VENDAS

Receitasparaofimdoano

0 que fazer para nao perder oportunidades de vender mais até o Natal e poder
estourar champanhe para comemorar os resultados no fim do ano? O consultor
Renato Antonio Romeo, da SaleSolution, fez uma lista com cite estratégias que
podem ser aplicadas ainda neste trimestre para aumentar o faturamento de ¥

uma pequena ou media empresa na reta final:

Vamos circular Mo varejo, guants

mais o cliente percorrer os corredores,

maiora chance de gue acabe comprando
alguma coisa, Parisso, € bom gue produtes em
eferta figuem no funde, mais distantes da en-
trada — quem entrol atraido pela promogac
sera obnigado a atravessar a loja inteira & pode
se interessar por algo ne caminho.

Mio direita Azsim come acontece

no transito, naslojas brasileiras tambem

vigora a ordem da mao direita, E desse
lado, portanto, que devem ficar expostas as
mercadorias nas quais a margern & maior, para
fue sejam avistadas lngo — &, dessa forma,
aumentar as chances de que algLérm'se interas-
se por esses prodiitos:

Perguntar por gué Csvendedaores

sempre devem serinstruidos 8 parguntar
_ por que o cliente pracisa de um deter-
minado preduto, antes mesmo de mostraro gue
ele solicitou. Sendo, coma'sera possivel oferecer
uma alternativa nos casos em que o pedidoda
consumidor nae puder ser atendida?

Vermelho e verde Vai ser difizil
Bater alguma meta se os clientes esti-
vererm se sentindo chateados com o
atendimente. Ha umjeito simples de estimular

os vendedores a se empenhar durante 10055

o tempo — na saida da [ojs, o cliente deve
depositar numa urna Um cartio verde (se g
atendimento agradou] ou vermelho (se ficou
insatisfaito), Prémios somente devem ser idis-
tribuidos acs vendedores seitodas as fichas ate
o final'do dia ferem verdes,

Cobrar depois Donos de peguenas
e medias empresas que vendem para
grandes companhias pracisam descobrir
quais delas estio trabalhando com a hipdtese

i de chegar ao final do ano com o

i orgamento estourado — & comum

i que nessas empresas a ordem seja

i congelar todos os gastos para ten-

i tarsalvar osresultados de 2009, A recomenda-
gao: propongleo cliente receba a mercadoria
i agora e pague noinicio de praxime sno.

Cobrar antes O gue fazer nos casos
de clientes em que a investigacdo revelar
exgtamente o oposic— 3 empresa cor-

tou tantos custos durante o ano que até sobrol
{ um pouco para gastar? Em geral, quando isso
i acontece, o cliente quer gastar todo o dinheiro
i zlocado, com medo de cortes nos orcamentos
i do ano seguinte. A recomendacao: verificar a
i possibilidade de receber antecipadamente por
i Uma entrega gue sera feita apenas apos o final
i doano, talvez com um desconto.

Quartel-general 5: o objetivo e
melhorar o resultade das vendas nesta
ano, nao e hora de gastar energia abrin-

i do novas negociactes sem nenhuma chance
i de ser resolvidas antes do final de dezembro,

Deve-se dar pricridade &s que podem ser can-

I cluidas até la. Uma lista de todas as agdes que
| ajudardc a fechar esses negocios deve ser afi-
i xada na parede da sala de reunices, transfor
: mada em uma espécie de quartel-general para
i acompanhamento dianio e distribuicao de ta-
refas aos integrantes da eguipe.

FPortas abertas MNesse periodo do
and, a equipe devendas deve ter aces-
sodireto afuncionarios com autonormia

para fomar decisges rapidas envolvendo algu-
i ma negociagao. O dono da empresa deve ra-
i mover todas as barreiras que impedem o aces-
i'=o & ele, para que qualguer problema gue

apareca seja resolvido imediatamente, sem bu-

i rocracia nem perda de tempo desnecessaria.

Outubro = Moy
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