VENDA:"

Guia Bdsico para

melhorar suas vendas
e fidelizar seus clientes
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Vender é algo que todo empreendedor
anseia para ter sucesso em seu negocio. Mas
para ter uma venda bem sucedida, seja em
um produto ou servico, é preciso que a
equipe esteja preparada e conheca o produ-
to que estd vendendo, seja capaz de identifi-
car o perfil do cliente que estd sendo atendi-
do, e até mesmo saiba realizar um bom pds-
-venda para fortalecer o canal de relaciona-
mento entre empresa e seus consumidores.

Ter um produto ou servico inovador € impor-
tante para o processo de vendas, porém sem
um bom vendedor ele dificilmente saird das
orateleiras.

Dessa forma, vender € um uma habilidade
que deve ser desenvolvida e atualizadao
constantemente e para auxiliar o empreen-
dedor nesse processo, a Associacdo Comer-
cial e Industrial de Limeira (ACIL) preparou
um e-book exclusivo com dicas bdsicas e im-
portantes sobre o tema.

O objetivo deste material é orientar o em-
presdrio ou colaborador que deseja se aper-
feicoar, dando insights de como apresentar
um produto ou servico, preparar a equipe de
vendas, conhecer e entender seu publico-al-
vo, além de criar um relacionamento com o
cliente e construir uma rede de contatos efi-
Glele

Entdao, vamos la!

ACIL
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Conheca seu produto

Apesar de parecer tdcil para a maioria
dos vendedores, muitos sabem apenas o
bdsico do produto que estdo vendendo, o
que é um erro, pois conhecimento sobre o
que se estd ofertando faz toda a diteren-
cana hora de cativar e prender a atencdo
do cliente.

Este conhecimento mais aprofundado é
essencial, para que na hora de persuadir
o consumidor, o vendedor tenha os argu-
mentos mais efetivos na ponta da lingua,
além de poder sanar diuvidas e outras
questoes que possam surgir durante esta
abordagem.

Procure debater sobre o produto que
serd vendido juntamente com o fornece-
dor, tente pensar como um cliente e ante-
cipe qualquer diuvida que possa surgir
Rosteriormente.
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Busque também entender como extrair o
potencial maximo da mercadoria ou ser-
vico, destacando os benetficios que ele
trard. Ndo deixe de indagar os pontos
fracos, para que assim possa facilmente
contornd-los e apresentar sugestoes que
irdo agregar mais valor para o cliente.

Outro ponto que pode agregar muito na
venda é estar alinhado com a concorréen-
cia. Ter informacdes sobre aquilo gque
estd sendo oferecido competitivamente
no mercado € importante para destacar
os pontos fortes do seu proéprio produto,
assim como gerar ideias de melhoria
para aquilo que j& possui.

J& conhece o seu produto e estd pronto
para destacar todas as suas caracteristi-
cas? Entdo é hora de saber qual é o seu
publico-alvo.
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Quem é seu publico-alvo?

Nem todo cliente entrard em uma loja sa-
bendo exatamente o que quer, e é neste
momento que ser um bom vendedor é es-
sencial. Afinal, apds abordar e identificar
os desejos ou problemas de uma pessoa,
o vendedor deverd apresentar o melhor
produto ou servico que ird interessar ou
satistazer a necessidade do cliente.

Para ter sucesso nessa etapa, o empreen-
dedor precisa conhecer o tipo de publico
com que trabalha, além de buscar enten-
der o que ele precisa para oferecer solu-
coes que realmente atendam as necessi-
dades do seu consumidor.
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Dessa forma, é importante que o empre-
endedor colete informacdes como idade,
genero, classe social e preterencias do
seu consumidor através de pesquisas,
para definir as caracteristicas do perfl do
cliente da empresa.

Com estes dados em mdos, serd possivel
melhorar as estratégias das campanhas
de marketing e acdes promovidas, além
de desenvolver novos produtos e outras
solucdes que irdo atrair e hdelizar estes
consumidores.
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U@ Relacionamento com cliente

Voceé jd conhece seu produto e também ja
definiu o perhl do seu cliente. Agora é a
hora de saber como construir um bom re-
lacionamento com ele, para que uma
venda bem sucedida possa resultar em
um cliente fidelizado, que além de voltar
a comprar na empresa, possivelmente a

indicard para outras pessoas.

