TECNICAS DE
VENDAS




Conjunto de metodologias de

abordagem e conducao do processo
de vendas.
Existem técnicas de vendas

direcionadas para diversas etapas,

sendo da captacdo a conversao.



TECNICAS DE VENDAS

= Comercio;

= Principais formas de Comercio;

"= Tipos de vendas;

» Questionamento: Autoanalise;

= Dicas de técnicas e habilidades de Vendas
= Estudo de caso: C&A

= Reflexao: Sorte ou Preparo?

= Atividade em Grupo: Habilidades de Vendas




Comeércio Vocé sabe como surgiu o
COMErcio e 0s seus avancos?

vamos comecar a entender...

Veja o video:

https://www.youtube.com/watch?v=hJSCiAmo5U0



https://www.youtube.com/watch?v=hJSCjAmo5U0

’ . O comeércio existe desde os primordios, com o
COmerC|O tempo, a pratica passou por muitas mudancas ateé
se tornar o modelo que conhecemos hoje.

As praticas comerciais fazem parte da nossa vida e
dia-a-dia e, por isso, sao conhecidas de modo geral.
No entanto, compreender quais sao os tipos de
comeércio é essencial para quem esta buscando
empreender.

A pratica comercial basicamente é a troca de uma
coisa por outra.

Antigamente, essa troca era conhecida como
escambo, como na chegada dos Portugueses que
trocaram espelhos e outros objetos por Pau Brasil.
O comércio como conhecemos hoje em dia ainda
segue esse principio, porém, agora € oferecido
dinheiro em troca de um produto ou servico.
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COmérCiO Antigamente as comunidades e familias produziam
produtos da agricultura, pecuaria, pesca, dentre
alguns outros, no entanto, como nao eram capazes
de consumir toda a producao, muitos insumos
estragavam.

Além disso, havia uma necessidade de consumir
produtos que eram produzidos em outras
comunidades e, por conta dessa emergéncia, as
comunidades passaram a trocar esses produtos.
Uma comunidade que produzia milho trocava com
outra comunidade especializada em pecuaria e
assim por diante.




Porém, nessa época hao existiam quantidades pré-
Comércio determinadas e as trocas eram feitas sem preco,
fazendo com que fosse necessario barganhar para a
troca ser compensativa.

Os obstaculos na producao e a escassez dos
produtos passaram a ser formas de precificar as
coisas, ou seja, produtos mais faceis eram vendidos
com valores mais baixos e os mais dificeis com
valores mais altos.

Essa forma de precificar se mantém até hoje e
envolve questdes como impostos, transporte,
processos de fabricacao, entre outros.
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< | Esses fatores resultam em diversos tipos de
M e o, T comercio, cada um com suas particularidades e
complexidades.
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Formalizar o Comercio

Existem varios tipos diferentes de comércio, mas para que todos
funcionem de maneira correta, independente do ramo de atuacao
ou segmento, todos devem fazer o cadastro empresarial junto aos
orgaos responsaveis. Esse cadastro pode ser feito na prefeitura de
cada regido e apos finalizado sera gerado um numero de Cadastro

Nacional de Pessoa Juridica, o CNPJ.

E por meio do CNPJ que a sua empresa poderd exercer suas
atividades de maneira regularizada, alem de estar apta a pagar

impostos para o governo.




Formalizar o ECONOMIA

Y 4 m
Comercio
VAMOS PENSAR: UM MUNDO SEM DIREITOS

SEGUNDO A MATERIA 0 NOMEroDe  NOVO'mercado tem cada vez mais
TRABALHADORES NAO pessoas trabalhando em veiculos,

FORMALIZADOS, ESTA EM CONSTANTE bulant t J
CRESCIMENTO dmouiantes e entregadaores

