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PRE-VENDA
(MENTALIDADE DE
VENDEDOR)

1) Atencé&o aos sinais da primeira reuniéo
(venda personalizada)

- Qual produto o cliente ficou mais tempo olhando?
- Quais acabamentos ele se interessou e acabou n&o comprando?

- O cliente demonstrou vontade de presentear pais, avds, padrinhos,
alguém?

- Qual é o momento de vida que eles estdo passando? Nova casa?
Viagem? Familia crescendo?



PRE-VENDA
(MENTALIDADE DE
VENDEDOR)

2) Todo cliente é um comprador, ou seja, esta disposto a comprar!

- Vender é um ato de atender da melhor forma possivel, de ajudar o
cliente a enxergar que:

ele tem um problema e talvez nem saiba
vocé tem a melhor solugdo disponivel
o prego que ele vai pagar é MENOR que o valor que ele vai receber

- Toda venda é uma promessa de solugdo de problemas



PRE-VENDA

(MENTALIDADE DE

VENDEDOR)

3) Oferecer nao ofende!

- Vocé se sente ofendido quando vai cortar cabelo e te oferecem
aproveitar e fazer uma hidratagdio com 20% de desconto por estar
fazendo junto com o corte?

- Vocé se sente ofendido se vai na padaria comprar p&o e te oferecem
um bolo de cenoura que acabou de sair do forno quentinho e cheiroso?

- Vocé se sente ofendido se vai comprar duas pegas de roupa e te
oferecem comprar trés para que a de menor valor saia de graga?



PRE-VENDA
(MENTALIDADE DE
VENDEDOR)

4) Conhecimento do mix de produtos, custos e valor na ponta da
lingua

- Fazer a oferta certa para cada cliente

- Negociar para n&o perder a venda
(sem ter prejuizo ou deixar de ter lucro)

- Confianga no que vocé estd fazendo
(para vocé mesmo e para o clientel!)



PRE-VENDA

(MENTALIDADE DE

VENDEDOR)

5) Relag@o comercial

- O custo para captar novos clientes é pelo menos 5 vezes maior do que
para manter os clientes.

- A chance de alguém que j& comprou de vocé voltar a comprar é de
60-70%! Enquanto a chance de um novo cliente fechar negécio é de 5-
20%. As pessoas tendem a comprar de quem ja conhecem.

- Clientes que j& compraram de vocé tem 50% a mais de probabilidade
de experimentar novos produtos/langamentos/promog¢des e gastam 31%
a mais quando comparados a novos clientes.

- Sucesso de retenc¢do de 5% dos clientes significa um aumento de lucro
de 25% a 95%!!



PRE-VENDA
(MENTALIDADE DE
VENDEDOR)

5) Relag@o comercial

Alguns artigos que comprovam esses dados (clique para ler):

- Invesp
- Havard Business Review

- Wheel House Advisors
- Annex Cloud



https://www.invespcro.com/blog/customer-acquisition-retention/
https://hbr.org/2014/10/the-value-of-keeping-the-right-customers
http://www.wheelhouseadvisors.net/5-reasons-why-customer-retention-is-better-than-customer-acquisition/
https://www.annexcloud.com/blog/21-surprising-customer-retention-statistics-2018/

VENDA EXTRA
(MOMENTO DA

VENDA)

1) A partir do momento em que come¢amos a ter contato com o
cliente (atendimento)

2) "Golden Circle" (Circulo de ouro: Por que? Como? O que?)

Ndo é o que vocé faz, é seu propdsito. Cliente compra quando ele
acredita naquilo que vocé acredita.

- Por que o cliente deveria comprar nesse momento?
- O que vai solucionar esse problema?
- Quanto vai custa e qual forma de pagamento desse servigo/produto?

3) Levar em consideragéo forma de pagamento anterior para fazer a
proposta de venda extra



VENDA EXTRA
(MOMENTO DA
VENDA)

4) Mapear objecdes

- Cliente ainda estd pagando a primeira venda?

- Existe a possibilidade de comprar depois?

- N&o estava dentro do orgamento inicial do cliente?
- Ele n&o tem dinheiro agora?

5) Ofertas e negocia¢des na ponta da lingua

- Formas flexiveis de pagamento

- Desconto para agora

- Gatilho da escassez



POS-VENDA EXTRA

1) A entrega

- Superar expectativas, fazer mais do que o cliente espera (entrega bem
antes do prazo, projeto de dlbum entregue junto com as fotos, presentes
como livros ou bombons, um slideshow emocionante...)

- Gatilho da reciprocidade

2) Relacionamento

- Continuar fazendo parte da vida do cliente (e ele da sua vida)

- Gatilho da continuidade

3) Jornada do cliente

- Sempre hé formas de oferecer novos produtos/servigos
(langamentos, datas comemorativas, promogdes etc)



POS-VENDA EXTRA

5) Venda extra pode ser um novo contrato
- Indicagdes que se tornam novos contratos

- Uma primeira venda pode ser uma venda extra proveniente de um
relacionamento com um cliente j& existente



CONSIDERAGOES

FINAIS

- Ter em mente o objetivo de venda extra de, no minimo, o custo que
vocé terd com o cliente

- Venda extra jé incluida dentro da primeira venda (trabalhar em facilitar
a compra de mais coisas j& na primeira venda para que haja
possibilidade ainda mais extras depois)

- Facilitar pagamento & vista ou a curto prazo (quanto menos faltar para
o cliente pagar, maior a chance dele comprar novamente)



CONSIDERAGOES

FINAIS

- Venda extra n&o precisa ser somente direto para aquele cliente (M&e
dele? Madrinha? Avés? Amigos?)

- Desconto/brinde para quem chega por indicagdo do seu cliente

- Incentivo para o cliente que retornar, para vocé ser a primeira opg&o
sempre

- "Perca" tempo (Exemplo: faga, sem compromisso, um projeto de dlbum
para aquele cliente que n&o comprou e entregue junto com as fotos,
usando uma musica bacana)



CONSIDERAGOES

FINAIS

ot

- Jornada do cliente

Ofertas relevantes para aquele cliente (Exemplo: "Acabaram de comprar
um apartamento, que tal um um quadro para essa nova casa que ainda
estard em construg&o?"

Condigdes especiais de pagamento (Exemplo: Fechando o pacote ja
com album, seu &lbum tem 20% de desconto.

Ateng&o em "pontas soltas" (Quais clientes ndo compraram album? Quais
foram os produtos que quase compraram?)

- Jornada se reinicia com mais vantagem de um segundo ponto com o
mesmo cliente

Links:
- rockcontent.com
- neilpatel.com


https://rockcontent.com/blog/jornada-do-cliente/
https://neilpatel.com/br/blog/jornada-do-cliente/

CONSIDERAGOES
FINAIS

Comece HOJE!

Vender e como investir dinheiro. Se vocé demorar, vai olhar pra trés e se
arrepender de ndo ter comegado antes.

Quero ver o resultado de vocés!
Marca a gente nas redes sociais e divulga essa aula para amigos
poderem melhorar os negécios também. O mercado melhora quando
todos nés melhoramos juntos.
Estou & disposigéio para dividas também!

- Site Passarinho
- Instagram Passarinho

- Site Margato
- Instagram Margato


https://www.passarinhofotografia.com/
https://www.instagram.com/passarinhofotografias/?hl=pt-br
https://www.margatofotografia.com/
https://www.instagram.com/margatofotografia/?hl=pt-br