Identifique as necessidades

Antes de estreitar qualquer aproximacdo
com o consumidor, o empreendedor deve
entender o que ele procura quando entra
em contato com a empresa.

Ele busca por novos produtos? Estd atrds
de orientacdes de como funciona uma
mercadoria ou servico? Ele deseja conhe-
cer a empresa? Todas estas questoes sdo
importantes para que se construam acoes
assertivas que supram as necessidades
deste cliente.

ACIL
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Além disso, aoter um parametro de como
o consumidor chega até o empreendi-
mento e o que ele espera encontrar, é
possivel identificar pontos de melhoria
para o negdcio, como engajar os vende-
dores para prospectarem mais ativamen-
te os clientes, investir em uma equipe de
assistencia técnica ou até desenvolver

melhorias e oferecer novas mercadorias.

E como voce pode fazer isso? Procure in-
vestir na implantacdo de uma central de
informacdes, onde vocé poderd coletar
dados sobre o seu cliente e potenciais
parceiros, o que auxilia no entendimento
deste perfil de consumidor. Isto pode ser
feito através de um pequeno cadastro, ou
até mesmo de pesquisas feitas com o pro-
orio responsdavel pelo pds-venda.

ACIL
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Pontualidade e agilidade

Quando um cliente procura por um esta-
belecimento, seja na loja tisica ou virtual,
espera que seja atendido o mais breve
possivel. Porisso, é extremamente impor-
tante que os vendedores da empresa
tenham agilidade para fazer esta abor-
dagem inicial.

Prepare a equipe para que ela consiga
oferecer respostas rdpidas e assertivas,
além de demonstrar amplo conhecimento
no segmento/ramo da empresa e produ-
tos oferecidos, como destacamos ante-
riormente.

Mas se o cliente solicitou atendimento
através de algum canal digital? Se ndo
puder atender um consumidor online na-
guele momento, envie uma mensagem de
saudacdo e avise que em breve entrard
em contato, para que ele saiba que tem a
atencdo do atendente, e ndo fique ansio-
soouirritado achando que ndo toi notado
ou estd sendo ignorado.

ACIL
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Pés-venda é essencial

Nunca deixe que o contato com o consu-
midor termine apos concluir uma venda.
Depois de um produto ou servico adquiri-
do, é essencial que a empresa entre em
contato com este cliente para saber como
foi sua experiencia de compra, se a mer-
cadoria ou servicos cumpriram com a ex-
pectativa e benetficios propostos ou até
mesmo se possui criticas a serem feitas,
para que a loja possa corrigir possiveis
talhas.

Um pés-venda bem feito é importantissimo
para garantir que este consumidor retorne
para o estabelecimento depois de realizar
suas compras.

No caso daquelas pessoas que entraram
em contato ou visitaram pessoalmente a
fai0, mas ndo concluiral &G campra,
também é vdlida uma aproximagdo em
outro momento, seja para saber o motivo
de ndo ter investido na loja (a abordagem
deve ser feita de forma amigdvel e sem ser
invasiva), ou para convidd-lo a conhecer

um novo produto.

ACIL
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Lembra da importancia de coletar informa-
coes sobre seus clientes? Esse & sé um dos
exemplos que demonstram como esse tipo
de acdo pode lhe ajudar a criar acoes es-
tratégicas para estreitar os lacos entre sua
empresa e o cliente, demonstrando que
voce se importa e leva em consideracdo as
opinides e experiéncias dele ao entrar em
contato com o empreendimento.

Construa uma rede de contatos

Atualmente a cultura de relacionamento
entre empresas e seus clientes permite, na
maioria dos casos, uma abordagem mais
informal. Para que isso seja efetivo, procure
ter em mdos uma forma de contato mais
proxima e rapida com este consumidor, seja
através de um numero de telefone, Whats-
App ou Telegram, ou até mesmo nas redes
sociais.

Além de tacilitar a abordagem, tornando
ela mais dgil, é possivel criar listas de “clien-
tes VIPs”, em que o vendedor ou empresdrio
poderd recompensar de alguma formo
estes consumidores hidelizados, e que acei-
taram ter este contato mais proximo.

