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APRESENTACAO




AN

Na apresentacdo do seu produto/servico é necessario que respondam
a 3 perguntas.

1. Isso é verdade?
2. O que eu posso ganhar com isso?
3. Isso é pra mim?

Uma apresentacdo poderosa responde essas trés perguntas.

Reparem que em uma apresentacao de empresa tradicional, tudo
comeca com “quem somos”. Isso acontece porque a empresa quer
mostrar logo no inicio quem é de verdade. Mostre sempre quem vocé
é, independente do produto ou servico que ofereca.

Logo apds isso, sempre levanta um problema e logo em seguida
comeca a presentar a solucao que possui, mostrando os beneficios
do produto/servico e ao final mostram outros clientes atendidos, nivel
de satisfacao, depoismento, testemunhos, tudo isso para que vocé se
identifique com algum deles.
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SPIN SELLING

um método criado por Neil Rackham em 1988.

1@ 2@

SITUACAO: PROBLEMA:
Entenda a situacao Conheca os problemas
atual do prospect; enfrentados na situacao

que foi mapeada;

4 3 @

NECESSIDADE: IMPLICAC[\O:
Faca com que o cliente Apresente a importancia do
veja os impactos negativos seu produto como solugcdo
dos problemas identificados; dos problemas do cliente.
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Nunca comece a falar do seu produto/servi¢co sem
antes saber quanto tempo a pessoa tem.

Levante sempre o problema primeiro.

Mostre claramente os beneficios da solu¢dao/servi¢o/
produto que vai oferecer.

Mostre que vocé ja foi capaz de resolver, mostre
testemunho, depoimento, quantidade de clientes,
clientes importantes etc...



A pior coisa que vocé pode fazer é levantar um problema que a pessoa
nao tem, por isso é muito importante vocé investir tempo fazendo
perguntas, conhecendo sua persona. Além disso, mostre claramente
os beneficios e problemas que vocé pode resolver.

1

APRESENTAGCAO PERFEITA

* Histdérico da empresa;

* Principais clientes;

 Conquistas e prémios;

* Depoimentos;

» Estrutura e estratégias de atuacao.

Sua apresentac¢cao nao pode ser longa demais. energia
comeg¢a a cair.

Perceba que depois de um tempo, a energia do seu prospecto vai
caindo, por isso nao faca reunides longas. Sejam elas, presenciais ou
virtuais. Lembre-se, se vocé perde muito tempo, vocé perde dinheiro.
Tenha a sensibilidade de perceber os momentos de declinio e termine
o0 que tem a dizer antes.

NAO ENROLE, SEJA OBJETIVO.

Comunique-se com objetividade como se a venda ja fosse sua. Por
exemplo, um video de vendas muito longo ninguém assiste. Entenda
gue em qualquer processo de vendas existe um declinio forte de
energia por isso coloque, se possivel, em sua apresentacao, alguma
experiéncia para que o prospecto fique conectado com vocé.
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VOCE
NUNCA
SERA OTIMO
ANTES

DE SER
FREQUENTE







Nunca termine uma reunidao sem agendar a préxima.

Nao importa se vocé nao obteve uma resposta, o que
vocé nao pode é desconectar do seu prospecto sem
ter uma resposta.

Enquanto ndo obteve uma resposta, continue
conectado com seu prospecto.

Faca com que eles tenham experiéncias diferentes
entre as exposi¢oes.



A riqueza do processo de vendas esta no acompanhamento por
isso lembre-se, segundo pesquisas ja feitas a maioria pessoas
precisam de mais de uma exposicao ao produto ou servico, cerca
de 4 a 5 vezes, para que a compra seja realmente efetivada.

Nunca termine uma reuniao sem agendar a proxima.

Se seu prospecto te deixou sem resposta ndo solte-o. Indepen-
dente se a resposta for positiva ou negativa faca sempre o acom-
panhamento com ele para marcar proximas exposicoes.

Regra basica: Sempre se mantenha conectado com o prospecto
para que sejam marcadas o maximo possivel de exposicdes.
Enquanto vocé nao obtiver uma resposta, continue conectado com
ele.
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Acabe com o medo de ser chato, seja profissional!

Vocé tem medo de ser invasivo porque ndo combibou nada com seu
prospecto, por isso lembre-se de marcar a proxima reunidao sempre
ao final da reunido presente. Mas nao faca todas as reunides iguais,
busque sempre levar algo novo para que a experiéncia seja difeen-
ciada.

EXEMPLO:

Em um stand de vendas de um shopping center, as pessoas costumam
encontrar as maquetes dos apartamentos. Nesse caso, um bom
corretor, em uma segunda exposicao, leva o cliente até um aparta-
mento decorado para que o possivel cliente sinta outra energia.

