ZEIRE
oamar CLIENTES

ENCANTAR
E FECHAR MAIS COMPRAS

Uma das maiores preocupacoes dos
empreendedores, em geral, € de como atrair
novos clientes, fazendo com que agueles que tém
interesse em um determinado produto ou servico
efetuem a compra. Fidelizar os clientes que ja
POSSUIl e vender cada vez mais para que a empresa
prospere sao preocupacoes que, também, devem
estar sempre no radar dos donos de negocios.
Todas as empresas que comecaram do zero e hoje
sdo gigantes aplicaram, em algum momento,
técnicas de vendas para crescer e ter sucesso. Por
1SS0, trataremos de algumas dessas técnicas para
VOCé aplicar em seu negocio e ver suas vendas
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SEGMENTE AS SUAS VENDAS COM BASE
NO SEU PUBLICO-ALVO.

O primeiro passo para obter sucesso em suas
vendas ¢€ saber quem quer comprar o seu produto
ou servico. Assim, é necessario analisar o que sua
empresa esta vendendo, quais sao 0s seus
beneficios e diferenciais, para entao, identificar
guem teria interesse ou necessidade em efetuar a
compra e por quais razoes. Com esse dado em
maos, vocé deve planejar uma abordagem
convincente para oferecer o seu produto ou
servico. Isso evita que vocé “atire para todos os
lados”, fazendo apostas e reduzindo sua taxa de
conversao. Quando vocé sabe para quem deve
vender, as chances de sucesso sao maiores!

TENHA DISPOSICAO PARA AJUDAR O CLIENTE
A ENTENDER AS PROPRIAS NECESSIDADES.

Uma vez que vocé ja compreende quem € o seu
publico-alvo e os motivos que o levariam a
adquirir o produto ou servi¢co que esta vendendo,
O seu papel &€ mostrar ao cliente como essa
compra ira impacta-lo positivamente. Caso ele
nao tenha a dimensao completa do que ele
precisa, tenha paciéncia e disposicao para fazer
com que ele perceba as vantagens e os
beneficios do que estd vendendo, por meio de
demonstracao, storytelling ou qualquer outro
recurso que o auxilie nesse momento.

NAO DESISTA DE SUAS VENDAS E NEM DEIXE
QUE O CLIENTE EM POTENCIAL TE ESQUECA.

Quando um cliente esta interessado, mas nao
efetua a compra na hora, nao desista dele. Tente
marcar reunioes, presenciais ou virtuais, ou
ligacdes para entender o problema desse cliente e
se mostrar interessado em resolvé-lo. Mais do que
um processo de compra e venda, mostre que
estd disposto a formar uma parceria em gue
todos saiam ganhando.

ADAPTE SUAS~TATICAS DE VENDAS PARA
CADA SITUACAO.

Mesmo que vocé conheca o seu publico-alvo,
nem todos irao reagir igualmente a mesma
abordagem, pois cada cliente é Unico. Por isso, é
iImportante estar preparado para adotar posturas
diferentes de acordo com a forma como o cliente
responde ao que esta oferecendo. Isso, claro, sem
perder a esséncia do seu negodcio.

O CLIENTE EM POTENCIAL PRECISA
ENTENDER QUE A OPORTUNIDADE QUE
VOCE APRESENTA E UNICA OU LIMITADA.

Isso também & conhecido como senso de
urgéncia. E mais facil conseguir que o cliente
efetive a compra se ele souber que o que vocé
esta oferecendo é exclusivo ou possui alguma
limitacdao de tempo ou unidades. Se ele
acreditar que o produto ou servico sempre
estara a disposicao e com as mesmas
vantagens na compra, ele entendera que
concluir o processo de compra nao € uma
prioridade. Por isso, deixe claro que a oferta é
exclusiva, para aquele dia ou para aquela
semana, ou ofereca descontos caso ele
conclua a compra no ato.

INVISTA EM MARKETING DIGITAL E EM
E-COMMERCE.

Hoje em dia ¢ comum estar conectado e muitas
compras se concretizam pelo fator da
comodidade ao cliente. Com o marketing
digital, vocé faz a sua empresa ser vista, ao
utilizar andncios pagos e investir em paginas nas
principais redes sociais. Depois de ser vista, se o
cliente puder contar com a disponibilidade de
adquirir os seus produtos on-line, a possibilidade
de fechar a compra aumenta, pois hem sempre
ele estard disposto a se dirigir até a sua loja
fisica. Com isso, vocé pode atender pessoas de
todo o pais também.

www.sebrae.com.br 0800 570 0800

G Q G @ Sebrae




