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E Link para compra:
EM O livro “Os 7 Pilares do Sucesso em Vendas” foi publicado em 2019,

pelos autores Rejiano Vedovatto e César Frazdo. O principal objetivo é
apresentar técnicas e comportamentos de grandes vendedores que te
levard a outro nivel.

O conteldo do livro é dividido em 7 pilares, neles sdo reunidos a forma
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Principais ideias do livro

* O primeiro passo de uma venda é o planejamento;
* Tenha um objetivo e um caminho para alcanc¢é-lo;

Ava | iagao ge r‘al * A prospeccdo pode ser inbound ou outbound;

* Desenvolva empatia com o seu cliente;

10 Aplicabilidade * Faca perguntas para saber a real necessidade do cliente;

8 Inspiracao e Conte historias de clientes satisfeitos;

8 Inovacao . . . ~
¢ * O caminho do processo de vendas é: Planejamento - Persuasdo -

9 Impacto no resultado Execucdo - Fechamento;

9 Estrutura . . .
* Todo vendedor precisa ter foco nos nimeros, ou seja, nas metas;

* Tempo é o recurso mais escasso que existe;

* Faca a utilizacdo da delegacdao, mas acompanhe-a;

* Um vendedor de sucesso é produtivo e ndo ocupado.

Esse livro é indicado para quem?

O conteudo do livro é ideal para vocé que deseja:
* Atingir as metas de vendas;
e Aumentar as suas receitas e obter lucros satisfatoérios;

* Entender mais o cliente e ter boas armas de negociagoes.

Além disso, se vocé tem duvidas sobre como se desenvolver na area de vendas, esse livro é para vocé!
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Visao geral do livro

Overview: Planejamento

Segundo o0s autores, o planejamento é um dos hdbitos mais
importantes para chegar ao estado de sucesso, pois, quando vocé
deixa de planejar e organizar o seu dia a dia, vocé perde muito
dinheiro.

Assim, é necessario que vocé planeje com antecedéncia. Para isso, é
necessdrio que observe alguns pontos, como:

* Precisa ser objetivo com o seu propdsito, tendo claro onde e “Sem apercepg:do de dor ndo
quando deseja chegar;

* Tracar um plano para chegar nesse objetivo, assim vocé vai
desenvolver solucBes de formas antecipadas;

* Executar.

existe a percepc¢do de valor”

O préximo passo é definir qual o seu cliente ideal, para isso, os autores
apresentam uma ficha na qual vocé deve preencher. Nela constam
dados como o género, faixa etaria, renda, ocupacdo, filhos, entre
outros.

Depois disso, vocé deve saber quais as dores, duvidas e sonhos deles, e, por ultimo, saber o que seu cliente vé,
ouve, faz e sente.

Dessa forma, consegue-se criar uma estratégia voltada para a assertividade.

Além disso, os autores apresentam dois tipos de planejamentos essenciais em vendas: o fisico, que é voltado para
o material de vendas, como, taldo de pedidos, contrato, amostra gratis, depoimentos de clientes satisfeitos,
catdlogos e muitos outros; o segundo é o mental, ele é muito importante para que vocé alcance o sucesso, ele esta
relacionado com as suas ideias, foco, estratégias, dedicacdo, conhecimento e outros.

Fique ligado e ndo deixe que os sabotadores do planejamento mental cause o fracasso na sua venda, por isso, é
importante conhecé-los, cujos principais sdo: ma gestdo do tempo, ansiedade e ignorancia (ndo conhecimento de
algo).

Overview: Prospeccao

Os grandes vendedores fazem a utilizacdo constante da prospeccao, pois ela é importante para que gere renda por
bastante tempo, afinal, se ficarmos focados apenas nos clientes ja existentes, os problemas com os resultados vao
aparecer.

Segundo os autores, a prospeccao pode ser dividida em inbound, onde utiliza ferramentas e técnicas para atrair o
cliente; ou outbound, que visa utilizar as ferramentas tradicionais para repassar o possivel cliente a equipe de
vendas.