Entdo a grande sacada é que, se possivel, a pessoa tenha uma experi-
éncia diferente, por isso, seja criativo!
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e Tenha um controle dos niimeros para nao se perder,
organizac¢ao no follow up é fundamental.

e N3o faca promessas que vocé nao possa cumprir

o Seja profissional e faga o combinado, fa¢ca o que vocé
falou que iria fazer porque dessa forma nao sera
visto como chato



Um dos maiores segredos para o follow-up é o controle dos numeros.
Lembre-se de que os melhores vendedores sao aqueles que fazem o
basico com exceléncia e mais frequéncia. Um dos maiores erros do
follow-up é vocé se perder, ndo saber o processo, o combinado.

Muita gente faz follow-up mental, se vocé esta indo nesse caminho,
estd jogando dinheiro no ralo. Sua cabeca nao foi feita para prosperar,
o cérebro é programado para economizar energia. A maioria das
pessoas esquecem de fazer o acompanhamento do seu prospecto e
e conseguentemente perdem vendas, por isso € muito importante o
controle dessa etapa, utilizando um CRM.

CRM é a sigla usada para “Customer Relationship Management”
(Gestao de Relacionamento com o Cliente)

Nao pense que o CRM precisa ser um sistema complexo, o maior erro
€ achar que apenas grandes empresas precisam ter essa ferramenta.
Vocé pode comecar usando um excel ou um simples bloco de notas
para organizar seu relacionamento com seu cliente e identificar em
qgual etapa do funil ele estd e quais acdes vocé deve tomar.
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FECHAMENTO




Tatica do contraste: Apresente um produto com
maior valor e depois um de menor valor.

Avanco seguido de recuo, uma quantidade maior,
depois uma menor.

Reduza o valor do produto, quantifique.

Os seres humanos tem o desejo intrinseco de serem congruentes com
o que dizem. Por isso, busque sempre mais de duas confirmacdes com
seus prospectos, essa € uma excelente forma de levar seu possivel
cliente a de fato ouvir o que vocé tem a dizer.



Conduza a conversa
e va perguntando para
seu prospecto com
o objetivo de buscar
pequenas confirmacoes



A TATICA DO CONTRASTE:

O pesado se torna mais pesado quando o leve é apresentado antes.
Se eu quero te vender o ténis X ndo posso oferecer ele logo de cara,
mas sim apresentar outro para que tenha mais contraste.

EXEMPLO:

Em uma loja de terno, um modelo custava 5 mil ddlares e a pessoa
tinha resisténcia em mostra~lo e ai foi quando surgiu a ideia de desen-
volver um terno ainda melhor do que aquele, para que possa ser
mostrado com objetivo de contrastar. O de 5 mil ddlares se torna mais
barato quando o de 10 mil ddlares é apresentado antes. Se vocé nao
tem o seu produto de contraste, crie-o agora. Perceba, como dentro
do seu negdcio vocé pode criar novas possibilidades de produto para
contraste.

U$ 5 MIL DOLARES U$ 10 MIL DOLARES

Mas lembre-se de uma coisa, ndao construa algo baseado em uma
mentira, vocé tem que ser competitivo sem ser desleal. Se o produto
€@ mais caro ele precisa entregar mais valor e ndo apenas para causar
efeito de constraste. O seu prospecto nao é burro, nunca o subes-
time

O produto de maior valor tem duas funcdes, ele tem que ser melhor
porgue preco acompanha entrega, sé que ele também facilita a venda
do seu produto mais vendido. Apresente um produto com maior valor
e depois um de menor valor. Avanco seguido de recuo € uma quanti-
dade maior e depois uma menor.
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TATICA DE AVANCO SEGUIDO DE RECUO:

Essa técnica diferentemente do contraste néo é por valor e sim por
qguantidade. Vocé oferece primeiro uma quantidade maior e depois a
menor. Isso vale tanto para produto quanto para servicos.

Alguém ja te vendeu um pacote de servico e vocé acabou fechando
apenas um deles separadamente? E justamente isso que é o avanco
seguido de recuo.

1 PACK DE 1 GARRAFA DE AGUA
GARRAFAS DE AGUA
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QUEM ESTA
PERGUNTANDO
ESTA COMO

CONTROLE



* Nunca deixe de oferecer um upsell apds uma venda,
principalmente se for de valor bem menor e que converse
com o produto vendido.

« Com o gque vocé pode montar sua tatica de contraste, qual a
combinacao dos produtos ou servicos que podem fazer esse
papel?

* Quais combinagbes de produtos ou servicos que VOcé possui
podem fazer o papel do avanco seguido de recuo?

Escreva aqui sua possivel tatica de contraste, avanc¢o e upsell

VENDRE-C
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UPSELL
S—

i

No fechamento, vocé fez uma venda.

