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Algumas praticas recomendadas

podem apoid-lo antes @ depois
do fechamento do negocio

Antes do fechamento do negodcio

Nao tenha pressa

Enviar um e-mail com os pontos acordados ap6s a negociagao

Permitir que o encerramento seja o mais facil possivel para o seu cliente
Considere que seu cliente pode ter que "justificar” este negécio internamente

Envolvaas areas internas que podem serimpactadas por este negdcio

Apésﬂ fechamento do negodcio
e Ce

ifique-se de que todos os parceiros internos e externos envolvidos
estejam na mesma paginae saibam o que fazer

» Atualize o plano de conta com quaisquer insights que o ajudarao em

interacdes futura com o cliente



Compromissos
verbais/escritos

Um contrato precisa ser
formal?

O siléncio leva a
aceitacao?

Termos contratuais

Quais termos e condicdes
sao aplicaveis?

Como vocé pode limitar
suas obrigacoes legais
em acordos individuais?

Declaragoes de qualidade
e propaganda

A BASF tem um anuncio
descrevendo uma
caracteristicado produto.
Em seu contrato este
recurso nao é
mencionado.

Isso é obrigatorio?




Algumas praticas recomendadas
que © apoiam quando Um hegocio
n&o esta frechado

Sem fechamento - medidas com seu cliente
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» Nao tenha medo de voltar para o cliente para perguntar por que vocé nao
ganhou o negdcio e como vOCé precisa se posicionarda proximavez
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« Se forum cliente atrativo, continue trabalhando em seu relacionamento

Sem fechamento - medidas internamente

» Consideretodo o processo de negociacao. O que vocé pode fazer melhor
nas negociagoes futuras?

* Informaras unidadesrelevantes da BASF sobre o resultado e as proximas
etapas

 Atualizar seu plano de contacom quaisquer insights Pegue seu BATNA,
ou procure alternativas (Vejao pipeline de vendas)

Nunca desistal






PESSOAS

PROCESSOS

TECNOLOGIA
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Como tornar sua organizagao mais
apta a lidar com a complexidade do
atual ambiente empresarial?

* Obsessao pelo cliente
» Cultura organizacional
» Agilidade e gestao de dados



Como obter a agilidade
necessaria para manter-se
competitivo perante os
novos protagonistas que se
movimentam de maneira
agil e dinamica?



Osimedelosfestiat€yice’s
desenvelvidesinolpassade

fora

SH=

(o]

[

peitantesipaauin

Ul

ndelnaisilineal?
E Agora?



As transformacgoes pelas quais passa a
sociedade sao tao velozes que os
individuos nao conseguem perceber
racionalmente o processo da mudancgas.
Seus impactos, no entanto, sao e serao
mais sentidos do que nunca, e, como
resultado, emergem discussoes e
reflexoes sobre o futuro da humanidade.
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O organograma foi inventado em 1856 e a
maior parte das organizagcoes do mundo
utiliza, de forma central, em seus negdcios
uma ferramenta estratégica que foi
desenvolvida ha mais de 150 anos.

E voce, conhece uma melhor?



Voce ainda esta apegado a...

« Autoridade

e Unidade de comando

Hierarquia estrita

Prioridade da organizacao em relacao ao individuo

Unidade de direcao

O mundo corporativo esta muito apegado ao passado




Como as organizacoes e seus lideres devem se

comportar para superar desafios e, sobretudo,

aproveitar as imensas oportunidades advindas
desse admiravel mundo novo?



O Nascimento do Enfoque no Mercado

Theodore Lewitt escreveu “Marketing Myopia”, em meados dos
anos 1960. Publicado na Harvard Business Review, o artigo
preconizou que as empresas deveriam redefinir o foco de sua

atuacao orientando os esforcos para as demandas dos clientes
em detrimento exclusivamente do proprio negocio.
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O engajamento nao deve parar apos
o cliente ter comprado seu produto

Avaliar opcdes

Obtenhainformacoes,
avaliacéo ativa

Identificar

fornecedores
Descubrir as adequados Tomar a decisdo
necess,ldgdes Loopde de comprar
&Pesquisar

fidelidade Momento dacompra

Experiéncia pos-compra



Fidelizacao de clientes
versus retencao

Fidelizacao de clientes

A fidelidade do cliente é definida por clientes que
confiam na BASF, compram com frequéncia mesmo
tendo alternativas semelhantes disponiveis e também
recorﬂendam a BASF
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Retencao de clientes

Os clientes dependem da BASF com base em fatos
concretos como tecnologia ou contratos e tém uma
falta de alternativas

Source: BASF Reference Guide for Customer Loyalty




Técnicas praticas para construir
relacionamentos com seu cliente

Como voce constroi a Como construir
confianga nas vendas? um relacionamento pessoal?

« Conheca o lado pessoaldo cliente

« N3ao se concentre apenas na venda

* Mostre entusiasmo e paixao

« Se preocupe com 0 sucesso do
seu cliente

« (Gaste otempo necessario para ter
um relacionamento

« Mantenha promessas

» Diga a verdade

« Demonstre confiabilidade

« Forneca um bom servico

 Demonstre expertise

« Realize follow-ups regulares

« Traga novos insights estratégicos
e ideias clientes valorizem

« Nao fale mal de clientes e
concorrentes

0 A construcao do relacionamento com o
cliente acontece ao longo de todo o processo de vendas



