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SPIN Selling

Situacao - Reunir informacdes sobre o cliente.

Problema - Ajudar o cliente a identificar o gue o incomoda.

Implicacao - Apresentar as consequéncias do problema e da sua resolugao.

Necessidade - Direcionar a conclusao de que a solugao e o que ele precisa.




PENSAMENTO
ESTRATEGICO




O que é ESTRATEGIA e por que ela é
importante para um NEGOCIO?

Qual a diferenca
entre um
VENDEDOR
OPERACIONAL e
um VENDEDOR
ESTRATEGICO?




O PODER DA ESTRATEGIA

ESTRATEGOS
Aquele que PLANEJA o
caminho para a vitéria!

ESTRATEGICO
POR QUE? VISAO

TATICO
COMO? METODO

OPERACIONA
O QUE? ACOES




O PROBLEMA

90% DAS EMPRESAS
BRASILEIRAS SOFREM DE
MIOPIA DE MERCADO!

NAO TEM CLARO:
« SEUS DIFERENCIAIS;
« COMO ATUAM SEUS
CONCORRENTES:
« SUA ESTRATEGIA PARA
OCUPAR MERCADO:

FOCAM APENAS NO PRODUTO



O PODER DA ESTRATEGIA

OS 13 CAPITULOS ORIGINAIS

i
2

Sl Bl

“A guerra é de vital importdncia
para o Estado; é o dominio da vida
ou da morte, é o caminho para a
sobrevivéncia ou a perda do Império:
é preciso manejd-la bem.”

—

“Se vocé conhece o inimigo e
conhece a si mesmo, ndo precisa
temer o resultado de cem o
batalhas. Se vocé se conhece mas e
ndo conhece o inimigo, para cada i
vitoria ganha sofrera também a7
uma derrota. Se vocé ndo conhece

nem o inimigo nem a si mesmo,

perderad todas as batalhas...” g




A ARTE DA GUERRA

& /.75, ESTADO MAIOR ESTRATEGIAS VENCEDORAS,
g Lf DIRETORIA DIFERENCIAGAO E ESTUDO

ARMAS ARTILHARIA _ CAVALARIA _ INFANTARIA
COMUNICAGAO / SATURAGAO VENDAS ATENDIMENTO / PRODUGAO
L AQUI SE PERDE A GUERRA J
QUADROS LOGISTICA ADMINISTRACAO COMUNICAGCAO

DISTRIBUICAO GESTAO/PRECO DADOS / INFORMACOES



Topo de funil

Reconhecimento
do problema

Consideracao
da solucao



3 TIPOS DE VENDEDORES

VENDEDOR VENDEDOR VENDEDOR
ESTRATEGICO TATICO OPERACIONAL

Analisa seu mercado e Organiza sua semana e Se disciplina a seguir sua
onde existem vendas em agdes para fazer a melhor agenda e funil de vendas. E
potencial. Gera gestdao do tempo e focado em realizar as etapas
informacgdes precisas e recursos. Estrutura de venda e acompanhamento
dados de inteligéncia. documentacgado correta.




O PROBLEMA E
QUANDO O
VENDEDOR E 100%
OPERACIONAL!

CONFUNDE MOVIMENTO
COM RESULTADO!

EFICIENTE / EFICAZ/
EFETIVO!

NAO DISCIPLINA O TEMPO



GESTAO DO TEMPO EM VENDAS

ESTRATEGICO TATICO OPERACIONAL

DIRETOR 25% 25%
25%
PRESTAR CONTAS 25%
GERENTE SE ALINHAR ALINHAMENTO
VENDER

TECNICO 25% 25%




Encontre a Faca .
tempo Elimine

causa raiz

URGENTE IMPORTANTE CIRCUNSTANCIAL
atividades onde atividades que tem tarefas desnecessarias,
o tempo estéa curto Importancia na sua vida, feitas por comodidade
ou acabou trazem resultado a curto, ou por serem socialmente

meédio ou longo prazo apropriadas

PRODUZIR MAIS, EM MENOS =
TEMPO, TENDO TEMPO PARA
O QUE E PRIORIDADE =




ONDE PERDEMOS
OU GANHAMOS A
GUERRA?

O Principio de Pareto, ou regra
80/20, é uma tendéncia que
prevé que 80% dos efeitos
surgem a partir de apenas 20%
das causas, podendo ser
aplicado em varias outras
relacdes de causa e efeito.

ANALISE DE FATORES CRITICOS
QUAIS SAO OS FATORES QUE TEM POTENCIAL DE VIRAR O JOGO?



ACAO PARA VENCER
A GUERRA

MAPA DE
ATAQUE!

