1. Planejar - listar nomes de interesse

. o 2. Agendar reunido — na loja, no escritério do parceiro
1. Disponibilidade 3. Ressaltar parcerias para entregar o melhor ao cliente

2, Simpatia e atengéo

; 4. Solicitar oportunidade de trabalhar em parceria
3. Cumprimentos e 5. Combinacdes
apresentacgoes )

4. Boas-vindas

5. Convidar para conhecer a
loja e produtos

—

Acolhida - al ou presencial

Prospeccio de parceiros
especificadores, indicadores, obras, etc. 1. Postura profissional
2, Dominio do que vende
3. Politica comercial clara
4. Compreender os valores: “Quem

para Marcenarias, Lojas de Planejados e Lojas Multimarcas
(decoragao, mobiliario, complementos)

) ) ) Ic VENDA - ENTREGAR VALOR I acha caro o que vende, nd oconvence,
5)21 Proporcionar a melhor ] nao passa seguranga.”
experiénciade . 5. Argumentacao - foco em beneficios
| gl?enr:fer?a’qt:\e/eol ! @ e na antecipacao de objecdo
! o 6. Materiais e ferramentas de trabalho -
@ R a mao, organizados
_________ -~
-~ [ ]
- = [ _Equipe:
~ * . ~ -
Apresentacio e Briefing -<.
-—a_
. T~~~ _ > S5 /AaN\z=\ ©o----_- 8
1. Chamar o cliente sempre pelo nome -
2. Destacar diferenciais e beneficios == ~. ® ° ®
o 3. Conversa com perguntas - compreender o cliente
4. O cliente que deve tocar, abrir, fechar, sentir os produtos
5. Ter 3 a 4 argumentos técnicos mais detalhados — dizer o
que os outros nao dizem, explicar o que outros ndo explicam . ] Y
° 6. Antgcipar‘objec;ées explicando o; “porques” A Lo =
7. Registrar informagdes — ndo confiar 100% na memaria _--
- -~ -
= - -~ - -—_ -
- ~ =
o= i
=
Y - ey - . .
———————————————— - Pré-venda - Criar Valor
Negociagio e Fechamento —
Solucéo (produtos + servigos) — Cuidando dos detalhes e
L . . \ preparando-se para vender!
P — 1. Negociacao deve ser realizada com os decisores N
1. Projetos alinhados a possibilidade de 2. Negociacdo comega no 1° contato, agora € sé ajustar uma N
venda condigao de compra - descontos ou prazos
2. Decoracéo e ambientacéo sdo essenciais 3. Seguranga ao abrir valores ou condi¢des de compra L4
3. Imagens em 3D e renderizadas s&o 4. Falar valores sempre sorrindo e, se for presencial, sempre
® obrigacao olhando para o cliente Acompanhar o negécio até a fina
6. Explicar o que esta propondo e porque 5. Abrir negociagdo quando as possiveis objecdes ja —
7. Mencionar espacos de circulagao, tenham sido respondidas 1. Acompanhar prazos de entrega e instalacées o
ergonomia 6. Usar as trés perguntas para focar a negociacao: 2. Cumprir com as promessas
([ J 8. Observar as reagdes do cliente o Tem mais algum depalhe que desgjam mudar? 3. Entregar “mimos’ pela compra
9. Validar se esta tudo como cliente deseja o E este o produto/projeto que desejam ter em sua casa? 4. Garantias, trocas e revisdes

o Tem alguma duvida ou algum detalhe que impega de
definirem a compra hoje?
P PY ° 7. Fazer perguntas de fechamento
8. Valorizar as concessdes
9. Fazer combinagdes

5. Medir satisfacdo )
6. Indicagdes - solicitar
7. Manter contato com parceiros sobre prazos,
execugodes, outras informacodes
8. Registro de imagens (fotos e videos) somente com P
oo —~ — = autorizagéo dos clientes e parceiros
Gestao do “tesouro”, contatos com
conexdo  segRaE
Rede para —— | ele tera menos tempo para o concorrente!

Alta Performance — |

sebraers.com.br Ajude seu cliente a comprar. Informagdes técnicas
0800 570 0800 o ajudam a comparar opgdes!

Comemore a venda realizada!




Parabens, vocé concluiu a leitura desse material.
Mas a sua evolucao nao para por aqui!

Acesse o proximo conteddo gratuito do Sebrae
e continue aprofunaando suas ideias.

CLIQUE Aqui



https://sebraers.com.br/solucao-digital-detalhe/?idsolucao=9943
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	Infográfico Marcenarias _5 A4
	INFOGRÁFICOS 01
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