NA SUA OPINIAO, QUAIS AS POSSIVEIS . _
Precarizacdo pos-reforma: segundo o IBGE, total agora chega ao recorde de 3,6 milhdes,
CAUSAS PARA ESTES DADOS E COMO incluindo motoristas de aplicativos e de onibus, cobradores e taxistas. Nas ruas, sao 2,3

SOLUCIONAR? milhdes. Grupo dos entregadores supera 10 milhdes

Drr Dad~ran DDA

https://www.redebrasilatual.com.br/economia/novo-mercado-tem-cada-vez-mais-pessoas-trabalhando-em-veiculos-ambulantes-e-entregadores/



https://www.redebrasilatual.com.br/economia/novo-mercado-tem-cada-vez-mais-pessoas-trabalhando-em-veiculos-ambulantes-e-entregadores/

Comercio varejista

4

PrInCIPaIS O comércio varejista é um dos tipos mais comuns, ja que ele é
fO FMas d e especializado em atender o consumidor final, ou seja, quem compra
CO méI’CIO aguele produto ou servigo. O varejista efetua a compra de produtos
para montar e gerir o seu estoque e assim, revender com a
qualidade que seu sistema de gestao para pequenas empresas
oferece.

Esse modelo de mercado é o que mais gera empregos formais, ou
seja, com carteira assinada e beneficios garantidos. No Brasil, o
impacto é de pelo menos 47,4% no PIB - Produto Interno Bruto do
pais.

Os maiores exemplos de varejistas sao o0s supermercados,

farmacias, concessionarias, livrarias, pet shops, lojas de roupas,

materiais de (U ——————




Principais
formas de
comercio

Comeércio atacadista

O setor atacadista é justamente quem vende os
produtos para o comercio varejista, o que
caracteriza esse tipo de setor € exatamente a
compra, venda e o sistema de gestao empresarial
integrado dos produtos oferecidos.

Por vender produtos em grandes quantidades, o
comeércio atacadista costuma ter um valor muito
mais em conta que o do varejista. Fazem parte deste
tipo de setor distribuidores, fabricantes de diversos
produtos e segmentos, editoras de livros entre
outros.




Principais
formas de
comercio

Comeércio independente

Essa forma de comércio, também conhecida como comeércio
familiar, é constituida por empresas de pequeno porte, que
contam com um pequeno numero de trabalhadores, a grande
maioria das vezes, integrantes da propria familia.

Os comércios independentes sao muito comuns nos centros
urbanos, principalmente nas periferias. Esse tipo de comércio
faz parte de diversos segmentos, desde restaurantes, lojas de

roupas, sapatarias, mercadinhos de bairro e também camelos
ou ambulantes.




P I‘i N Ci p d iS Comeércio especializado

fO '’Mas d e Como o proprio nome ja da a entender, o comeércio
, - . . /7 .
especializado é aquele que se dedica a vender e fornecer um
comercio SN . .
unico tipo de produto ou segmento. As sapatarias também sao
um tipo de comércio especializado, ja que trabalham apenas
com um tipo de produto, os calcados.

E bem facil de identificar este tipo de comércio. Alguns
exemplos de lojas de comércio especializado sao a Centauro,
Bl k- que vende exclusivamente produtos dedicados a pratica
J :".. \! | ' esportiva, como roupas, ténis e equipamentos. Outra loja

Fnr S 8En|  especializada é a Cacau Show, que trabalha com todos os tipos
de produtos feitos de chocolate, sua matéria prima.
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Principais
formas de
comercio

Comeércio exterior

A pratica do comércio exterior nada mais é que a venda ou troca
de servicos ou produtos entre empresas e governos de diversos
paises.

Esse tipo de comércio envolve importacao e exportacao. A
importacao € a compra desses produtos ou servicos, ja a
exportacao é a venda delas. Para que eles ocorram sao
necessarios diversos procedimentos e transacdes complexas.

Por exemplo, o Brasil importa diversos produtos como petroleo
e 0leos combustiveis, adubos e fertilizantes, ferro, pecas de
veiculos e muito mais. Quando se fala em exportacao, o Brasil é
uma poténcia em soja, celulose, milho, carne de frango, entre
outros.