COMO VOCE LEVANTA E MAPEIA OS
PRINCIPAIS POTENCIAIS COMPRADORES
DA SUA REGIAO?

COMO VOCE DESENHA A ESTRATEGIA DE
ATAQUE NESTES POSSIVEIS CLIENTES?

COMO ESTABELECE O PRIMEIRO
CONTATO?

COMO REGISTRA ESTE CONTATO?



PREDIOS EM CONSTR

WUdl € 0 prewo mdl [l=1810]

Como esta Salvador nos dias de hoje?

hitt im { n.br .. » Bahia > Salvador

73 Imoveis Em &0 a venda em Salvador - BA
Venda em Salvador - BA ?
ue podem te int

.»BA
alvador, BA - Em construcao

INSTITUCIONAL ~  PROFISSION, EMPRESA ~ SOCIEDADE ~ ENTIDADES DE CLASSE ~  INSTITUICOES DE ENSINO ~  FISCALIZAGAO ~ COMUNICACAO - CERTIFICA

7210 @ @@ i —— @ Centro de Conveng
Salvador/BA

024 | EPUCACAG—

' TECNOLOGIA

- 795 () E /‘\ I".VAC AQ:D:? para um

SEMANA OFICIAL DA ENGENHARIA E DA AGRONOMIA futuro
CONFEA  CR N sustentavel.

e ST -1 I ‘—.'|\ \r\

Salvador

RS 1.630.000

Rua da Sapucaia, 146
Horto Florestal, Salvador

107m?tot. 3 vagas

Apartamento 3 suites, 107, 72m?, inspirados no conceito wellness living. Sala, lavabo, {

RS 1.300.000

Rua da Graga, 95, 95
Graga, Salvador

67m?tot. 2quartos 2ban. 1vaga

Apartamento 2 suites a venda no Due Graga. Com 67, 74m?, living, varanda, lavabo, g



Sio Francisco do Conde

Madre de Deu!

auro de Freitas

PROSPECTS

MRV

PREDIO

LAURO DE FREITAS

12/09

12/n

ROTA

SEMANA1

SEMANA 2

SEMANA 3

SEMANA 4




ONDE PERDEMOS

A GUERRA?
FORA O PRECO, QUAL
E O PRINCIPAL FATOR

DE PERDA DE

PROPOSTAS?

FALTA DE
INFORMACAO CLARA
E ESPECIFICA NA
HORA DE PEDIR O
ORCAMENTO



QUE CONSEQUENCIAS
ISSO GERA?

FALTA DE
COMPROMETIMENTC
COM O CLIENTE

FALTA DE
REOCUPACAO COM O
ME DE ORCAMENTO

ATRASO NA

PROPOSTA FALTA DE

PROFISSIONALISMO

FALTA DE
ENTREGA DE RETRABALHO
VALOR PARA LOBOS



UNIFICACAO DO
MODELO DE BRIEFING

O QUE E UM BRIEFING?

E um documento que servird como um
guia para a execug¢ao de um projeto.

« 70% dos erros empresariais podem ser
atribuidos a uma comunicac¢ao ineficaz.

« Ineficiéncias de comunicagao representam
aproximadamente 23% do tempo diario de
um funcionario.

« 86% dos funcionarios e lideres empresariais
atribuem os fracassos no local de trabalho a
uma comunicacgao ineficaz.







MODELO DE BRIEFING

MODELO 5W 2H

ENTENDER QUAIS SAO AS
PERGUNTAS CHAVE QUE
FARAO A DIFERENCA NA
e HORA DE LEVANTAR OS

DADOS PARA O

ORCAMENTO!
(how much)

atividades, proceseo cugto ou quantidade




BRIEFING FAMOSSUL

CONSTRUA DE 8 ATE 10 PERGUNTAS QUE, NO SEU
ENTENDIMENTO, O BRIEFING PARA A FAMOSSUL
PRECISA TER PARA GARANTIR UM BOM ORCAMENTO

NOME DO FASE DA PERFIL DO
CLIENTE (0]2127. PUBLICO ALVO

PRINCIPAL PRINCIPAL
DIFICULDADE DIFICULDADE




CONTRATO:
SO VIRA PEDIDO DE
ORCAMENTO SE ESTIVER NO
BRIEFING CORRETO!

META:

REDUZIR EM 25% O RETRABALHO
DA AREA DE ORCAMENTO,
PODENDO AUMENTAR EM 20% A
EFETIVIDADE E VELOCIDADE DE
ENTREGA DE ORCAMENTOS!




QUE PORTA
ABRIMOS HOJE?

POR QUE VALEU
A PENA?
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