixo, nao sabem lidar
bem com objecbes, até forcam o cliente a fechar
negocio e comprar naquele momento. Chegam a ser
inconvenientes e insistentes com o argumento da
grande oportunidade que ele perdera se nao bater o
martelo ali mesmo.

Tudo isso faz parte de uma pressao
desagradavel e desnecessaria que afasta o
consumidor em vez de atrai-lo, ainda que
pareca que a situacao esteja favoravel
para a venda.
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No atual modelo de mercado esse tipo de pratica
nao tem mais espaco e nao da mais certo.

Por mais que o profissional seja atencioso,
educado e tenha dominio sobre as caracteristicas
do produto que comercializa, a venda s6 acontece
se o cliente quiser e na hora em que ele quiser.
Normalmente, isso depende da pessoa acreditar
que esta diante da melhor proposta para o que ela
demanda e tem procurado.

Por isso, neste e-book, vocé vai conhecer,

de maneira bem objetiva, as 10 melhores
estratégias de venda para vocé aplicar no
seu negocio. Boa leitura!


https://www.foccoerp.com.br/gestao-de-vendas/processo-de-vendas/
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ACABE COM AS OBJEGCOES ANTES QUE ACONTECAM

A primeira coisa que um bom profissional
de vendas deve ter em mente é que
guanto mais objecdes e perguntas o seu
cliente fizer, mais interessado ele esta no
produto ou servico, ou seja, na solucao
que é apresentada a ele. Caso contrario, a
pessoa nao perderia tempo, certo?

Por sua vez, o vendedor, em seu papel

de negociador, precisa compreender que
as perguntas fazem o papel de matéria-
prima essencial para uma rica negociacao.
Afinal, é justamente delas que se extraem
todas as dicas e informacoes necessarias
para conseguir contornar objecoes e
tracar o caminho ideal, em direcédo a

concretizacao da venda.
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Portanto, com o propdsito de ter aptidao
para responder adequadamente as
duvidas e as perguntas do consumidor,
assim como acabar com as objecoes
antes que elas acontecam, o bom
vendedor precisa fazer o minimo:

# conhecer os produtos e servicos de
cor e salteado;

# conhecer a empresa;

# entender a personalidade do cliente;

# saber quem sao os concorrentes;

# se atualizar constantemente;

# entender o mercado e suas
necessidades a fundo.
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USE GATILHOS MENTAIS EM TODO O PROCESSO COMERCIAL

As palavras e expressoes que levam as pessoas
tomar decisoes especificas Ou seja, muitas vezes,
até mesmo sem perceber, sdao termos que ajudam
na maior e melhor conversao de clientes e leads.

Dessa forma, a utilizacao dos gatilhos
mentais é importante durante todo o
processo de comunicacao com os leads
e clientes, tanto no ambiente digital
quanto pessoalmente.

Afinal, estamos falando de recursos que sao
muito usados para gerar desejo, mostrar
autoridade e passar a ideia de que os usuarios

precisam agir o quanto antes para nao perderem

a oportunidade de adquirir determinada solucao.
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INTEGRE OS TIMES DE MARKETING E VENDAS

Caso nao exista uma integragcao entre marketing
e vendas, e se ambas as areas nao
compartilharem objetivos, a empresa tera duas
divisoes distintas, cada uma puxando em
direcdes opostas, quando deveriam estar no

mesmo barco

O mundialmente chamado “marketing moderno”,
aquele que se baseia no comportamento online das
pessoas, prega uma mudanca radical no modo
como elas consomem seus produtos e servicos hoje
em dia e na maneira que 0os consumidores pensam a
propaganda e o marketing.
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Com o usuario mais presente nos ambientes
virtuais e também mais esperto e inteligente,

as acoes de marketing e vendas do futuro
deverao ser quase todas direcionadas para

as redes sociais. Dessa forma, o impacto do
marketing virtual, com base no contato direto com
o cliente e em conteldo é o que ditara as proximas
regras de vendas.

