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O

proporciona
melhores
vendas

Nao subestime o cliente
O cliente tem cada vez mais conhecimento, dos fornecedores, produtos e dos
precos.

Na venda recorrente, preco, qualidade, e conveniéncia de compra do cliente
sao determinantes.

Valorize a estratégia de abordagem
Se dispuser de informagdes, considere avaliar a historia de negoécios do
cliente com a empresa antes do contato.

Tenha claro o pedido minimo que o cliente deve fazer, a iniciativa deve ser do
vendedor.

Seja um co-criador de valor para o cliente
Entenda as necessidades e pense como um gestor do cliente.

Facilite a aquisicao dos seus produtos.

Se tiver oportunidade, empreenda uma abordagem consultiva que beneficie o
cliente, faca com que ele perceba o quanto os seus produtos agregam ao
negocio dele.

Capte pedidos mais rentaveis
Foque na busca de pedidos melhores, com mais itens e com menores
descontos.



s
Um

simples e
objetivo, traz
rapidez e alta
produtividade
para a equipe

Revise suas pendéncias

Avalie seus compromissos assumidos (agenda), tarefas néo realizadas
que estao prestes a comprometer o seu trabalho, principalmente as I
cotacdes e orcamentos pendentes de fechamento, os quais, —
possivelmente, vao gerar vendas.

Planeje a abordagem ao cliente
Escolha o cliente a ser contatado.

Faga uma avaliagao das informag¢des e monte o seu “Pitch de Vendas”,
o seu discurso, a sua pegada, e tenha em mente o pedido que vocé
gostaria que o cliente fizesse.

Capte os pedidos de forma objetiva

Contacte o cliente tendo em mente os volumes e valores que pretende
vender. Capte as necessidades do cliente e crie o pedido “inicial”,
acompanhando os volumes comprados e prec¢os praticados.

Adicione mais itens ao pedido

Sempre que possivel, utilize os recursos que podem aumentar os
itens nos pedidos.

Recuperacgao de Saldos, Cross Selling, Up Selling, Mais Comprados,
Produtos equivalentes.



§ PASSO 1: AVALIE A SUA AGENDA
Compromissos agendados devem ser respeitados

Agendamentos
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Prepare-se para o contato i = |
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SO 2: AVALIE AS COTAGOES / ORGAMENTOS PENDENTES

Oportunidades de vendas nao podem ser esquecidas

Prepare-se para o contato
Se existirem orgamentos ou
cotagbes pendentes, de
prioridade, estas sdo
oportunidades de vendas mais
prontas.

= Abra o quadro “Funil de
Orcamentos/Cotacgdes
Pendentes" e avalie se existem
cotacdes que ja podem ser
abordadas para conversao em
pedido.

= Avalie quem s&o os clientes
que tém cotagao.

= Avalie os itens da cotacéo.

= Se fizer o contato com o
cliente e o mesmo for bem
sucedido abra diretamente o
formulario de vendas e converta
a cotagao em pedido.
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Produtos
Curvas ABC dos Meus Clientes
Meus Clientes
Minhas Propostas / Oportunidades

Minhas Conversdes / Efetivacdes

Metas de Venda

IMPORTANTE
Todas as cotacdes controladas pela

aplicagao (sem controles manuais por

parte dos vendedores/ERCS).

Produtos,

Filtro:

Codigo  Descrigio QP QtFat. Val. Unit sfmp Val. Unit cimp

010100021 RV 0 RS500  RS575
010100018  Lis Rosa Luxo 0 RS500  RS575

010100027  Forro EPS 0 RS500  RS575

Cockpit do‘Utilizador

\lista de Orcamentos
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Ftro: Filtrar

Objegdes Negocios Nr. Orcamento Nr. Orcame! Tipo Cliente Val. Pedido S/ Desc.  Produtos
> = prees
. A = 2022453840 c1 Lincosil Industrial w000 =
g A = 2022453815 c1 LINK Comercia | 1500 =

o
[ e 0
s e amenos 0]
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Mes: 04/2022 || Filtrar

Tarefas Pendentes - Meu Grupo Usuarios/Grupos de Usuarios )



§ PASSO 3: AVALIE SUA CARTEIRA DE CLIENTES E ESCOLHA
O CLIENTE A SER CONTATADO / VISITADO
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Atendente: (Maria - VENDAS

