

  

    

      

    

  




  Introdução




  Quero lhe parabenizar pela iniciativa de buscar conhecimentos ao adquirir este produto destinado a vendedores.




  Ao planejar este e-Book, levamos em consideração o que realmente seria relevante para a profissão de vendedor. Nosso objetivo foi desenvolver um produto objetivo e funcional, permitindo com que você assimile o conteúdo em um curto espaço de tempo e já possa aplicar em seu dia a dia. Este material faz parte da coleção Técnicas de Vendas (8 e-Books).




  Volume 1 | e-Book: Preparação e Planejamento




  Volume 2 | e-Book: Captação de Clientes




  Volume 3 | e-Book: Abordagem Diferenciada




  Volume 4 | e-Book: Levantamento de Necessidades




  Volume 5 | e-Book: Apresentações de Alto Impacto




  Volume 6 | e-Book: Técnicas de Negociação




  Volume 7 | e-Book: Objeções e Estratégias de Fechamento




  Volume 8 | e-Book: Pós-venda e Fidelização de Clientes
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  Sobre o autor




  André Vinícius é consultor, corretor de imóveis, tutor e palestrante de vendas com foco em vendas, desenvolvimento pessoal, atendimento e marketing digital.




  Autor dos livros sobre negócios: O melhor do desenvolvimento pessoal e empresarial (Editora Dracaena) e Carreira e Negócios: 350 dicas para construir uma história de sucesso (Editora Dracaena).




  André Vinícius é fonte das principais revistas, jornais e blogs quando o assunto é vendas, desenvolvimento pessoal e marketing digital.




  A importância de realizar a sondagem




  

    


  




  

    Você planejou, prospectou, abordou e agora é o momento de entrevistar o cliente. A esta etapa damos o nome de Entrevista de Vendas, porém alguns autores chamam de Sondagem e há ainda os que dizem que se trata de Levantamento de Necessidades.

  




  

    “As perguntas estão para as vendas como o ar está para a vida...” (Jeffrey Gitomer, autor de “A Bíblia de Vendas”).

  




  

    


  




  

    Esta etapa é de grande importância no processo de vendas porque a partir dela podemos obter informações que nos ajudarão a identificar as necessidades do cliente, as razões de compra e a partir disso poderemos oferecer/apresentar a solução adequada para o problema.

  




  

    Para realizar uma boa entrevista de vendas é fundamental que o vendedor saiba aonde quer chegar, quais perguntas fará ao cliente e quais informações espera obter desta conversa. Para ajudar o vendedor nesta missão, se faz necessário o uso de técnicas, estratégias e ferramentas que veremos no decorrer deste conteúdo.

  




  

    


  




  

    6 bons motivos para fazer perguntas

  




  

    


  




  

    Se perguntarmos a qualquer vendedor sobre o motivo pelo qual ele entrevista os prospects, a maioria dirá que é porque desejam obter informações relevantes. Até aí não há nada de errado. O que a maioria dos profissionais de vendas ainda não sabe é que existem outros motivos que levam os campeões de vendas a fazerem perguntas aos seus prospects e clientes. Conheça 6 bons motivos para fazer perguntas:

  




  

    Obter informações – Após abordar o cliente, você precisa levantar suas necessidades para que possa apresentar a solução adequada. Você precisa compreender os requisitos, as preferências, além de se informar sobre quem está envolvido no processo decisório. A melhor maneira de conseguir essas informações é perguntando.

  




  

    


  




  

    Receber feedback – Com perguntas precisas, você pode obter feedback do cliente e monitorar como está indo na argumentação de vendas. Você pode descobrir muitas coisas a respeito da sua explanação, fazendo perguntas simples, como por exemplo: como você vê esse sistema trabalhando na sua empresa? Quais recursos te chamaram mais atenção?
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