" " - E-commerce e comércio eletronico
Principais
fO rmas d e Entre todos os tipos de comércio presentes nesta lista, podemos
, dizer que o e-commerce ou comeércio eletrénico € uma das
ofelnpl= I"Ci O formas mais recentes e promissoras. O e-commerce nada mais €

gue a venda de produtos ou servicos em sites e lojas online.
Esse modelo de negdcio surgiu em 1994 nos Estados Unidos e a
Pizza Hut foi a primeira a utiliza-lo. No Brasil os primeiros e-
commerces comecaram no inicio dos anos 2000 e seguem
crescendo absurdamente.

A vantagem desse tipo de comércio para o lojista € que ele é
muito mais barato que o comércio comum, ja que basicamente
ele precisa apenas de um site para vender os seus produtos. Ja
para o cliente existe a comodidade de poder comprar sem sair
de casa usando um smartphone, tablet ou computador e ainda
receber esse produto em casa por condicoes especiais de

PagaM N 0. P



https://sgsistemas.com.br/tecnologias-do-varejo-digital/
https://sgsistemas.com.br/tecnologias-do-varejo-digital/

Principais
formas de

comercio

: FRANCHISE foum
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Franchising ou franquia

As franchisings ou franquias sao um sistema de negocio em que
o franqueador compra os direitos de uma empresa ou loja e
trabalha para esta marca oferecendo os servicos e produtos,
entretanto as franquias devem seguir um padrao.

Franqueado: é guem compra, ou seja, quem empreende e
compra os direitos de representar uma determinada marca ou
empresa consolidada.

Franqueador: é o criador da marca que oferece o nome e
reconhecimento no mercado, para que assim, o franqueado
utilize a marca seguindo alguns padroes e planos de negdcio.



https://sgsistemas.com.br/solucoes/

Pri nCi pa iS Franchising ou franquia

fQ rmas d e Uma loja franqueada deve seguir alguns padroes pré-
, estabelecidos, como cores da fachada, produtos vendidos,
comercio uniforme dos funcionarios, dentre outras regras. A franchisings

podem ser de distribuicao, servicos e até industria.

Ja que os lucros sao proporcionais, nesse modelo de negdcio,
franqgueado e franqueador dependem do trabalho um do outro.
Algumas marcas famosas que sao franquias sao o Mc Donalds,
Burger King, O Boticario, Subway, 5 a sec, entre outras.

Se vocé pensa em montar a sua loja, sabendo quais sao os tipos
U i @ — de comércio e suas particularidades, fica muito mais facil
u /p &;M escolher onde e como atuar. Lembre-se sempre de levar em
consideracao a sua personalidade e paixao, afinal, investir no
gue acredita € um passo extra para 0 sucesso




Ti oS e Venda corporativa

pos d

Vender para empresas, esse € o sighificado das vendas
Vendas corporativas.

Portanto, a tomada de decisao € muito mais racional,
oode envolver diversos niveis de aprovacao e até passar
oor comités de analise, assim como pelo departamento
juridico, em muitos casos.

E uma venda complexa que exige grande preparacdo do
vendedor, conhecimento do mercado e um follow-up
constante (mas nao invasivo) para conduzir o cliente ao
longo do funil de vendas até a conversao.