Ja para os vendedores que realizam abordagem, os autores afirmam que o mais eficaz é criar rapport. Mas o que é
isso?

Rapport é um termo da psicologia que resume em criar uma ligagao de empatia com o seu cliente. Ele combinado
com a simpatia e conhecimento sdo as chaves para uma boa abordagem.

Além disso, é importante ganhar a confianga do cliente, para isso, o livro apresenta duas praticas, que sdo: repetir
o nome do cliente durante as conversas; ouvir com atengao enquanto o cliente fala e nunca corta-lo.
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Overview: Fazer um diagnadstico preciso

Neste pilar, os autores apresentam o quanto é importante vocé levantar as reais necessidades do cliente antes de
continuar o processo de vendas.

Esse diagndstico, na maioria das vezes, é realizado por perguntas chaves, que ajudam a remover os obstaculos da
venda e os achismos dos vendedores.

Dessa forma, as perguntas podem ser divididas em trés tipos:

Necessidade: serve para compreender a situacdo atual e os antepassados do seu cliente. Exemplos: “A senhora
viaja muito?” e “Como estdo os negdcios?”

Problema: entendida a situacdo, é hora de explorar as dificuldades e problemas. Exemplos: “Esse equipamento é
dificil de operar?” e “A equipe de vendas esta desmotivada?”

Consequéncia: serve para mostrar para o cliente o que pode acontecer caso o problema persista. Exemplo: “Como
essa dificuldade de operar o equipamento estd impactando a produtividade da fabrica?”

Overview: Propostas de vendas irrecusaveis

Um vendedor de sucesso tem claro em mente que o cliente ndo somente compra um produto, mas sim o que esse
produto pode fazer por ele. E ai que entra o conceito de valor, ele pode ser perfeitamente alcancado com a
apresentagao das caracteristicas, beneficios e vantagens do produto.

Um exercicio simples que os autores apresentam é a técnica do “E dai”. Na maioria das vezes, quando vocé falar a
caracteristica de tal produto, o cliente pergunta a si mesmo “e dai?”. Vocé como responsdvel tem que respondé-la,
portanto, fale a caracteristica do produto e complete “Isso significa...”, esse beneficio que vai ser a chave da virada
para a compra.

Na hora de explicar o produto para o cliente, vocé ndo pode confundi-lo e ndo pode gerar qualquer duvida. Para
isso, o recomendado é que vocé desenhe claramente o seu produto na mente do cliente. Pode desenhar mesmo,
pegar uma folha em branco, utilizar setas, circulos, grifar...escreva ali a sua proposta.

Além disso, outro ponto que pode te ajudar bastante é contar histérias, principalmente aquelas de clientes
satisfeitos. Pode até fazer a utilizacdo de depoimentos em videos e fotos, isso vai fazer com que elimine o medo e
objecdes do cliente.

Overview: Negociar bem e fechar muitas vendas
Os autores dizem que a negocia¢cdo moderna é dividida em 4 etapas:

Planejamento

Para negociar bem é preciso de uma caracteristica que citamos |3 tras, o planejamento. Nesta parte, ela é tratada
de forma mais especifica.

Dessa forma, os autores listaram quatro fatores que devem ser levados em consideracao, sdo:

* Local da negociagdao: sempre faca a opcdo de negociar na sua empresa, no seu local, pois ja tem foco neste
lugar e os recursos necessarios;

* Posicdo das cadeiras: cadeiras sempre lado a lado, assim passa a imagem de amizade e que os dois estdo
olhando para o mesmo objetivo;

* Estilo do cliente: se prepare de acordo com o perfil de cada cliente;

* Tempo da negociac¢ao: planeje e use o tempo a seu favor, pois “quem ndo tem tempo negocia mal”.
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Esta é a fase na qual vocé chega onde quiser com o cliente, vocé tem que conduzir o jogo. Portanto, pode utilizar
argumentos como:

