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Forca de vendas

Conjunto de pessoas que tem como principal
objetivo vender ou fazer vender os produtos
ou servicos da empresa atraves de contactos
diretos com os potenciais clientes, distribuidores
ou prescritores.



Forca de vendas

O VELHO MODELO DE VENDAS

\ RELACIONAR
\ QUALIFICAR
"\ APRESENTACAO

TEMPO

"\ FECHO




Forca de vendas

O NOVO MODELO DE VENDAS

/ CONFIANCA
NECESSIDADES
/  APRESENTACAO
FECHO

TEMPO




Forca de vendas
l METODO DE VENDAS SPIN

Situation Perguntas que determinam o contexto

Perguntas sobre problemas, dificuldades e insatisfacao
do cliente

Perguntas que aprofundam os problemas do cliente e
mostram todas as suas consequéncias a curto e longo praz

Ultimas perguntas de um processo de vendas, aquelas e
respostas do cliente conduzem diretamente ao fecho d

Need-payoff




l ATITUDE DOS VENDEDORES

Para exteriorizar uma boa atitude, o vendedor precisa
de se sentir bem consigo proprio, para isso devera:

» conhecer bem o produto;

» conhecer bem as técnicas de venda;

> acreditar em si proprio;

> ter objetivos e metas bem definidos;

> ser capaz de gerir o seu tempo para alcanca-los.
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l FUNCOES DOS VENDEDORES

Toda a apresentacao oral, desenvolvida numa entrevista com um
VENDA ou varios compradores potenciais e com o objetivo de realizar

um negocio.




l FUNCOES DOS VENDEDORES

Identificacao dos potenciais clientes com interesse, junto dos
PROSPECCAO quais sera efetuado um esforco de venda pelo proprio vendedor

ou por um outro.
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l FUNCOES DOS VENDEDORES

A INFORMACAO E A
COMUNICACAO
DESCENDENTE

A comunicacao pessoal do vendedor com o destinatario €,
geralmente, mais poderosa do que a comunicacao através dos
mass-media, por ser interativa e, por isso, podera adaptar-se as
caracteristicas, aos desejos e as reacoes dos interlocutores. Esta
comunicacao constitui, em certas circunstancias, a tarefa

principal de um vendedor.
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l FUNCOES DOS VENDEDORES

A PREPARACAO E Uma das tarefas principais dos vendedores técnico-comerciais

EXECUCAO DE UMA consiste em identificar as necessidades do cliente para lhe fazer
PROPOSTA ESPECIFICA uma proposta bem adaptada.
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l FUNCOES DOS VENDEDORES

A AJUDA A REVENDA

Quando o vendedor se dirige, nao ao utilizador final do produto,
mas a um intermediario da distribuicao, nao se contenta,
geralmente, com uma encomenda, e deve também ajudar o seu

comprador a revender o produto ao cliente final.
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l FUNCOES DOS VENDEDORES

OS SERVICOS Servicos pos-venda, tais como a formacao dos compradores ou

POS-VENDA utilizadores ou a manutencao dos produtos.
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l FUNCOES DOS VENDEDORES

A INFORMACAO E A
COMUNICACAO
ASCENDENTE

Transmitir a sua propria empresa as informacoes com interesse
que possam recolher acerca das necessidades e desejos da
clientela, acerca das acbes da concorréncia, acerca das

tendéncias do mercado...



l FUNCOES DOS VENDEDORES

A RECOLHA DE Recolha de informacoes sobre a capacidade de pagamento,

INFORMACOES SOBRE  sobretudo dos novos clientes, bem como, as vezes, interferir no
COBRANCAS proprio processo de cobranca, identificando os circuitos internos
de pagamento dos clientes, eventuais bloqueios e mesmo efetuar

cobrancas.
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CARATERISTICAS PARTICULARES
DAS FUNCOES DOS VENDEDORES

» o0s vendedores passam a maior parte do tempo fora da empresa,
nao estando, sob o controlo e a supervisao direta e permanente

dos seus superiores hierarquicos

> trabalham isoladamente

» devido as numerosas recusas que enfrentam durante os seus
percursos comerciais, estdo particularmente expostos ao
desencorajamento




riivi
\ Do capitulo 3




rivi
\ Do médulo