Portanto, definir metas e trabalhar em parceria
para serem capazes de informar, nutrir e dar
suporte aos prospects € uma missao que devera
ser assumida por marketing e vendas em conjunto.
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FACA PROSPECCAO

O idela & comecar o processo de prospeccao

pelo territério de vendas interessados. Para

tanto, é preciso tentar alcancar todo o publico- '
alvo para especificar quem esta interessado no

produto ou servico. Um bom recurso € um envio

em massa por meio de um e-mail, correio

normal ou, até mesmo, anlncios em

publicacoes locais.

Aqui o mais importante é conseguir

empresa ja ter o seu publico-alvo

-
.
“
contatar o cliente. Se o caso for de a —

definido, a ideia é fazer uma
prospeccao segmentada para tornar o
investimento em buscas por clientes
ainda mais eficiente.
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FACA PROSPECCAO

v
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Durante essas prospeccoes, é
fundamental coletar o maximo possivel
de informacdes do cliente que possam,
de alguma maneira, se relacionar com o
produto ou servico. Dessa forma, a area
comercial tem a chance de classifica-
los por menos ou mais interessados e,
assim, atuar com diferentes tipos de
abordagem para cada grupo, a fim de
aumentar as vendas e sua taxa de

Sucesso.

E perceptivel que nos dias de hoje, as
abordagens de venda estao cada vez
mais personalizadas. Nas estratégias
de vendas, conseguir alcancar o ponto
de conhecer cada cliente da uma
excelente vantagem competitiva da sua
marca a frente da concorréncia.
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UTILIZE STORYTELLING PARA CONVENCER MAIS PESSOAS

Stopryteling nada mais & que contar histérias que
convencem e motivam as quer melhorar o0s
resultados com boas estratégias de venda,
principalmente por meio do marketing de conteudo
como tatica de aquisicao, essa habilidade

é fundamental.

Pense na quantidade de informacoes que esta
disponivel atualmente. Nesse cenario, como fazer
com que o seu publico-alvo se interesse por aquilo
que sua marca tem a dizer em vez de se distrair com
milhares de outras ofertas implorando por atencao?

A Unica forma de fazer isso é por meio do
Storytelling, ou seja, contar histdrias
envolventes, que lancem seu foco nas emocoes e
desejos da persona, ndao apenas nos fatos légicos
e técnicos que mostram o quanto seu produto ou

servico sao boas solucoes.
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AJUDE O CLIENTE A RESOLVER UM PROBLEMA

No intuito de fechar boas vendas é fundamental manter a
orientacao para a resolucao das dores dos aspectos sobre os

possiveis problemas do comprador.
Agir dessa maneira ajuda tanto o vendedor quanto o cliente

a compreender o quanto a oferta sera relevante e (til.

Além disso as pessoas notam que existe uma preocupacao
por parte do profissional de vendas em proporcionar

uma experiéncia de compra mais agradavel, fato que

gera uma relacao e aproximagao importante para a
concretizacao da venda.

Tudo isso demonstra a relevancia de nao oferecer o
produto ou servico logo de primeira. Sem procurar
entender as necessidades dos clientes, o vendedor corre
o risco de nao fechar negécio ou de formalizar uma venda
ruim, que nao atenda as expectativas do publico.

Por tabela, isso ainda pode gerar uma série de problemas

e insatisfacoes com a marca.
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VALORIZE OS BENEFICIOS DO SEU PRODUTO

Depois de conhecer a fundo os problemas Depois
de conhecer a fundo os problemas dos clientes e
constatar que a oferta chega o momento

do bom vendedor agregar valor a negociacao.
Entretanto, é preciso lembrar

gue o foco continua sendo as demandas das
pessoas, portanto, nao € saudavel para o negdcio
vangloriar e expor logo de cara as caracteristicas

e 0 preco do produto ou servico.

