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DICAS PARA FECHAMENTO
DE VENDAS

Neste e-book preparei algumas dicas
“matadoras” para ajudar vocé a fechar mais
vendas.

Vamos a elas..

1. Técnica do Por Qué, Como e O Que.

Normalmente o profissional de vendas diz
“O qué” seu produto faz e seus beneficios.
Depois diz “Como” o produto pode ajudar
ou ser aplicado e s6 no fim se lembra, isso
quando lembra, de perguntar “Por Qué” o
cliente deseja ou necessita.
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DICAS PARA FECHAMENTO
DE VENDAS

O desafio € vocé inverter as perguntas e
seguir este roteiro...

1. POR QUE o cliente deseja ou necessita?

2. COMO eu resolvo o problema do cliente?
8. O QUE ele ganha com isso?
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DICAS PARA FECHAMENTO
DE VENDAS

Veja as vantagens e mudanca de
paradigma:

1. O “POR QUE” demonstra interesse
genuino em ajudar.

2. O “COMO” significa que eu
reconheco seu problema.

3.0 “O QUE” é a hora que

vocé demonstra que seu foco é na
satisfacdao do cliente, nas vantagens e
beneficios de comprar de VOCE!

ISSO E...
Foco no cliente.
Isso € uma VENDA INSPIRADORA.
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DICAS PARA FECHAMENTO
DE VENDAS

Quando o profissional de vendas
demonstra interesse genuino em
ajudar ele conquista a CONFIANCA do
cliente e a venda se torna algo
agradavel e inspirador.

EXPERIMENTE E VEJA OS
RESULTADOS!

<

: |
¢
:
1

w

-»
\

ap



OS PRINCIPAIS SINAIS DE
COMPRA

A maxima “o corpo fala” é verdadeira e
ajuda em muito quem tenta
compreender os sinais que o cliente
emite na hora de fechar o pedido.

Os principais SINAIS DE COMPRA sao:

e O cliente demonstra disposicao fisica
ao ver ou testar o produto
novamente, esta desperto e prestando
atencao em cada palavra que vocé
diz.

o Faz perguntas e se mostra curioso.
Além de preco, condicoes de
pagamento e prazo de entrega ele
quer saber mais especificacoes ou
utilidades que o seu produto
proporciona.

e Quanto mais perguntas melhor!
Responda de forma positiva e
entusiasta.

aQp



OS PRINCIPAIS SINAIS DE
COMPRA

e Pede a opinido de outra pessoa
como marido, esposa, colega,
enfim. Dé atencao nao s6 ao
DECISOR da compra, mas também
aos INFLUENCIADORES.

e O cliente esta tranquilo e relaxado.
Isso € sinal de que vocé superou a
barreira inicial da desconfianca e
angustia do risco de comprar da
empresa ou pessoa errada.
Mantenha o foco e nao ultrapasse o
limite entre o processo comercial e
intimidade entre amigos que ainda
nao existe.
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OS PRINCIPAIS SINAIS DE
COMPRA

e Pede para dar uma olhada na
papelada ou contrato. Nesta hora
comece a criar um clima para
fechar o pedido. Concentre-se em
pedir e fechar a venda, sem
ansiedade, angustia, isso deve ser
um processo natural e prazeroso.

FIQUE ATENTO AOS SINAIS DE
COMPRA. SAO ELES QUE
MOSTRAM O MELHOR CAMINHO
PARA FECHAR A VENDA!
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E AI?
GOSTOU DESSE CONTEUDO?

Conheca nosso

Sofware de CRM

AGENDE UMA CALL DE
APRESENTACAO

Clientar

Sistema de gestao da
carteira de clientes.

&5 clientarcrm.com.br
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https://www.clientarcrm.com.br/
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