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FUNIL DE VENDAS

conectando com seu cliente




FUNIL DE
VENDAS



eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee
principais sao:



O Aquié o momento
2= de tentar entender
- seum cliente
quer/pode/precisa
da sua solugdo,
para saber se vocé
tem a chance de
apresentd-la para
ele, e mostrar o que

a Sud empresa e

QUALIFICA

produto fazem

Se o cliente ja tem o seu
produto;

Se o cliente precisa do seu
produto;

Se o cliente pode pagar pelo seu
produto;

Se o cliente teria interesse em
saber mais sobre o produto;

A agenda/tempo do cliente para
talar mais sobre o produto e
conhecer o que a sua empresa
faz.
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APRESENTACAO

Agora é hora do show!

E nessa etapa que muitos
vendedores brilham. E eles tem
muito sucesso, justamente por

entenderem bem como mostrar MAS N Ao SE

aos clientes o quanto eles
precisam do produto

ofertado.
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ESQUECA DE
PERGUNTAR

As perguntas certas sobre o dia a dia dos

clientes e as preferéncias deles o ajudardo a

entender a fundo seus desafios e elaborar melhor

sua apresentagdo.

Ouca bastante.

Procure “responder perguntas”, ao invés de palestrar.

O cliente precisa sentir que seu produto ou servigo se encaixa
perfeitamente na vida dele..



MATURACAO

Enfim, o cliente precisa avaliar
sua proposta. Nessa fase,
vocé ja fez a apresentacgdo,
mas o cliente precisa avalia
as opgdes disponiveis e as
condi¢des apresentadas.

Lembre-se de que vocé ainda
pode influenciar nessa fase,
fazendo um acompanhamento
constante, mas ndo seja

1 n .

chato” com o cliente.
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Chegou a hora do
desconto! Brincadeiras &
parte, é nessa fase em
que os clientes choram
por descontos e querem
reduzir ao mdximo o
preco. Ndo entre em uma
briga de pregos. Vocé
precisa confiar no valor
da sua expertise e saber
quanto o seu produto
vale para ndo ceder as
pressdes por pre¢os

Vendedores experientes sabem
que € nesse momento em que o
profundo conhecimento dos
diferenciais de seu produto ou
servigco garantird o avango para o
fechamento da venda, sem
prejudicar o relacionamento.
Faga um levantamento de
antemdo, de todas objecdes que
seus clientes poderdo levantar,
para que sejam esclarecidas na

hora.
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Mostre ao seu
cliente, de forma
clara, os resultados
que ele terd, o
prazo, as condigdes
de pagamento e
todos termos
detalhados.

Conhecimento
aprofundado dos
contratos e das
condi¢cdes de
pagamento,
ajudard bastante

Deixe tudo
“preto no
branco”.




POS VENDA

Otimo, venda fechada, vamos para a préximal

Nada disso.

Muitas empresas acreditam que a venda

terminou aqui. Mas o pds-venda é extremamente importante
para garantir a satisfagdo e indicagdes de seus clientes.




NEGOCIO
FECHADO

MEDINDO O DESEMPENHO
DO SEU FUNIL DE VENDAS




Vale ressaltar a

importancia de
medir também a
taxa de
conversao
entre cada

etapa do Funil

de Vendas:

%

de clientes que
avangou da
Prospeccdo para
a Qualificagdo;

%

de clientes que
avangou da
Qualificagdo para
a Apresentagdo;

%

de clientes que
avangou da
Apresentagdo para
a Maturagdo.
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PRONTO PARA CONSTRUIR
O SUCESSO EM VENDAS
DO SEU NEGOCIO?

INICIE A PRATICA E AVALIE OS
RESULADOS.

CONTATO

www.linkempresa.com.br
Atendimento: 77 3424 9339

elinkempresa
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