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O momento do fechamento de vendas é a hora
da verdade.

E quando um vendedor passa por todo o
processo que pode ser dividido em trés etapas
principais:

Dessa forma, ndo podemos enxergar o
fechamento como um evento isolado, j& que seu
sucesso estd diretamente correlacionado com o
éxito das fases que o antecedem. E importante
lembrar que o maior objetivo na etapa do
fechamento de vendas é ajudar o seu cliente

a tomar a melhor decisdo de compra.

A funcdo do vendedor é apresentar todos os
beneficios que o cliente tem ao comprar de
vocé e da sua empresa. Assim a percep¢ao de
valor do produto aumenta, assim como a

vontade de fechar o negécio.



CONHECGA OS PILARES DAS
TECNICAS DE FECHAMENTO
DE VENDAS

Para que vocé consiga obter grande sucesso no
momento de criar boas experiéncias ao seu
cliente é preciso ter em mente alguns pontos

fundamentais, sendo eles:

Estude sobre o seu publico

Tomando como base que as pessoas s&o sempre
conduzidas por sua cultura e por seus
sentimentos, ndo podemos sé conhecer sua
idade, género ou localidade.

E preciso ir além e conhecer também suas dores,

ideias, pretensdes e sonhos.




Conecte-se cada vez mais com seu publico
As pessoas estdo em constante mudanga e por
isso seus interesses também sofrem mudangas e
vocé precisa estar atento a todas elas.

Produza contetdos relevantes e de qualidade
para que o seu cliente esteja sempre bem

informado sobre novidades.

Na venda B2B dé preferéncia a canais de
comunicacdo e atendimento humanizados
Com o desenvolvimento das tecnologias os
recursos como automacgdo de vendas,
autoresponders e chatbots passam a ser uma
boa alternativa para atender a grandes
demandas, todavia, é preciso ter bom senso e
perceber se o atendimento estd muito
impessoal.

Muitas pessoas procuram por um atendimento

semelhante a uma conversa entre colegas.



METODO: TECNICAS DE
FECHAMENTO DE VENDAS

1. Pré-qualifique seus clientes

Pré-qualificar é a etapa mais importante nas
vendas B2B.

E quando vocé levanta informagdes relevantes
sobre o que seu cliente usa ou poderia usar do

seu mix de produtos.

Imagine essa fase como a montagem de um

quebra cabecas.

No comego tudo estd embaralhado e sem
organiza¢do, aos poucos as pegas se
encaixam e no final temos a imagem toda
montada para apreciar.




2. Determine o potencial de compra e a meta
do seu cliente

O que é potencial de compra?

Imagine que vocé tem um cliente que consome
500 rolamentos por més.

Entretanto, isso ndo significa que esse cliente
comprard Unica e exclusivamente com a sua
empresa. Ele pode ter a politica de comprar de
vérios fornecedores.

Vocé pode tragar a meta de vender, pelo menos
250 rolamentos para ele, tendo uma
participacdo de 50% em seu estoque!

Sé é possivel estabelecer uma meta quando se
tem um bom potencial de compra e ainda se
tiver feito uma boa pré-qualificagdo.

Percebeu a importancia de pré-qualificar

seu cliente?

Assim fica mais facil determinar uma meta de
acordo com o seu potencial de compra e definir
um share of wallet adequado.

Clique e leia: O que é Share of Wallet?



https://www.clientarcrm.com.br/share-of-wallet/

3. Abordagens de vendas adequadas
Toda a sua comunicagdo precisa estar

relacionada a trés fatores:

e Sonho: quando o cliente adora uma
marca. Ele a percebe como a melhor
solug&o do mercado e ndo abre daquele
produto. Detalhe: paga o que for preciso

e reconhece o seu desempenho.

* Desejo: é o que o cliente enxerga como o
produto/servico que atende naquele
momento. A preocupacdo é com a relagdo

custo x beneficio.

* Necessidade: quando a pessoa precisa
daquele produto naquele momento. Mas o

foco naquela circunsténcia é o melhor

preco.




4. Atente-se ao timing de compra e determine
o follow up

O timing de compras ¢ a periodicidade que seu
cliente compra para renovar seu estoque. De
acordo com esse timing que vocé serd capaz de

determinar o follow up.

O follow up precisa estar relacionado aos
personagens, jd que vocé ndo terd contato
sempre com a mesma pessoq, as vezes falamos
com o comprador, outras com o influenciadores.
Estamos sempre alternando seu follow up com os
diversos personagens que influenciam no

momento de compra.

A partir do momento que ajustamos o follow
up e o timing adequado o ciclo de vendas
comeca a funcionar.

Clique e assista esses videos sobre Follow Up:

e Follow up - video 1

e Follow up - video 2
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https://www.youtube.com/watch?v=QixaA_z6Vhw
https://www.youtube.com/watch?v=lpH_nXPIwaI
https://www.clientarcrm.com.br/ciclos-de-vendas/

E Al?
GOSTOU DESSE CONTEUDO?

Conheca nosso

Sofware de CRM

AGENDE UMA CALL DE
APRESENTACAO

Clientar

Sistema de gestdo da
carteira de clientes.
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https://www.clientarcrm.com.br/
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