Nunca deixe de oferecer um upsell daquela venda porgue quando
aquela pessoa comprou de vocé, € muito mais facil vocé vender para
guem vocé ja vende do que para cliente novo. O que funciona muito
no upsell? Um valor bem menor e que se comunigue com o produto
comprado anteriormente. Nao tente vender um produto que nao se
comunica com o produto vendido ou que tenha um valor muito maior.
A eficiencia cai drasticamente

Se vocé nao tem, comece a pensar em criar seu upsell!
Se vocé nao tem upsell, vocé esta deixando dinheiro

Na mesa.

Dentro de um portfdlio, perceba quais sdo esses produtos de upsell,
eles podem ser infinitos.

VENDRE-C
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Todo processo de
vendas mal feito
quem paga a conta
é o fechamento

Tem muita gente que nao faz o fechamento claro. Por isso, peca a vendal!
Aprenda a pedir a venda, ndo precisa ser pidao, mas vocé deve fazer uma
pergunta correta. O fechamento precisa de iniciativa.



SE TORNE UM
MESTRE NO
CONTORNO

DE OBJECOES




OBJECAO
NAOE _
REJEICAO




OBJECAO E SINAL DE CONFUSAO: preocupacao, escolha entre
opc¢des, aversao ao risco, medidas de mudanca.

PERGUNTAS NAO SAO REJEICOES: apenas lembretes de que algo
ainda nao fez sentido.

NEGOCIACAO NAO E OBJECAO: mas sim uma indicacdo clara de
que ele esta interessado.

Se a pessoa falou ndo (grande maioria das respostas), seja um mestre
no contorno de objecdes. Primeiro, objecdao nao é rejeicdao, desas-
socie isso da sua cabec¢a, vocé nao foi rejeitado.

Nao importa as objecdes, elas nunca sao pessoais.

Uma mente confusa nao age!

VENDRE-C
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OBJECGES{TA

e REGRA DO CONTAGIO EMOCIONAL - as pessoas respondem na
mesma moeda.

e PEDIDO PRESUNTIVO - pedir como se vocé estivesse no controle.

Existe em vendas a Regra do Contagio:

Ela segue a expressao “em vendas todos os sentidos sdo percebidos”,
as pessoas respondem na mesma moeda. Além disso, lembra do Call
To Action? Tenha um pedido presuntivo, aguele pedido como se vocé
estivesse no controle. Isso ndo é arrogancia, e sim conviccao, porque
vocé estd fazendo um processo de vendas como se ele fosse seu.

* Antecipe qualquer objecao, elas ndao podem te surpreender. Evitar
objecdes é a coisa mais estupida que um vendedor pode fazer.

Preco, tempo e perfil sao as objecoes
mais colocadas.

As suas objecdes de ouro, que sempre aparecem, elas ndo podem te
surpreender e quanto antes vocé trazé-las para conversar, melhor. A
pior coisa, se vocé tem objecdo de preco, é trazer o preco no final da
apresentacao porque vocé tem pouco tempo para reverter. Se a sua
objecao é preco, traz ela para o comeco.

Antecipe a objecdo porque vocé tem todo o tempo da apresentacao
para trabalhar em cima dela. Tenha convic¢cdo,. Pense numa coisa: é
muita confianca falar do preco logo de cara, caso ele seja decisivo. As
objecdes que sempre aparecem nao podem te surpreender e vir por
Ultimo. E como se fosse uma maquina do tempo, vocé ja sabe o que
ela vai falar, e por que entdo nao eliminar isso logo?

VENDRE-C
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A

Veja essas EXZXL XX T\/3] que vendedores amadores
cometem:

* Conversam demais em ligacdes.
* Enrolam para pedir.

 Ficam presos com a pessoa que ndo é tomador
de decisao.

* Nao conseguem chegar no proximo passo.
 Fazem descobertas rasas.

* Tém pipelines cheios de negdcios encalhados.

* S3o surpreendidos com objecdes no ultimo minuto.
 Dao descontos desnecessarios.

e Gastam tempo precioso.

Nao fale muito, peca a venda!

Além disso, figue atento em gquem é o tomador de decisdo porque
vocé economiza tempo e gastando tempo vocé deixa dinheiro na
mesa. Além disso, os vendedores amadores ndo conseguem chegar
no proximo passo, fazem descobertas rasas, vocé por exemplo nao
sabe exatamente qual objecdao a pessoa tem. Vendedores amadores
tem muita gente encalhada no seu funil, e isso é culpa sua. A maioria
das vendas que vocé nao fez foi culpa sua, e ndo do seu produto,
servico ou prospecto.

Ndo seja surpreendido com objecdes no ultimo minuto e nao dé

descontos desnecessarios, a pior coisa € baixar seu preco porque
para subir demora mais tempo e € mais dificil.
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