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Apresentacao

Caro(a) participante,

Saber vender é um importante componente para a permanéncia de uma empresa no mer-
cado, portanto, conhecer o ambiente em que 0 negdcio esta inserido € muito importante para
obter bons resultados. Por isso vocé deve conhecer 0s seus clientes, seus concorrentes e seus
fornecedores.

Outro fator importante é estar a frente das necessidades e desejos dos seus clientes, e para
isso, vocé deve criar e inovar constantemente na oferta de produtos ou servicos para atendé-los

e surpreendé-los.

Desse modo, é importante conhecer 0s principais componentes de vendas (produto, cliente,
preco, ponto e promocao), para que eles sejam utilizados a seu favor e a favor do seu negécio.

A oficina Sei Vender é direcionada a vocé, empreendedor individual, e pretende contribuir
para 0 aumento das suas vendas, ampliacdo dos seus lucros e das possibilidades de crescimento

e expansao do seu negécio.

Sinta-se convidado(a) a participar deste desafio.

Sucesso em sua jornada!
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Atividade 1

Conhecendo os Componentes de Vendas

Trabalho em grupo, exposicao oral e
dialogada para a construcao coletiva dos
conceitos sobre os componentes da venda.

%

Atividade 2

Pensando o Futuro

Atividade individual de reflexao e
planejamento do futuro do seu negécio.
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Atividade 1




Conhecendo os Componentes de Vendas

Na primeira atividade da oficina vamos conversar sobre o conceito de mercado, 0s seus
componentes e a sua importancia para o seu negocio.

e Vocé sabe o que é mercado?
e Por que é importante conhecer o mercado em que a empresa atua?

e Conhecer o mercado pode ser um fator de sucesso para as empresas?

sei|VENDER

O que é Mercado?

E onde compradores e vendedores se encontram para

trocar os seus produtos e/ou servigos.

StE SEBRAE

0800 570 0800 / www.sebrae.com.br

O mercado é o local onde ocorrem as trocas de mercadoria e/ou servigos. Ou seja:
pode ser o mercado popular, o camelédromo, os calcadoes, feiras e exposicoes, etc.; e é
também onde sao aplicadas as acoes estratégicas de vendas das empresas.

Vocé sabia que o mercado é composto pelos:

e Clientes, que sao todas as pessoas fisicas e/ou juridicas que compram seus pro-
dutos e servicos. Por exemplo: 0 morador do seu bairro, que contrata o seu servigo
de pintura ou de eletricista.

e Concorrentes, que sao todos os empreendedores que podem conquistar seus
clientes ou clientes em potencial. Por exemplo: o quiosque que vende 0 mesmo
produto que vocé ou o empreendedor que presta o mesmo tipo de servico (pintura,
bombeiro hidraulico, etc.).
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¢ Fornecedores, que sdo elos fundamentais dentro do negécio, pois fornecem os insu-
MOS Necessarios para que a empresa atenda com seus produtos ou servicos o cliente.
Por exemplo: uma fébrica de lingerie ou de roupas que abastece as sacoleiras.

Figue atento aos trés componentes a seguir que influenciam seu negdécio no mercado
em que vocé atua:

e Tamanho e localizacao da empresa — ajuda na conquista do cliente, pois ele pode
entender que, por ser um boxe ou loja pequena, recebera atencao personalizada
e com rapidez, bem como quando o local é de facil acesso e proximo a estaciona-
mentos ou circulacao de conducao.

¢ Tipo, qualidade e quantidade de seus produtos - facilitar ao cliente identificar o
gue a sua loja vende ou que servicos sao oferecidos ali, bem como que tem bons
produtos e oferece seguranca ou da garantias em caso de necessidade de troca
Ou reposicao imediata.

e Politica de preco e servicos — utilizar a estratégia de precos baixos ou com faci-
lidades para pagamentos e/ou valor adicional, tais como servicos associados, ou
seja, faz parcerias com o comércio local do tipo “compre aqui e ganhe descontos
nas lojas do bairro”.

Vocé ja parou para refletir sobre o que é marketing e a importancia para o seu negécio?

sei|VENDER

O que é Marketing?

E identificar uma necessidade e atendé-la de modo a

que o consumidor fique satisfeito e o empreendedor

tenha lucro.

. SEBRAE
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Conhecendo os Componentes de Vendas

O objetivo de qualquer negécio é conquistar e manter clientes. Ou seja, se nao ha
cliente, ndao had empresa. ldentificar, conquistar e manter clientes é a funcao do marketing
e, para isso, & preciso entender o mercado onde a empresa atua e atender as necessida-
des dos clientes, deixando-os satisfeitos.