ACIL




Isto pode ser feito através de promocgdes
exclusivas, pré-venda de produtos, encon-
tros e coquetéis para apresentacdo de um
novo servico, entre outras acdes. Além de
criarum vinculo com a empresa, este consu-
midor se sentird valorizado, o que também
pode gerar um marketing e divulgacdo or-
ganica para outras pessoas.
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— >4 Tratamento de dados

A LGPD nas vendas

Em 2020 entrou em vigor no Brasil a Lei
Geral de Protecdo de Dados (LGPD), com o
principal objetivo de proteger e resguardar
dados considerados pessoais de Pessoas
Fisicas.

Todo empreendimento tem a obrigacdo de
comunicar a coleta e garantir a seguranca
destas informacodes, que podem ser nome,
endereco, telefone, orientacdo sexual, reli-
gido, caracteristicas fisicas, entre outros
dados pessoais.

Tudo aquilo que possa ser utilizado para
identificar uma pessoa, é considerada uma
informacdo pessoal nesta nova legislacdo
e deve ser tratada com sigilo e mantida em
seguranca.

Com isso, a empresa que possui interesse
em construir uma base de dados de clientes
OU que jd possua uma, por exemplo, preci-
sa tomar algumas medidas para se regula-
rizar e garantir o seu uso correto, tendo
como respaldo a prépria legislacdo.

ACIL
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Consentimento, transparéncia
e seguranga

O primeiro passo € organizar o banco de
dados, providenciando a autorizacdo por
escrita, seja na forma de assinatura ou digi-
talmente, de todas as informacoes pessoais
de clientes, fornecedores e colaboradores
que a empresa possua.

A empresa deve ser muito clara sobre qual
o motivo da coleta deste dado, assim como
a utilizacdo dele. Lembrando que a LGPD
proibe a venda ou qualquer outro tipo de
compartilhamento destas informag¢oes com
terceiros, e a partir do momento que a em-
presa coleta estas informacdes, ela passa a
ser responsdvel por sua seguranca e serd
penalizada por qualguer tipo de vazamen-
to ou uso indevido.

Sendo assim, uma observacdo importante
sobre a coleta de dados pessoais € que a
captacdo de informacdes seja limitada ao
que serd utilizado para as acoes da empre-
sa, ou seja, o cliente deve ser informado
sobre o motivo de estar passando tais infor-
macoes assim como a sua utilizacdo.
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Além disso, a pessoa a quem pertence estas
informacdes deve ter livre acesso para con-
feri-las, assim como o direito de solicitar a
sua alteracdo ou exclusdo a qualquer mo-
mento do banco de dados da empresa.

Outro ponto importante, e que ird auxiliar
na protecdo deste material € a limitacdo de
quem poderd consultd-los. Apenas as pes-
soas que irdo tratar estas informacoes
devem ter acesso a elas, para evitar que
estes dados possam ser vazados ou utiliza-
dos indevidamente.

Uma dica é criar documentos digitais com
login e senha individual para o colaborador
responsdavel pelo tratamento, assim como
impedir a copia destes arquivos.

ATENCAO: Para implantar corretamente a
LGPD em uma empresa, a melhor atitude é
consultar um profissional juridico especiali-
zado no tema, para gque ele adeque sua
emp@resa nas Novads NOrmas O gquUcRie Gnies.
A lei j& estd em vigor e caso haja alguma ir-
regularidade, vocé pode ser penalizado.

ACIL
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EM BREVE!

E ai, gostou das dicas? Entdo, ique ligado
que este € apenas o primeiro volume de
uma série de e-books que vdo auxiliar o
empreendedor em suas vendas, com
dicas e orientacoes bdsicas para quem
quer melhorar esse processo dentro da
empresa.

Na proxima edicdo, talaremos sobre as
redes sociais e como elas podem ser utili-
zadas para atrair novos clientes, sendo
um catdlogo digital de seus produtos e
servicos, além de serem perteitas para
estreitar o relacionamento da empresa
com seu publico.

Aguardem!
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A ACIL fica localizada na
Ria santaCruz 647 - ( chtic

J (19) 3404-4900
(O (19) 3404-4900
O (19) 97148-6290

¥ acil@acillimeira.com.br
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& \wWwww.acillimeira.com.br

O M O

ACIL