Um profissional de vendas bem preparado
volta-se para os beneficios e para

as experiéncias que a sua oferta tem
potencial de proporcionar. Assim, durante
a venda, diminuem-se os riscos de se
deparar com objecoes.
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FACA FOLLOW-UP ATE OBTER UMA RESPOSTA DEFINITIVA

Por falta de organizacao, muitas vezes o follow-up
nao é valorizado por varios das empresas. Até
porque sem o auxilio de uma ferramenta adequada
de planejamento, lembrar quando se deve entrar
em contato com cada lead fica cada vez mais
dificil.

Além disso, muitos dao a venda como perdida e
partem para tentar outras negociacoes depois de
dois ou trés follow-ups mal-sucedidos.

No entanto, ha quem defenda a ideia do follow-

up sem fim, até que o lead finalmente responda de
forma definitiva se quer encerrar o processo de vez
ou continuar a fazer parte dele.

Empresas que passaram a agir dessa maneira
conseguiram aumentar as vendas em 15%,
simplesmente, com a pratica de um ciclo mais

longo de follow-ups.
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UTILIZE UM SISTEMA DE CRM

Autilizacao de uma ferramenta de gestao de
vendas ou CRM traz o fechar vendas

de forma mais organizada

e produtiva. Com ele, é possivel otimizar

a gestao da informacao e contar com
funcionalidades que vao desde o acesso ao
histérico de consumidores até a identificacao
de oportunidades que estejam praticamente
prontas para serem concretizadas.

Tudo isso colabora para um melhor
entendimento de cada comprador que sua
area comercial tera contato, o que propicia
negociacoes bem mais produtivas e, sem
duvidas, o sistema de gestao alavanca os

resultados da empresa.
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SAIBA O QUE O CLIENTE BUSCA E COMO ELE FAZ ISSO

Quando vocé consegue sistematizar as informacoes
sobre seus consumidores, a torna-se mais facil.
Tenha em mente a seguinte questao: seu cliente
sempre tem um problema a ser resolvido, ou seja,
uma demanda de consumo; e a sua empresa
precisater uma solucao a oferecer, algo que agregue
valor para ele e que seja realmente util.

Por outro lado, vocé poderia pensar que, na
realidade, o que ele quer é ganhar um desconto
e pagar menos do que na concorréncia e levar
vantagem no negocio.
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De fato, dependendo do perfil da pessoa, pode
existir um fundo de verdade nisso, mas é uma
forma pouco razoavel e simplificada de tratar a
questao.

Talvez a quantidade de pessoas que aceitaria pagar
um valor maior por uma experiéncia de consumo
melhor surpreenda vocé. Ja pensou se o seu
publico-alvo esta entre aqueles que dao mais valor
a qualidade do que ao preco do item ou servigo?
Portanto, ignorar isso, possivelmente, sera um dos
motivos para a perda de inumeras vendas.



CONCLUSAO




Por fim, tracar boas estratégias de venda € algo
extremamente importante, que para que se
desenvolvam. Esse plano deve ser

ajustado de acordo com as mudancas do
mercado, a evolucdo da empresa, ou conforme
novos produtos ou servi¢os sdo introduzidos no

portfélio da marca.

E preciso acompanhar as taxas de sucesso dos
contatos frios realizados e também das campanhas
de prospeccado. Vale destacar que a organizagao é
um fator importante para o sucesso de qualquer

area, e com as vendas isso também nao é diferente.
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Para tanto, sempre documente tudo, mantenha
um histérico, tome nota daquilo que tenha dado
mais resultado e aquilo que nao funcionou e
adapte suas estratégias de venda ao seu
mercado especificamente. Isso fara com que as
tendéncias fiquem ainda mais claras na hora de
aprofundar na analise sobre as melhores taticas
a serem utilizadas.

Esperamos que este e-book, um guia pratico com
as melhores estratégias de venda tenha ajudado
vocé com ideias para aprimorar a busca por
resultados incriveis em sua empresal!