O ideal, nesta modalidade de venda, € manter um
relacionamento de longo prazo, baseado na confianca e
mostrando todo conhecimento que o vendedor e sua

empresa tém sobre o mercado de atuacao de seus
clientes.



https://www.amcham.com.br/noticias/juridico/integracao-entre-departamentos-juridico-e-de-compras-melhora-resultados-5092.html

Venda direta

Um dos mais usados tipos de vendas que existem para
empresas que guerem ganhar capilaridade, uma
distribuicao ampla e de baixo custo.
Vocé conhece varias empresas que empregam esse
meétodo de vendas, como a Natura, a Mary Kay, a
Herbalife, a Tupperware e muitas outras.
O segredo desta modalidade de vendas esta em
arregimentar um verdadeiro exército de pequenos
empreendedores e empreendedoras que fazem a venda
S porta a porta ou com auxilio de sites na internet.
f A t CLIra Essa forca de vendas é treinada, participa de
convencoes, costuma ser bastante motivada e se
espelha em um lider carismatico, como foi o caso

MARY KAY de Mary Kay Ash, criadora da marca que leva seu home.
.
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Venda consignada

Tipos de

Vendas ’ Modelo de Venda
Consighada

Distribuidor Representante Revendedora
Vendedor Sacoleira




) Venda consignada
Tipos de | ~ o
A venda consignada pode nao te fazer atingir todos os
seus objetivos, mas se bem trabalhada, € um dos tipos de

Vendas vendas mais uteis para quem trabalha com distribuidores
e varejistas.

A grande vantagem da venda consignada esta em oferecer
a seu cliente distribuidor ou varejista a certeza de que se
ele nao vender os produtos que coloca em exposicao no
ponto de venda, sua empresa os recolhera, sem custo.
Esse € um grande incentivo para o comerciante, além de
gerar uma outra vantagem para o negocio de sua
empresa: o custo de estocagem diminui, pois boa parte
das mercadorias esta sob os cuidados de seus clientes.
Por outro lado, ha um custo logistico alto de distribuicao e
recolhimento dos produtos nao vendidos, por isso, a
importancia de fazer as vendas na mediada certa.




Ti oS e Venda casada

pos d

Venda casada € uma técnica antiquada e reprovavel.

Vendas Consiste em atrelar uma venda a aquisicao de outro
produto ou servico de sua empresa, que o comprador,

na realidade, nao tem interesse, mas que tera que levar

para fechar o negdcio.

E diferente de uma promocdo ou “combo”, em que se

oferecem vantagens para uma compra de varios

produtos ou servicos de uma so vez, mas nao se proibe

o comprador de adquirir apenas o que ele quiser, se

preferir.

N3o insista nesta forma de venda, até porque ¢ ilegal.

Prefira mostrar o valor de seus produtos e servicos para

o cliente e como ele podera se beneficiar deles e atingir

os resultados que deseja.




01. 02
IDENTIFIOUE

0 CLIENTE ABORDE

Tipos de

08.

ACOMPANHE
A VENDA

Vendas

APURAR AS
RECOMENDACCES

ala

Venda consultiva 06. 05.

FECHE O CONTORNE
CONTRATO AS OBJECOES

Ajudar seu cliente a solucionar os desafios de fazer uma empresa funcionar
bem e gerar lucros é o segredo deste que € um dos mais nobres tipos de
vendas que existem.

O vendedor atua como um consultor, da sugestoes, traca planos, apresenta
projetos e taticas que, com ajuda dos produtos ou servicos que comercializa,
farao a empresa de seu cliente prosperar cada vez mais.

N3o se trata, por exemplo, de simplesmente vender um software de

CRM ou ERP, mas ensinar a melhor forma de usa-los para extrair todo valor
dessas solucoes.



https://www.agendor.com.br/blog/software-de-crm/
https://www.agendor.com.br/blog/erp-o-que-e-e-para-que-serve/

VEJA O VIDEO, PENSE E RESPONDA:
1)Hoje na sua rotina, vocé sente a necessidade de
praticar técnicas de vendas?

Autoanalise

2)Analise a sua vida hoje, levando em consideracao
todas os seus pontos fortes e fracos.

