GESTAO EQUIPE DE
VENDAS

Gestao de Promocao e Vendas



Qualificacao

SDR Rapport
Inbound mkt Spin Selling

MOMENTOS DA RELACAO: VENDAS - CONSUMIDOR

INFORMAR

CRIAR
REPUTACAO

GERAR
DEMANDA
(leads)

BRANDING:
Valor

Diferenciais

| ABORDAGEM ”VISITA” FOLLOW UP |

| FECHAMENTO |

GERAR
DESEJO

Swot
Diferenciais
Posicionamento
Institucional
omparativo co

Funil de vendas

CRM

Content Marketing (apoio ao funil)
Automacao

NCorrénci Micro momentos (micro mensaqgens

)

| RECOMPRA |

Relacionamento
Fidelizacao
Member-get-member
Caso de aplicacdo
Testemunho



As “muletas” dos vendedores

» O preco esta alto - venda valor, beneficio.

» O produto nao é conhecido - nao se esta
conseguindo comunicar corretamente e
diferenciar o produto.

» Nao gosto de vender. Tenho vergonha. Quero

encerrar logo o processo. — nao tenho
habilidade para investigr o cliente e adequar a

abordagem.

.



PESQUISA INFORMAL COM
COMPRADORES:

v'"Poupe meu tempo.

v'Resolva o meu problema.

v'Me traga sucesso.

v'"Nao gere problema.

v'Seja legal.

v Apareca no momento certo (tipo de produto,
momento do processo de compra) — “Entre” para
somar.

p—



OU SEJA, PRECISAMOS

v'SER BEM VISTO.

INSTITUCIONAL/BRANDING
AWARENESS

v'SER LEMBRADO.

FREQUENCIA/ PERTINENCIA
RECALL

v'SER BEM QUISTO.

IMPORTANCIA / BONS
CONTATOS — BONS
PROCESSOS, EXPERIENCIAS

vAGREGAR.

Produto-Inovacao/ Servicos

.




-3 circulos dourados. - ValorXTransacional

v" QUAL O “PAPEL" DO SEU PRODUTO PARA O
CLIENTE?

v' QUAL PROBLEMA VOCE RESOLVE?

v" QUAL O “PAPEL" DO SEU PRODUTO NO MUNDO-
CONTEXTO?

v" QUAIS DIFERENCIAIS (VALOR) VC TEM SOBRE A
CONCORRENCIA?

WHY -> Swot / Concorréncia / Diferencial / Posicionamento
/




“O sucesso do cliente é seu
determinante central de
crescimento.

O sucesso do cliente e cinco
vezes mais importante que as

vendas.”

AETTo ] NG E 6 S ¥ Y. Do livro From Impossible to Inevitable. Fonte: Revista HSM Management edicdao 117, pag 39 - agosto 2016



COMPREENSAO DAS ENTREGAS

NIVEL:
EMPRESA E
PRODUTO

§ !
-é conheci
SDR - Inbound M b -especializado/ baixa

AS ANALISES IMPACTAM: A

-No treinamento. ]
-Apresentacéo e processo de
decisao.

AS ANALISES IMPACTAM:
-Frequéncia de visitas.
|/ -Canais (uso maior de TImkt / canais
~_online
-Maior ou menor necessidade de
conteldo técnico de apoio a venda.
-Maior ou menor uso de estratégias
de relacionamento (recall)
-Processo de decisdo da compra
mais ou menos complexo.

-Tamanho do funil de vendas.

NIVEL: CLIENTE

NIVEL: PRODUTO NO
CLIENTE

-0 produto expde o Usu - -
ou especificador? Significa i NIVEL DE EXPOSICAO DO

PRODUTO

NIVEL DE IMPORTANCIA
DO PRODUTO

NIVEL: TAMANHO DO
MERCADO. CAPACIDADE
DE COMPRA DO CLIENTE

ENTREGAS
TANGIVEIS

ENTREGAS
INTAGIVEIS




COMPREENSAO AMBIENTE MERCADO

AMBIENTE AMBIENTE

Politico EXterno Interno

Econémico Fornecedores Empresa

Social Intermediarios (Departamentos,

T n | A | - pessoas, processos,
ec I 9 Og co Cllentes patentes, marca,

Ecologico Concorrentes produtos etc

Legal

Variaveis externas
- incontrolaveis -

Ameacas e oportunidades Pontos fortes e fracos

J/

Y
Estratégias de marketing




COMPREENSAO DIFERENCIAIS COM A CONCORRENCIA

(0 que Maria leva)