Algumas sugestoes de critérios de
avaliagcao e escolha do cliente a ser

Produtos o Notas Fiscais )
contatadol/visitado
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Prepare-se para o contato

Definido o cliente, avalie suas
informagées para planejar e montar o
‘pitch de vendas”.

w Avalie o historico de
relacionamento;

w Avalie quais sdo os itens mais
comprados pelo cliente, aqueles que
nao podem ficar fora dos pedidos;

w |dentifique a localizagao pelo mapa
do Google (opcional);

w\/eja quem sdo as pessoas de
contato no cliente;

w\/eja quando foi o ultimo pedido;

w Avalie os indicadores RFV;

w Avalie a informacao de perfil;

w Avalie as objegdes a compra;

w Avalie os conteudos dos
“semaforos”, podem indicar problemas
ou oportunidades de venda.

PASSO 4: PLANEJE ABORDAGEM AO CLIENTE QUE
VAI SER CONTATADO / VISITADO

Agendamentos
de contatos
com o cliente

Visualizagé@o no
mapa do Google

Histérico de
relacionamento

Sinalizadores

e / /  weuscliemes N\

visuais — o
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Veja FRV (frequéncia,
recéncia e valor) e
conhega melhor o perfil
de compra do cliente

Atendimentos do
cliente pendentes
de solugao

Ped'doé do cI'enf;
Tendéncia de compra ! I
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Faca as ofertas de seus produtos
Aborde o cliente com seu “Pitch de Vendas’
definido; O que pretende vender? O quanto
pretende vender? Como superar as
objecées? ...

2

w |dentifique as necessidades iniciais do

cliente .

w Faca a insercdo da quantidade do item,

preco e desconto, se cliente tiver tabela de

preco associada os valores sao calculados
de forma automatica.

w Observe as quantidades compradas e os

precos praticados nos itens em compras

anteriores:

a) Quantidades compradas reduzidas,
indica a redugao de compra deste item
pelo cliente, questione o motivo.

b) Precos praticados reduzindo podem
indicar que o cliente s6 compra com
desconto, prepare-se, disponha de
argumentos para nao dar descontos
eXcessivos.

PASSO 5: CAPTE O PEDIDO

Quantidades compradas

Precos praticados

Formulario de vendas
Status = = =
Cabecalho m Observaces Endereco de Entrega Anexos Noyfgiedido Carregar Pedido " Desabilitar edicdo
& Cancelar item Obsenvagbes ™ Retirarrecusa | =) Legenda  Mi Saidos 2 Cross Seling =J'wip'Seling 4f Mais Comprados
0 Item  Cod. Produto Produto Cliente Descricdo oOrig. Emb. UN QNe %Desc  %Total VI Desp. Asses. VLUnit
a 1 010100001 RV-7A .05 ML |4 o ﬁ’l & 03 3 0,0000 4,6075
@] 2 010100018 Lis Rosa Luxo 05 ML |4 <ol R 4 0,0000 4,5600
O 3 010100034 RV7 de Luxo 2 ML IS o ﬁ’| 05 S 0,0000 4.5125
v -
=
= %—?i >
Visualize o item
»
(0 _vI| M 4 |pg[i Jaer | P M [ 2P | 1as
Pedido: 453788 VL. s/ IPI: 59,2325 VIL.ST: 0.0000 VI s/ desc.: 65,0000
1Qv: 0 VI. ¢/ IPI 59,2325 VI.c/IPlc/ ST: 59,2325 Peso Pedido: 134,297
& Cancelar Pedido Reg. Contato Notas } Salvar Sair
-
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Melhore o pedido

Antes de encerrar o pedido,
avalie os recursos que podem
aumentar o numero de itens do
pedido.

w \/erifique se existem saldos
nao atendidos em pedidos
anteriores e que podem ser
adicionados ao pedido.

= Avalie se existem itens com
alta correlagao de venda e que
nao estédo no pedido.

= Avalie se vocé pode oferecer,
adicionalmente, uma linha de
produtos com maior valor
agregado.

w Compare se os itens “Mais
Comprados” pelo cliente estao
presentes no pedido.

