Vender Sempre mais [EEeRisity

Técnicas de venda



Técnicas de venda.....prospeccao e abertura

de clientes

» Prospecte sempre, qualificando os
possiveis clientes de acordo com as
probabilidades destes se tornarem
clientes

» Construa relacionamentos. No primeiro
contato demonstre sua simpatia e deixe
uma impressao positiva. Tenha um lista
atualizada de quem contatar
diariamente.

* Peca a clientes satisfeitos indicacao de
novos clientes

« Faca parcerias com empresas
assemelhadas nao concorrentes que
atuam no mesmo mercado para troca de
castro de clientes.

- Figue atento a anuncios de empresas em
cidades de seu interesse para pesquisar
oportunidades.

No primeiro contato se apresente bem
vestido e com aperto de mao firme e
Sorriso nos rosto se apresente de forma
sucinta e deixe ele falar e ouca com
atencao para so depois perguntar o que
lhe interessa.

Encontre algo a dizer ao cliente que seja
do interesse deste e ouca com paciéncia
para identificar as oportunidades.

Demonstre interesse em conhecer o
sucesso da empresa demonstrando
admiracao para conquistar sua
simpatia

Use a primeira impressao que o cliente
fizer de sua empresa para reforcar a
imagem positiva de sua empresa.




Técnicas de venda...necessidades e objecoes

» Concentre se no que o cliente deseja » Pesquise com antecedéncia das

e como sua empresa pode melhor possiveis objecoes do cliente e tenha
atender estas necessidades. Va disponivel argumentos de venda
preparado com argumentos de venda solidos para contrapor todas as
irrefutaveis. O cliente tem que objecoes de forma que cada objecao
perceber desde o inicio que vocé tem vire oportunidade.

algo diferente a lhe oferecer « As objecdes tem que ser respondidas

» Faca perguntas objetivas para com calma e muita seguranca de
identificar melhor as necessidades forma que o cliente nao duvide de
nao atendidas pelos concorrentes. sua posicao
Faca pausas e escute atentamente. O liente de forma

» Nas duvidas formule a pergunta de personalizada e evite respostas
maneira diferente para que as reais padrao. Procure falar a linguagem do
necessidades se tornem evidentes. cliente. Identifique algo que

impressione o cliente positivamente
a respeito de sua empresa e ou
produto.



Tecnicas de venda...fechamento e indicacoes

Preste atencao a sinais do cliente de
como esta aceitando seus
argumentos de venda. Como sua
linguagem corporal esta respondendo
e concordancia com seus
argumentos. E 0 momento de fechar
0 negocio.

Em caso de sentir o cliente indeciso
busque reforcar seus argumentos ao
entender qual a duvida do cliente.

Deixe o tempo trabalhar a seu favor,
mas nao perca o momento magico de
anotar o pedido.

Apos o fechamento do pedido busque
identificar oportunidades adicionais
de negocios.

Busque indicacao de novos clientes
com clientes satisfeitos e pesquise
em redes sociais e em todas fontes
de marketing e prospeccao de seu

segmento de mercado.

Busque implantar na empresa
programas de prospeccao de
geomarketing e de prospeccao.

Identifique clientes atraves de seu
servicos de pos vendas com um CRM
bem estruturado e com pessoal bem
qualificado.

Motive seus vendedores a
permanente prospeccao de novos
clientes.




Técnicas de venda....venda adicional e pos
vendas

» Demonstre sempre o produto mais » Ao sair da casa do cliente deixe

atrativo ao cliente para abertura do
pedido e so depois busque incluir
itens adicionais ao pedido para
tornar a venda mais produtiva.

Nao ofereca mais de 25% do valor do
pedido para nao perder o pedido.

A venda adicional deve ir de
encontro ao que gira no ponto de
vendas do cliente.

Ao encerrar o pedido nao tenha
pressa em deixar a casa do cliente.
Fique o tempo suficiente para
agendar nova visita e realizar outra
venda.

seguranca ao cliente que voceé esta
ao dispor para atender necessidades
adicionais e pontuais que venham
surgir para demonstrar atencao com
o sucesso do cliente.

Entre uma visita e outra telefone ao
cliente ou envie um watts para saber
como esta indo os negocios e
identificar novas necessidades.

Nao esqueca as datas importantes e
festivas do cliente para entrar em
contato e cumprimentar o cliente
pelo evento



Tecnicas de venda......Fidelizacao

« Depois das primeiras compras do cliente organize um roteiro do
que o cliente valoriza. Seus habitos, lazer, preferencias ...enfim
tudo que e importante para o cliente e busque sempre que surgir
um oportunidade oferecer algo no relacionamento que fortaleca
as relacoes com o cliente. (o cumprimento pela vitoria do time do
cliente pode fazer a diferenca em futuras vendas).

* Supere as expectativas do cliente levando novidades ao cliente
gque sao do interesse da empresa ou pessoal do cliente.

* Busque saber a opiniao de seus clientes sobre a qualidade dos seus
servicos de venda e produtos para formar um banco de ideias de
como satisfazer melhor suas necessidades e expectativas.