Argumento da autoridade: cargos famosos, titulos e uniformes sdo grandes vantagens numa negocia¢do. Ja
pensou no seu cargo? N3o? Entdo seja o ESPECIALISTA no que vende, s6 de apresentar assim vocé ja impde
autoridade sobre o assunto;

Argumento da reciprocidade: sempre que vocé dd uma degustacdo, amostra gratis ou coisa do tipo, o cliente se
torna obrigado a retribuir algo pra vocé;

Argumento da afeigdo: faca elogios sinceros ao seu cliente;

Argumento da aprovagdo social: utiliza apelos que todos gostam e relacione com o que estd vendendo;
Argumento do compromisso: serve para aqueles clientes que ficam enrolando, esse argumento consiste em fazer
o cliente ter compromisso com vocé. Dessa forma, é realizada uma pergunta ao cliente e uma pergunta em seguida
reforcando o estabelecimento de um compromisso, como “Posso confiar em sua palavra?” ou “O senhor me da a
sua palavra que vai me ligar quando tomar uma decisdo?”;

Argumento da escassez: A escassez tende a valorizar o seu produto, quando possui produtos limitados, promogdes
até hoje ou algo do tipo faz com que o cliente fique em desespero e medo de ficar sem.

Execucao

Essa é a parte aonde vai ser colocada toda a estratégia e conhecimento em prética. Dessa forma, é necessario que
tenha calma e ndo ofereca todas as condicdes de uma sé vez. Mas que condicdes?

Bom, na negociacdo é importante, de inicio, estabelecer uma oferta alta para que possa ir diminuindo-a no
decorrer da negociagdo até chegar ao valor pretendido.

Além disso, “nunca dé alguma coisa, sempre exige uma contrapartida”. Por exemplo, vocé pode falar que consegue
um desconto de 10% SE ele levar mais um produto da loja, utilize-se sempre a expressao “SE”.

Fechamento

Logo que finalizar a negociacdo ndo perca tempo e parta direto para o fechamento da venda.

Caso o cliente fale que vai pensar e depois retorna, insista um pouco mais, tente descobrir o que impede a compra
e planeje acOes para a venda se concretizar. Mesmo assim, caso a venda nao saia, e o cliente falar que vai voltar
amanha3, ja deixe hora e data marcados.

Os autores nos falam que é melhor vocé insistir um pouco sem ser chato e escutar um ndo verdadeiro, do que um
sim falso.

Overview: Garra e metas

Este pilar é voltado para a postura mental, e o bom é que isso pode ser desenvolvido.

A primeira coisa que os vendedores precisam ter é foco nos nimeros, ou seja, nas metas e no valor que precisa
vender. Portanto, concentre no quanto vocé precisa vender por dia para bater a sua meta no final do més e
acorde disposto a ir busca-la.

Caso vocé tenha um time de vendas, os autores recomendam que adote um quadro, dispondo o resultado de
cada um e quanto ainda precisa vender, isso faz com que o time de vendas concentre-se nos resultados.

Além disso, eles apresentam quatro dicas para que vocé consiga bater as metas de vendas, sdo:
* Foco: vocé sé consegue acertar aquilo que esta na sua mira;
* Vontade: vocé é o Unico que pode querer por vocé;

* Determinacgao: execute e nunca pare no meio do caminho;
* Visualizagao: imagine em detalhes o que vocé deseja.
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Overview: Autogestao

Sem sombra de duvidas, o tempo é o recurso mais escasso que existe, portanto, precisamos administra-lo bem,
pois com a perda dele estamos perdendo dinheiro também.

Segundo os autores, os emails ndo sdao nada eficazes para vendas, mas mesmo assim, caso deseje continuar
tentando, faca isso fora do seu horario comercial.

Fique atento com as coisas pessoais como as redes sociais, pois toda vez que vocé as utiliza acaba demorando a ter
concentracdo na atividade que estava realizando.

