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REVISAD

QUAL O MOTIVO QUE AS EMPRESAS NAO VENDEM COMO DEVERIAM VENDER ?
A empresa nao tem um publico definido, entao defina publico alvo.
A empresa nao tem uma cultura clara, entao crie uma cultura clara.

Uma equipe que nao sabe realmente o que o cliente quer, entao Entenda o que
o seu CLIENTE MAIS QUER!!

Um time que nao sabe o que seus concorrentes estao fazendo, entao mapeie o
que seus concorrentes fazem!

0 time de vendas nao sabe quais sao o Top 10 Beneficios e Transformac¢oes do
seu produto ou servigo!
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Uma empresa que nao tem diferenciais deve criar 10 diferenciais em relag¢ao
aos concorrentes.

Uma equipe que nao tem uma pessoa 100% por conta das vendas, tem que ter
pelo menos 1pessoa dedicada a venda.

Nao ha metas estabelecidas, entao defina metas diarias, semanais e mensais.
Nao ha recompensas desejaveis, entao defina premiagao por meta.

Nao ha estimulos para o time vestir a camisa, entao torne seus colaboradores
socios.

Nao ha um projeto para aumentar o Ticket Médio, entao estimule a venda agre-
gada e aumento do TKM.
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Nao ha um plano de aumento de prec¢os, entao faca testes de aumento
de pregos!

Nao ha uma politica de equilibrada de descontos, entao controle e
puna os descontos.

Nao ha um leque de canais de venda, entao crie novos canais de
vendas.

Seu gerente de vendas nao estimula a competitividade, entao faga
rankings de acompanhamento diario

Seus vendedores nao sabem trabalhar novos clientes, entao crie uma
forca de atracao e uma de manutengao de novos clientes.
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Seus gerentes nao sabem reconhecer perfis pessoais, entao coloque
pessoas certas nos lugares certos.

0 seu vendedor nao entende as objegdes dos clientes, entao enten-
dam as causas da NAO COMPRA.

Seu vendedor nao sabe priorizar quem ja é cliente, entao venda mais
para o mesmo cliente.

Seu gestor nao sabe trabalhar as metas, entao aumente as metas
gradativamente.

Sua empresa esta sempre na mesma, entao busque diferenciacao.

Nao tem a cultura de Feedback, entao escute mais clientes e colabo-
radores.
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Nao fazem reunioes de acompanhamento, entao faga reunides de
acompanhamento.

Nao é medido os indicadores de desempenho, entao tenha indicado-
res de desempenho.

Vocé fica no operacional e ndo pensa estrategicamente na empresa,
entao seja um dono livre para pensar.

Vocé se isola, ou anda com as pessoas erradas, entao ande junto de
empresarios que querem vencer.
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TECNICA DE VENDAS!

ABORDAGEM
SONDAGEM
EXTRAGAQ DA NECESSIDADE
CERTIFICACAO DA NECESSIDADE
MOTIVO DA COMPRA
SOLUCAQ
NEGOCIACAO
OBJECAO REAL DA COMPRA

FECHAMENTO
*/

POS-VENDAS
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© [SCOLHA TRES PRODUTOS PARA AUNIENTAR DE 104 20%

PROIBA 0 DESCONTO. / \
DEFINA UMA META DE VENDAS PARA O DIA.

OFERECA SEMPRE DO MAIS CARO PARA O MAIS BARATO.

ACOMPANHE AS VENDAS A CADA HORA E VAI CRIANDO ESTRATEGIAS.

PREMIE O SEU TIME AO FINAL DO DIA.

© LIGUE PARA 30 GLIENTES QUE PARARAIT DE GONPRAR COM VOGE %
FACA UMA SONDAGEM PARA EXTRAIR A ATUAL NECESSIDADE DELES. |

REALIZE UMA VENDA VOLTADA AO INTERESSE DELES.
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