Produtos | Servigos | Pessoal | Canal | Imagem

Forma Facilidade de Competéncia
pedido

Caracteristicas Entrega Cortesia

Desempenho Instalacao Credibilidade

Conformidade Treinamento Confiabilidad
do cliente e

Durabilidade  Orientacado Capacidade
ao cliente de resposta

Confiabilidade Manutencao Comunicacao
e reparo

Facilidade de  Servicos

reparo diversos

Estilo

Design

Cobertura

Especialidade
Desempenho

Simbolos

Midia
Atmosfera
Eventos



COMPREENSAO DIFERENCIAIS COM A

CONCORRENCIA

(0 que Maria leva)

'r c

Life companion

Defina os critérios
Comparativos, em

Funcao da oss S
com petl(;ao pridino RN i0S7 Android 4.2.2
E importante para eers memm capmm
Sua marca Espessura S o
112 gramas 130 gramas

PESO

PROCESSADOR AT (64 bits) + M7 Exynos 5 de 1,6 GHz

(coprocessador SRAGHY
) de movimento) EOIOR0 Ticloos
TELA Super Amoled com
Retina de 4 polegadas 5 polegadas.
(1136 x 640 pixels) Resolugdo de
1920x1080p
BATERIA
CAMERA Traseira de 8 MP Traseira: 13 MP
com flash e foco
com flash True Tone automatico /
Frontal de 1,2 MP Frontal- 2 MP
MEMORIA 16GB,32GBe 64GB 16 GB, 32 GB e 64 GB
REDE

4GLTE 4GLTE

G‘.com.br

Compare o iPhone 5S com o Galaxy S4, Moto X e Z1

Motorola
Moto X

Android 4.2.2

129,3 mm

65,3 mm

10,4 mm
130 gramas
1,7 GHZ Motorola X8
Amoled de 4,7
polegadas.

Resolucao de
1280x720

Traseira de 10 MP
com flash e foco
automatico/
Frontal: 2 MP
16 GB

4GLTE

Sony
Xperia Z1

Android 4.2.2

1444 mm
73,9 mm
8,5mm
170 gramas
Qualcomm
Snapdragon 800
com quatro nicleos
5 polegadas.

Resolugdo de
1080x1920p

10 horas usando 4G 2,600 miliAmpere/hora 2,200miliAmpere/hora 3,000 miliAmpere/hora

Traseira de 20 MP
com flash de LED/
Frontal de 2 MP

Infografico elaborado em 10/9/2013



COMPREENSAO DO POSICIONAMENTO

Posicionamento € aquilo que vocé
provoca NA MENTE do seu publico-
alvo. ey

O gque
— falam
Do seu
produto?

Ter o consumidor no seu foco.

Estar no foco do consumidor.



COMPREENSAO WHY
PQ -> COMO -> O QUE

____________________________________________________

N £ ..g Como vender mais i Como oferecer as melhores i
/ AS PESSO AS N AO ! brinquedos? | solugdes em entretenimen- |
ERRICRIEDERS :} | to |nfant|| (imcia!mente por
} |
1
COMPRAMOQUE =
~  COSMETICOS f:' cosméticos? | estar das pessoas(por
VO( :E FAZ Gy | meio dos cosméticos)?
" T— B i .

5 Como vender mais ; Como comercializar

i
|
A | chocolates? I presentes atrativos (a base |
COMPRAM O o e chocoates)?

1 Como ter mais alunos? i Comoformarproﬁssnonaise

PORQUE VOCE "“""‘"‘ — 4

MECANISMO Como achar tudo na i Como organizar a informagao

F AZ DEBUSCA | I internet? B disponfveletoma-la atil?

O QUE OS CLIENTES COMPRAM DE FATOS
O QUE OS MELHORES CLIENTES COMPRAM

| Como aumentar o bem-




