


1 AUTO CONHECIMENTO
Onde estou no mercado atualmente?



• Valorize seus processos internos;

• Resolva o mais rápido possível os problemas;

• Treine sua equipe para descobrir as necessidades do cliente. (Novos produtos para a empresa);

• Defina suas vantagens competitivas;

• Conheça seus produtos;

• Tenha argumento de venda.

ENTENDA A DINÂMICA DE SEU MERCADO E DE SEUS CLIENTES.



2 DESPERTE O MEDO!

Basicamente existe dois fatores que estimulam o homem a entrar em ação: desejo de lucro e

medo de perda. Falar no que o cliente perde por não comprar tal produto é muito vantajoso.

Descubra qual o 
verdadeiro 
motivo de 

perder vendas.

Não brigue por 
preço. Treine sua 

equipe de 
vendas a querer 

mais.

TREINE

TREINE

TREINE



• Esteja 100% presente no atendimento;

• Acredite no fechamento de suas vendas;

• Não tenha medo dos preços;

• Ofereça o que o cliente nem sonhava em comprar;

• Motive seus vendedores a pensar fora da caixa.

O comercial está mais concentrado em finalizar tarefas e vender quantidade 

ou criar valor e vender com maior valor?



3 EXPLORE NECESSIDADES

PARA LEVANTAR 
INFORMAÇÕES

INCENTIVE SEUS VENDEDORES A 
FAZEREM PERGUNTAS



Quando se fala em diferenciação, já esta implícito qualidade e funcionalidade adicionais,

durabilidade e com certeza, um serviço de atendimento com excelência.

Para um 
vendedor se 
destacar no 
mercado em 

constante 
mudança ele 

precisa...

De uma força 
de trabalho 
inteligente e 
adaptável.

De uma 
abordagem 
elaborada e 
responsiva.

A força de trabalho precisa 
desafiar a si mesmo e ao 

negócio.

O negócio tem que 
aprender com seu pessoal e 
se adaptar constantemente. 
Compartilhe informações. 

Para que a 
empresa consiga 
sobressair-se, ela 

baseia-se na 
capacidade de 

ter pessoas que 
aprendam 

constantemente.



4 PESSOAS BUSCAM SONHOS.



Ponha o produto nas mãos dos clientes e ele fará por 

si só. A qualidade sempre vendeu. 

LEMBRE-SE: A QUALIDADE NÃO É MAIS O QUE O FORNECEDOR COLOCA, E SIM,  O 

QUE O CLIENTE PERCEBE E ESTÁ DISPOSTO A PAGAR.



5 O FIM É O COMEÇO!

Posicionar para buscar 
vantagens competitivas.

O TRABALHO DE VENDAS É SEM FIM.

SUA EQUIPE DEVE RECOMEÇAR DO ZERO TODOS OS 

MESES NÃO IMPORTANDO O RESULTADO DO MÊS 

QUE PASSOU.



A única coisa que hoje podemos dizer do futuro a 

Longo prazo é que ele será diferente de como estamos hoje.

Esteja preparado para uma 

constante MUDANÇA de 

ATITUDE para que seus colaboradores 

entendam que PRECISAM fazer parte do 

seu negócio como SE FOSSEM DELES.
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