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VENDAS NAO SE
ENSINA, VENDAS SE

APRENDE!
J.B VILHENA

A primeira coisa que o cliente compra é
VOCE! Ele percebe a sua...

e Imagem

e Oratoria

e Relacionamento
o Atitude

e« Conhecimento
e Humor

o Criatividade

e Reputacgao

e Desejo de ajudar

O CLIENTE COMPRA DE VOCEI
CLIQUE AQUI E ASSISTA O VIDEO



http://youtube.com/watch?v=wKo5L5WC7cU&ab_channel=PauloAra%C3%BAjo-CEOClientarCRM
http://youtube.com/watch?v=wKo5L5WC7cU&ab_channel=PauloAra%C3%BAjo-CEOClientarCRM

COMO VENDER MAIS EM
TEMPOS DE CRISE?

O que é CRISE?

Crise ¢ um momento de desequilibrio
que evidencia a necessidade de um tipo
de mudanca, mais ou menos radical,
em um dado processo.

E preciso inovar no MODELO DE
NEGOCIOS e na FORMA DE
ATUACAO EM VENDAS.

Toda CRISE é CICLICA!

Vocé deve sair mais forte e maduro
apos a crise.

VS



DICAS PRATICAS

1. PROSPECCAO

* Descubra quais nichos de mercado
estao sofrendo menos com a

crise.

* Aborde o cliente de uma forma
diferente. Nos telefonemas, e-mails e
contatos pessoais deixe claro que vocé
esta la para resolver algum problema
* Identifique qual o maior problema
que o prospect tem.

» Coloque na proposta a solugcao do
problema. Foque o ganho, nao

o custo.




DICAS PRATICAS

2. INATIVOS

* Determine o tempo que o cliente esta
sem comprar para classificar como
inativo.

» Use a Classificacao ABC de Pareto.

* Na abordagem descubra por qual
motivo ele deixou de comprar de voceé.
* Faca uma relacao nao s6 naqueles que
compravam mais, mas considere os
motivos pelos quais deixou de comprar
que podem ser superados.



DICAS PRATICAS

3. ATIVOS

» Use a Classificacao ABC de Pareto.
» Defina formas e prazo de contato. Ex:
clientes A visitar ou ligar

no minimo a cada 15 dias.

 Alternar o contato com os mais
diferente tipo de publicos do cliente.
» Enviar artigos, videos, materiais de
conteudo relevante.

e Analisar quais produtos do mix que
ele pode comprar mais.

» Analisar quais produtos do mix ele
ainda nao compra.

 Criar novas oportunidades de
negocios e elaborar plano de acao
para aumento nas vendas.

* Definir uma meta para cada nova
oportunidade.



DICAS PRATICAS

4. CONCORRENTES

» Estude as acoes dos concorrentes.

» Se for o caso compre e use produtos
do concorrente.

» Saiba os precos e condicoes de pagto.
» Conheca os servicos e forma de
atendimento.

» Diferenciais, pontos fortes e fracos do
concorrente.

e Crie um plano de benchmarking.




DICAS PRATICAS

5.VOCE DEVE INSPIRAR SEU
CLIENTE




VENDAS CRIADORAS DE
VALOR

1. Conhecer em detalhes o negdcio do
cliente.

2. Entender como funciona o mercado
e concorrentes do cliente.

3. Conhecer os clientes do cliente.

4. Descobrir o que seu cliente valoriza.
5. Criar impacto positivo no
desempenho ou na vida do cliente.

6. Treinar a equipe do seu cliente.




VENDAS INSPIRADORAS

Conceito criado por Simon Sinek.

Veja o video AQUI!

HOW
WHAT

Durante muito tempo o propdsito e o
porque devemos fazer algo se dissipava a
medida que uma ideia evoluia para um
projeto. O porque é o inicio e deve nos
acompanhar sempre como baliza.

A partir do propdsito, é preciso entdo
estabelecer com clareza o como algo deve
ser feito. Isto pode e deve nos tornar
linlcos, nos diferenciar, aproveitando
nossas competéncias e paixdo em fazer,

Negdcio, produtos, servi¢os ou processos,
este & o que fazemos, & a consequéncia.
Cada organizagdo ou pessoa com um
propadsito (porque) e competéncia (como)
é capaz de criar @ manter solugdes.


https://www.youtube.com/watch?v=ayaO26BmkPk&ab_channel=CarolMussi

VOCE ACREDITA NO
QUE FAZ?

Qual a sua causa?

O que voceé resolve? (vocé resolve e
nao o seu produto)

Vocé desafia o status quo?

Quais talentos vocé disponibiliza ao
seu cliente?

AS PESSOAS NAO COMPRAM
O QUE VOCE FAZ!

ELAS COMPRAM O PORQUE

VOCE FAZ!
SIMON SINEK




E PRECISO...

« Encontrar clientes que acreditam no
que vocé acredita.

e Falar sobres os beneficios que
VOCE ACREDITA que o seu
produto traz.

e Comecar sempre pelo WHY!

R




O discurso se chamava
I Have a Dream!

e se fosse

I Have a Plan!

250mil pessoas participaram sendo 257%
brancos — 28/08/63




O QUE VOCE GANHA
COM ISSO?

1. Seu produto deixa de ser commodity.

VOCE NAO E COMMODITY!
VOCE E UNICO!




O QUE VOCE GANHA
COM ISSOr

9. Voceé cria uma cadeia de vendas e
relacionamento.

OS CLIENTES INDICARAO VOCE!




EM MOMENTOS DE
CRISE SEJA RESILIENTE

CLIQUE AQUI E ASSISTA O
VIDEO!



https://www.youtube.com/watch?v=R5Mt0N2iRtshttp://bit.ly/1RvXycm
https://www.youtube.com/watch?v=R5Mt0N2iRtshttp://bit.ly/1RvXycm
https://www.youtube.com/watch?v=R5Mt0N2iRtshttp://bit.ly/1RvXycm

E AI?
GOSTOU DESSE CONTEUDO?

Conheca nosso
Sofware de CRM

AGENDE UMA CALL DE
APRESENTACAO

Clientar

Sistema de gestdo da
carteira de clientes.

{5 clientarcrm.com.br



https://www.clientarcrm.com.br/
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