


Descobrir consiste em olhar
para o que todo mundo esta
vendo e pensar uma coisa
diferente.




“Quando olho para
NOSsos primeiros dez
anos, so vejo uma lista

de fracassos”. g

Bono Vox, lider da banda U2 w\%
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A Gestao Agil de Vendas
Abrange as atividades
necessarias para obter sucesso
nas vendas em uma sequéncia

de seis etapas 1

Mapear o
cenario do Levantar as
cliente oportunidades

6
Concluir e 7 3
monitorar
Analisar as
necessidades

5
: 4
Negociar e
fechar o Identificar
acordo Solugdes

Construir
relacionamentos



Opetunidade
Antevisao de uma
situacao favoravel
a voce, sua area
ou organizacao.






SWOT

OPORTUNIDADES opportunities AMEACAS
threats

- AUMENTO DE
MKT SHARE

PONTOS FORTES PONTOS FRACOS
strenghts weakness




CROSS SWOT

OPORTUNIDADES OPORTUNIDADES
VS. PONTOS FORTES VS. PONTOS FRACOS

- AUMENTO DE
+$

MKT SHARE

AMEACAS VS. AMEACAS VS.
PONTOS FORTES PONTOS FRACOS




CROSS SWOT

PONTOS FORTES PONTOS FRACOS
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Treinar vendedores

Vender em outras regioes

~ MKT SHARE
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Contratar mais vendedores

AMEACAS




w Um Olhar Estrategico




Concorrencia
Fornecedores
Acionistas
Clientes
Parceiros
Colaboradores







Mattriz de Anseiff em Vendas
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1. Estratégia de 3. Estratégia de
Mercados penetracao no desenvolvimento

atuais mercado de produtos

2. Estratégia de (Estratégia de
desenvolvimento diversificacdo)
de mercados

Novos
mercados
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Escolha uma das
ferramentas que foram
apresentadas nesse
modulo e, utilizando o
contexto do seu negocio
como pano de fundo,
mapeie o seu cenario.