Além disso, evite realizar uma série de reunides, muitas das vezes vocé pode resolver o assunto por
telefone, WhatsApp ou Skype. Além de economizar tempo, vocé também economiza financeiramente.

Nesta parte, os autores nos apresentam a arte da delegagdo, ela acontece quando vocé passa suas tarefas para
outras pessoas, assim o seu foco fica totalmente em vender. Mas quando ocorre a delegacdo, é necessario que
vocé acompanhe e responsabilize pela atividade. Nunca delegue algo que é seu talento.

Por fim, é apresentado o quanto é importante o vendedor ser produtivo e ndo ocupado, pois a sua missdo é vender
e ndo ficar atolado em trabalhos burocraticos do cotidiano.

O que outros autores dizem a respeito?

Jeffrey Gitomer, em “A Biblia de Vendas”, deixa seu recado: seja sincero com os clientes. Se vocé quiser ajuda-los,
o sentimento sera reciproco, pois isso auxilia o processo de criacdo de confianca e até mesmo de fidelidade a seu
servigo.

No livro “Os 25 hébitos em vendas dos mais bem sucedidos vendedores”, Stephan Schiffman salienta que nao se
deve usar trugues como afirmar que a pessoa acabou de ganhar um sorteio. Os vendedores de sucesso inspiram
confiancga, a marca de um bom lider tem visdo, merece respeito, é responsavel, tem um claro senso de dire¢do e
confiancga.

Segundo o Dr. Robert, em seu livro “As Armas da Persuasado”, todos usam da influéncia e também sao alvos dela.
Ele explica que os profissionais da persuasdo sabem exatamente o que querem e onde chegar, para isso, utilizam-
se de seis principios psicolégicos, abordados em seu livro, para alcangarem seus objetivos.

Certo, mas como eu posso aplicar isso na minha vida?

Agora que vocé ja conhece as principais partes de cada pilar, vocé tem capacidade de aplicd-los no seu dia a dia e
objetivar o sucesso.

Portanto, EXECUTE, essa é a palavra. Ndo espere que aconteca milagres sem atitudes. Afinal, para mudar o seu
processo de vendas, a mudanca comeca por vocé!

Por fim, além de todo o conteddo apresentado, deixamos algumas dicas dos autores que tornardo faceis de
serem aplicadas no dia a dia, que sao:

* Prepare-se mentalmente para fechar vendas logo pela manh3;
* Ensaie pelo menos trés formas diferentes de fechar as vendas;
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* Decore respostas para as obje¢des que virao;

* Prepare uma abordagem que gera alto impacto;

* Pesquise informacgGes sobre o mercado do seu cliente;
e Seja pontual, saia com antecedéncia;

* Use uma agenda para programar seu dia.

Se vocé gostou desse livro, aproveite para conhecer nosso acervo completo com
centenas de Pocketbooks dos maiores sucessos nas areas de gestao, marketing e
vendas, lideranca, estratégia, desenvolvimento pessoal e empreendedorismo!

Cligue e acesse agora: www.pocketbook4you.com

O conteudo apresentado acima traduz a visdo e andlise critica da nossa equipe de redatores, respeitando os fundamentos de propriedade intelectual no Brasil (artigo 8, inciso ). Nenhuma parte
do livro esta sendo copiada. Sdo contetdos Unicos e exclusivos, sempre dando créditos aos autores e indicando o link para aquisi¢do da obra completa. A PocketBook4You respeita o codigo de
direitos autorais de acordo com o estabelecido na legislagdo brasileira, Lei 9.610/98. Este conteudo é de propriedade exclusiva da PocketBook4You e estd protegido pela Lei de Direitos Autorais
em seus artigos 46, |, (a) e em seu artigo 47, isso porque ndo se trata de reproducdo e também ndo |lhe implicam qualquer descrédito, pelo contrério, o direito moral é protegido e, como
ressaltado anteriormente, o leitor recebe um link para adquirir a obra. E proibida a reprodugdo deste material sem a autorizacdo da empresa.
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