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Invista na preparacao

W Todas as decisdes e processos envolvem um planejamento bem estruturado

W Primeira etapa da sua estratégia para abordar um cliente

“ Busgque conhecer mais o cliente, quanto mais vocé souber, melhor.

¥ Passar uma imagem de confianca para a outra parte
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Seja estratégico na fase de abertura

W Cada abertura é Unica

W Utilize um nome préprio

“ Tenha em maos diversos possiveis quebra-gelo

“ Apligue uma linguagem condizente com a persona.
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metodologia SPIN Selling

Situagao: Porque vocé quer comprar uma casa? Porque vocé quer investir? Me fala mais.

Problema: Qual o seu problema com a sua residéncia atual? Ela é pequena, apertada?
Vocé e sua esposa moram longe do trabalho? E perigoso? Seus filhos precisam de mais

espaco?

Implicagao: O que acontece se vocé nao resolvé-lo em um prazo determinado?
Sua qualidade de vida esta baixa? Vocés podem ser assaltados? Seus filhos

podem ficar infelizes?

Necessidade: Como seria se o problema que vocé relatou fosse eliminado? Eu tenho a
solucao ideal para vocé!
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BANT

i Budget - Orcamento - Como vocé gostaria de se organizar
financeiramente para esse investimento?

0 Authority - Autoridade - Vocé precisa envolver mais alguém nessa negociacao?
Existem outras pessoas que tomam junto essa decisao?

Need - Necessidade - Porque vocé esta disposto a investir nisso no
momento? Qual é o seu problema atual?

Timing - Urgéncia - Qual é o seu timing? Qual é a sua urgéncia
! Vou te priorizar da mesma forma que vocé for me priorizar -
Alinhamento de envolvimento e urgéncia
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A técnica do OU

¥ Criando o senso de urgéncia

¥ Limite as opg¢des de respostas de forma favoravel a negociacao
“ “vocé quer se reunir amanha de manha ou sexta na parte da tarde?”

W “vocé prefere produto x ou produto y?”
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Fale menos, escute mais

W Trata-se de algo com enorme importancia

W Deixe que a outra parte tome o protagonismo da conversa
“ Nao existe uma féormula magica

W 80% do tempo escutando e apenas 20% falando.
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Apresentacao

W O time comercial ja tem informacdes que precisa

W O contato deve ser focado nas suas necessidades
¥ E a hora de tirar duvidas e contornar possiveis objecdes

¥ A grande tarefa aqui é conduzir o lead para o fechamento do negécio
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Conheca os diferentes tipos de cliente

" “cliente negociador”

" “cliente indeciso”
@ “cliente enrolado e complicado”

W “cliente perfeito”
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Prospeccao

¥ Buscar os potenciais clientes

% O melhor aqui é sair do roteiro pronto e realmente conversar com o cliente

“ Preciso ter profissionais que entendam de rapport

¥ relatorio de de vendas do LinkedIn, 96% dos tomadores de decisao sao mais
propensos a considerar produtos ou servigcos quando o profissional de vendas
tem um entendimento claro de suas necessidades comerciais, engquanto 93%
valorizam as comunicagdes personalizadas.
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Qualificacao

W E preciso escutar o cliente

W Entenda quais sao as dores do prospect
“ o que ele precisa e pergunte o que ele esta esperando da conversa

W SPIN
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Fechamento

» Se todas as etapas acima forem concluidas com sucesso, a assinatura do
contrato acontecera

¥ Mas nem por isso o vendedor deve perder a atencao

g A dica é usar gatilhos mentais e técnicas de persuasao durante a
conversa

nao esqueca de acompanhar o cliente durante toda a vigéncia do

. contrato (Customer Sucess/Sucesso do cliente)
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O que é?

¥ Relagcao de sintonia e empatia com o cliente

W Oxford: palavra que tem origem no francés do século XVII e significa um
relacionamento proximo e harmonioso

W Técnica para gerar conexdes duradouras
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Objetivos

» Aumentar as chances de conversao de vendas

W Desenvolver uma habilidade para todas as areas da vida
¥ Criar relacionamentos duradouros

“ VENDER MAIS!
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1. Técnica do espelhamento

W Espelhar o comportamento da pessoa com guem vocé esta falando

W Observar sua linguagem, seus interesses e até detalhes (emojis, gostos,
estilo, termos e girias)

¥ E sobre ouvir, entender e complementar

¥ Gera muita empatia.

¥ NAO PODE SER FORCADO!
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2. Mostre que se importa e agregue valor

W Mais do que vender, mostre que se importa de fato

¥ Entenda a necessidade de verdade para depois oferecer a solucao
W Entenda de forma profunda o problema do seu cliente

¥ Encaixe perguntas abertas e fechadas de forma natural na conversa

“ PRECISA SER SINCERO!
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3. Seja amigavel

W Nao tente vender a qualquer custo

¥ Durante todas as interagdes, seja amigavel com o cliente
¥ Mantenha a postura: tom de voz, postura, respiracao, ritmo de fala

¥ Consisténcia e seguranga, se tiver duvidas, responda depois

“ PRECISA SER SINCERO!
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4. Seja bem-humorado

O bom humor pode melhorar o dia de uma pessoa

Como sempre, € importante soar natural

Pode ser bem mais facil para quem ja é naturalmente extrovertido e engracado

Nao fazer brincadeiras que podem soar ofensiva

PRECISA SER SINCERO!