3) Liste em quais pontos as habilidades presentes no
video, seriam vantajosas na sua vida pessoal e
profissional.

https://www.youtube.com/watch?v=035xmggPx-
A



https://www.youtube.com/watch?v=O35xmggPx-A

)/

DICAS DE TECNICAS
. Conhec¢a o produto com detalhes FE HABILIDADES DE

. Venda uma solucao, e nao um produto
Exercite a escuta ativa VENDAS
. Flexibilize o discurso de vendas
. Mantenha o foco na verdade

. Crie pontos de sintonia com o consumidor

. Use gatilhos mentais para estimular a compra
. Alie marketing e vendas

. Faca follow-up

10. Personalize o atendimento
11. Va além do script

OOoONOOULLEA, WNR

Topo de funil



, o Venda uma
E este € o maior impulso para a compra.

Afinal, ter a certeza de que um problema sera solugao, € Nao
solucionado € melhor do que ter em maos um produto UM pr'OdutO

de Ultima geracao e repleto de funcionalidades /
tecnologicas.

Veja um exemplo de empresa que sempre foca nas \ | /
sensacoes oferecidas por seu produto como técnica de \ /
vendas. Ao usar :
"abra a felicidade" como slogan da marca, a Coca-Cola _
associa o seu produto a uma sensacao: a felicidade.



Um potencial cliente sabe identificar quando esta Conhega O

falando com um vendedor com know-how pI'OdUtO com
verdadeiro.
Alem de oferecer informagdes mais aprofundadas detalhes

sobre a solucao, o profissional fala com seguranca, /
apresenta argumentos fora do obvio e consegue

variar seu portfolio de argumentos de venda
conforme o encaminhamento da conversa de
prospeccao. Por isso, nossa dica para desenvolver
uma equipe de alta performance e conectada com
0 hegocio é: invista em treinamentos para
vendedores de loja, agentes externos e

responsaveis pelo suporte e pos-vendal
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E um dos tipos de técnicas de vendas com maior potencial

para criar conexdes entre o vendedor e a marca. _

Sob o ponto de vista da psicologia, a escuta ativa é EXG rcite a
definida como aquela em que vocé e o seu interlocutor escuta ativa
recebem informacoes de maneira empatica,

estabelecendo uma conexao profunda e geradora de /
atencao plena, além de atender o outro com proposito.

Na pratica, escutar ativamente significa nao interromper,
nao

desvirtuar a conversa, nao sobrepor os argumentos do
outro

com 0s seus argumentos e, sobretudo, nao permitir que a
exposicao do outro “entre por um ouvido e saia pelo

tro".




Flexibilize o

Cabe ao profissional ajustar seu discurso de discurso de
Vendas, para que se adeque aquilo que o vendas

consumidor busca — claro, sem utilizar /
informacoes inveridicas ou exageradas.
Trata-se, na verdade, de avaliar o portfélio de

argumentos de vendas e escolher aqueles que

conversam melhor com aquilo que o cliente
busca.




Esta ai um cliché que precisa ficar para Mantenha o
tras de uma vez por todas: o de que foco
todo vendedor € um bom mentiroso. na verdade

Sabemos muito bem que empresas que
se preocupam verdadeiramente com a
experiéncia de seus clientes abominam
argumentos falaciosos ou mesmo
exagerados.

Afinal, a satisfacao a médio
e longo prazo € um dos motivos de sucesso.




Crie pontos d«

sintonia
A técnica de storytelling para vender é uma
boa forma de criar pontos de sintonia com o com o
consumidor. consumidor
ApOs escuta-lo ativamente, compartilhe
experiéncias suas e leve a conversa para outro
nivel.
A empatia € um grande gatilho para a
afinidade.
E a afinidade, por sua vez, € um grande
estimulo para o fechamento de uma venda.




Use gatilhos

Zz.ao 0s argumentos utilizados duran”te 0 ) mentais para
iscurso de vendas, e servem para “despertar _

determinadas sensacdes no estimular a
consumidor. compra
Algumas dessas sensacoes sao:
e Urgéncia;
e Empatia;
e Confianca;
e Compromisso

E importante reforcar, que os gatilhos mentais
sempre devem ser utilizados de forma ética.




