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Seus concorrentes s&o 0s que oferecem produtos

OU servicos iguais ou parecidos com 0s seus,
visando os mesmos consumidores. Existem ainda
concorrentes indiretos, que, mesmo oferecendo
produtos e servicos diferentes, visam também seu
publico. Por exemplo: para presentear uma amiga,
em vez de comprar um porta-retratos numa
papelaria, o cliente prefere um vaso de flores que
pode comprar NUM quiosque Na rua.

Uma forma muito interessante de conhecer a
concorréncia é estar atento ao que o publico-alvo
tem a dizer sobre isso, afinal, o seu publico-alvo é o
mesmo da concorréncia. Nesse caso, vale a
maxima “a voz do povo € a voz de Deus”.

Aprender a “Escutar o Cliente” é um grande trunfo
pra quem quer ampliar ou Manter o seu negocio de
vendas. Escutar o Cliente € muito mais do que ouvir
3penas 0 que as pessoas dizem em palavras, é

0800 0314707

percebé-las como um todo, entender seus desejos,
seja qual for @ maneira como se expressam,
partindo logo para 3 acdo e visando atendé-las
com facllidades  de

produtos,  servicos,

atendimento, preco e o que mais for necessario.

Quando vocé conhece bem seus principais
concorrentes, fica mais claro saber como se
diferenciar deles oferecendo um “algo mais” aos
seus clientes. O importante & vocé desenvolver
caracterfsticas e beneficios que seus concorrentes
ndo tém e que vao manter a preferéncia pela sua
atividade no lugar do seu concorrente.

Se tudo é t3o iqual e se ha tantos produtos que
prometem os mesmos resultados, a ordem €
tentar se diferenciar de alguma maneira. Antes
de mais nada, é preciso saber tudo sobre aquilo
que vocé vende.
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Dicas para se diferenciar
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Descubra o que o cliente est3
querendo e venda conforme as suas
necessidades.

Prometa, cumpra e fa¢a algo mais.

Apbs a conclusdo da venda,
comprometa-se 3 fazer a pés-venda
e realize-a realmente.

Sete dias ap6s ter concluido a venda,
envie uma carta agradecendo a
confianga depositada no seu trabalho.

Assuma e resolva os problemas do

diente com agilidade e profissionalismo.
Estabelega uma relagéo de confianga

para depois “vender o seu peixe”.

Ligue na data de aniversério do seu
cliente para parabenizé-lo. Todo
mundo sabe que isso é importante,
mas poucos realmente fazem.

Pesquise 0 mercado de atuacdo do
cliente e envie informagbes sobre o
seu negdcio via fax, e-mail e cartas.
Essa é uma 6tima atitude para vocé
demonstrar que ndo estd pensando
apenas no bolso de seu diente.

Preencha seus dados e participe do Nosso sorteio.

@ Nome:

/@v Endereco:
Telefone: RG:
Atividade: CPF:

E-mail:




CONTROLE FINANCEIRO

3. RECEBMENTO
DE VENDAS
APRAZO

1. SALDO DO 2. VENDAS
CAIXA DO DIA AVISTA

TOTAL DO DIA
(1+2+3)

SALDO DO DIA
)

PAGAMENTOS

31

INSTRUCOES

Datas: Identificacdo do periodo ao qual a planilha se refere. Total do dia: Soma de todo dinheiro.

Saldo do caixa: Valor que vocé tem no caixa no inicio do dia. Pagamentos: A soma do dinheiro que saiu No dia.

Vendas 3 vista: Soma de todo dinheiro que entrou no dia. Saldo do dia: A diferenca do que saiu e entrou durante o dia.
Recebimentos de vendas a prazo: Recebimento de débitos (fiado).
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Financiando sonhos empreendedores.

0800 608 8800
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