Recuperagéo de Saldos

Formulario de vendas

Cabecalho m Observacées

Retirar recusa Legenda B2 saicos 2 cross Seling

# Cancelar item

Observacdes

Cross Selling

Emddleco de Entrega

Anexos

PASSO 6: AUMENTE O NUMERO DE ITENS NO PEDIDO

Mais comprados pelo cliente
Up Selling

010100001 RWTA

Novo Pedido

7/

D Seling 4f Mais Comprados

Carreqar Pedido b Desabilitar edicdo

O Iltem Cod. Produto Produto Cliente Descricdo Orig. Emb. UN Qtde %Desc  %Total VI. Desp. Asses. VILUnit.
O & 1 010100001 RV-7A 105 w4 < 4f | o3 3 0,0000 4,6075
O & 2 010100018 Lis Rosa Luxo 0 .05 ML 14 © 4f W oos 4 0,0000 4.,5600
O & 3 010100034 RV7 de Luxo 0 2 ML S < ol 05 5 0,0000 4,5125
o 4 010100021 RV9 1 i mL 6 S 6f oo 0 0,0000 4,7500
O & 5 010100027 Forro EPS 0 .05 ML 3 < 4f @ o 0 0,0000 4,7500
@] 6 010100233 RV7 Muito melhor ai 0 il ML |3 = ,’i’| 0 0 0,0000 4,7500
v C/s &
>
50 v| 4 pg1 Jeer P M P 466
Pedido: 453788 VI. s/ IPI 116,2325 VL. ST 0.0000 VI. s/ desc 125,0000
Qv 0 VIL.c/IPl: 116,2325 VI.c/IPIc/ ST 116,2325 Peso Pedido 200.861
Cancelar Pedido Check List Reg. Contato Notas )\ Salvar Sair
-



5 PASSO 7: REGISTRE O OCORRIDO NA VENDA

Formulario de vendas x

Cabecalho m Observagdes | Endereco de Entrega | Anexos P Novo Pedido | Carregar Pedido | " Desabilitar edicdo IMPORTANTE
Mantenha o relacionamento com ol o Nl Sl | feele e it s . -
As informagdes

o cliente atualizado R0
Informacgbes relevantes obtidas no (g I I o e e E: j e e e | vendedor/ERC serdo
processo de vendas devem ser AE - R o 1 ICRCR D | importantes para a
registradas. Elas vdo compor o e il T I i e EZ ot o e e e empresa e Uteis para o

histérico de relacionamento da v C—= : - Vepd_edor utl{lztar no
empresa com o cliente, alem de proximo contato.
prc?pfarar o vendedor para o RN e ar-y -

proximo contato.

Pedido: 453788 VI.s/ Pl 116,2325 VLST 0,0000 Vi.s/desc:  125,0000
av: 0 VI. /1P 116,2325 VI.c/IPIc/ST.  116,2325 Peso Pedido: 200,861 I

Antes de passar para a proxima |

atlv,dade' Cancelar Pedido Reg. Contato Notas | A | sawar | sair |
wNo rodapé do pedido, clique no
botdo “Reg. Contato” e registre as - Agendamento

. ~ . Cliente: 41 Adesivos Plasticos SA Consultar || Limpar 0:01:28
informacdes relevantes obtidas no Coratar gt canp. o e
Contato: 500000056 Maria Antonia Maria@kl.com Ocpc | consultar Limpar
CcO nt ato com o CI ie n te . Ocomencia 1 Contato Atvo Consuitar | Limpar nadores o *L:::::

Motivo: 1 Efetuou Pedido Consultar |( Limpar

Consultar | Limpar

.
w Se a situacao exigir, utilize o creer ST e CorstegJipps .

Objegzor 2 Compra concorrente Consultar || Limpar | Acoes Contato: 500000056 Maria Antonia Consultar || Limpar
-~ 113 thl HE4 DescricZo do Registro de Contato: Data 19, 4
botdo de “Salvar e Agendar” e ja e
Enviar material de apresentacdo. em no

faca um agendamento futuro com o

Oferta
cto
@ workflow | [ venda | [ Atendimento | [ Cliente Salvar e agendar Cancelar

pliado com CS e US. Tempotencial para 3K 20 més. Tem interesse
trial. Enviar material de apresentacdo

|

Registro do Contato