Aliar o

Incluir a técnica do planejamento marketing e
estratégico é utilizada para conseguir vendas
segmentar clientes, com potencial
verdadeiro de compra, além de
direciona-los para o setor comercial,
de uma forma mais assertiva.
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Faca
Follow-up

Quando feito de forma personalizada
e atenta, o follow-up pode ser um
valioso aliado.

Isso porque pode ajudar o vendedor a
retomar um contato no timing
necessario para nao perder o negocio.
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e Saber o nome do cliente;

e Conhecer seus habitos e conversar
sobre eles;

e Retomar ganchos de conversas
antigas;

e Acompanhar as duvidas e desafios do
cliente e propor solucoes;

e Quando precisar direcionar o cliente a
um novo setor, levar suas caracteristicas

"n consideracao.

Personalize o
atendimento




e Uma das melhores técnicas de vendas.

Va além do
script

 Representa a soma de todas as dicas dadas
neste artigo.

* Significa movimentar o seu roteiro de vendas
para oferecer ao cliente uma experiéncia
marcante, que o impressione.

e S3o artificios como este que permitem, por
exemplo, que sua empresa se diferencie e
continue ganhando clientes mesmo sem ter o
menor preco do mercado.




E S TU D O VAMOS VER A HISTORIA DA EMPRESA C&A.
D E CAS O COM BASE NOS SLIDES ANTERIORES SOBRE

“AS DICAS PARA UMA BOA VENDA".

DETALHE NO SEU CADERNO, QUAIS TOPICOS A EMPRESA

LEVOU EM CONSIDERACAO, PARA GARANTIR O SUCESSO NO
BRASIL?

https://www.youtube.com/watch?v=pTmhOgYlJXQ



https://www.youtube.com/watch?v=pTmhOgYIJXQ

Com base no conteudo e dicas mencionados nos REFLEXAO:
slides anteriores.
Sorte ou
Veja o video e responda: Preparo?

https://www.youtube.com/watch?v=qTUDGOP1J60

E sorte ou Preparo?



https://www.youtube.com/watch?v=qTUDG0P1J60

S PREED ATIVIDADE

1) ESCOLHA UM DESSES PRODUTOS, PARA COMERCIALIZAR: PRO POSTA

 Oculos sem lente:

« Caneta sem Tinta;

e Tenis sem solado; ?
* Celular sem sistema de som; -
 Notebook sem tela 5“

”_

2) COM 0 SEU GRUPO, DESENVOLVA 0 SCRIPT E AS TECNICAS DE
VENDAS PARA A UTILIZAGAO.

3) ESCOLHA UM GRUPO DA SALA, PARA SER 0 SEU CLIENTE (ALEM
MONITOR).

4) FACA A VENDA DE UM DESSES PRODUTOS, UTILIZANDO TODO O &
NHECIMENTO E DICAS DESENVOLVIDAS HOJE EM SALA.

EEDBACK: VOCE ATINGIU O SEU OBJETIVO DA VENDA?





https://www.facebook.com/nurapdiversidade
https://www.facebook.com/nurapdiversidade
https://www.instagram.com/accounts/login/?next=/nurapoficial/
https://www.instagram.com/accounts/login/?next=/nurapoficial/
https://www.linkedin.com/company/nurapdiversidadeeinclusao/
https://www.linkedin.com/company/nurapdiversidadeeinclusao/
https://open.spotify.com/show/5y0YuJYlhVw1ShyqshnHv3
https://open.spotify.com/show/5y0YuJYlhVw1ShyqshnHv3
https://twitter.com/nurapoficial
https://twitter.com/nurapoficial
https://www.youtube.com/channel/UCWPjoyfccE7asBa4-nYbxRQ
https://www.youtube.com/channel/UCWPjoyfccE7asBa4-nYbxRQ