Se esse € 0 objetivo do marketing, o que vocé ja fez para manter um cliente satisfeito?
Veja o atendimento a um cliente descrito a seguir e compare a sua estratégia de atendi-
mento e vendas:

Um homem deparou com um dificil e provavelmente dispendioso problema no encana-
mento de sua casa. Ele foi a loja de material de construcao mais préxima, caminhou pelos
corredores e apanhou uma grande quantidade — no valor total de R$ 47,00 — de pecas e
suprimentos que, na visao dele, seriam necessarios para fazer o reparo. Entretanto, na
hora de passar pelo caixa, um vendedor da loja o abordou e, apds uma longa conversa, 0
funcionério convenceu o cliente de que a solugao para seu problema era simples. O valor
da compra ficou em R$ 25,00 e muito menos trabalho para o cliente..

Trate sempre o cliente pelo nome. Seja respeitoso e acrescente “senhor” ou “senho-
ra” quando for o caso. Escute o que o cliente quer, o que precisa, sugere e especialmente,
guando ele reclama. Esse € um momento valioso para o seu negécio: o cliente esta dizen-
do para vocé, e ndo para outros clientes, aquilo que ndo o agrada e, com essa informacéao,
vocé podera corrigir possiveis falhas.

O seu grupo deve preparar uma apresentacao, de acordo com o roteiro a seguir.

A apresentacao deve refletir a sua realidade, tendo como base as questdes propostas.

Grupo 1 - Roteiro basico de vendas - CLIENTE

e Quem séo seus clientes?

e Onde estao os seus clientes?

e Quais o0s habitos de compra dos seus clientes?

e O que os clientes esperam do seu produto ou servigo?

10
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sei|VENDER
Quem ¢ o Cliente?
E a pessoa ou empresa que adquire 0 seu produto ou
servigo.
— SEBRAE
0800 570 0800 / www.sebrae.com.br =

v

O cliente € arazao de ser da sua empresa, pois é dele que depende a sua venda. O cliente
deseja que suas necessidades sejam atendidas. A melhor defesa contra a concorréncia é sem-
pre té-los satisfeitos e encantados com os servicos ou produtos que vocé oferece.

Uma forma inteligente de aumentar seus ganhos é vender mais para um mesmo cliente,

seja ele uma pessoa ou uma empresa. Ofereca mais alguma coisa, mas nao seja insistente,
para nao parecer inconveniente ou desagradavel aos olhos do seu cliente.

11
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Conhecendo os Componentes de Vendas

sei|VENDER

Quem ¢é o Concorrente?

e Ea pessoa ou empresa que vende produtos ou

servicos idénticos aos seus.

o E tambe’m a pessoa ou empresa que pode tirar seus

clientes reais e clientes em potencial.

- SEBRAE
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Voceé ja pensou sobre quem sao seus concorrentes?

Concorrentes sao todas as empresas ou pessoas que vendem produtos ou servigos idén-
ticos, similares ou substitutos. Por exemplo: para uma sacoleira que vende roupas, 0 seu con-
corrente pode ser outra sacoleira ou loja de roupas (produtos idénticos ou similares), ou uma
loja de calcados ou acessorios (produtos substitutos).

E todo aquele negécio que pode conquistar seu cliente em potencial.

Nunca faca criticas ao seu concorrente, mesmo que o cliente o faca. Aproveite esse mo-
mento para perceber como o cliente faz as suas avaliacoes. Use isso a seu favor para que vocé
nao seja o proximo alvo de criticas.

Grupo 2 - Roteiro basico para apresentacao - PRODUTOS E SERVICOS

e Com base em que definiram o produto ou servigo que iriam vender aos
clientes?

Como definiram o produto ou servico que seria vendido?

Quais os beneficios do seu produto ou servico para o cliente?

Quem sao os seus concorrentes?

Quais vantagens/diferenciais o seu produto ou servico tem em relacao
a concorréncia?
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sei|VENDER

O que ¢ Produto ou Servigo?

E algo que pode ser oferecido a um mercado para
satisfazer uma necessidade, desejo ou beneficio de

empresas (<] PCSSOHS.

S5E1

0800 570 0800 / www.sebrae.com.br
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Atividade 1

Conhecendo os Componentes de Vendas

O componente das vendas, denominado Produto ou Servico, é responsavel por definir
0 que o seu cliente quer comprar. A palavra “produto” diz respeito ndo s6 aos produtos
concretos, aqueles que podem ser tocados, mas também aos servicos, agueles que nao
podem ser tocados, porém sao percebidos.

Veja a diferenca entre produto e servico numa empresa de confeccdo que vende roupa,
por exemplo camisetas e calcas; e também presta servicos de costura. A primeira parte
(roupas) pode ser tocada, € um produto. A segunda parte (costura de roupas, bainha, aper-
tos, etc.) representa uma prestacao de servicos, portanto nao € passivel de ser tocada.

Vocé sabia que cada cliente tem uma percepcao diferente para o produto ou servico que
ele compra? Na decisdo de compra de um produto ou servico, o cliente leva em consideracao
diversos fatores, como necessidades, desejos e beneficios.

Quando o cliente compra um sanduiche, por exemplo, a sua necessidade é matar a fome,
ja o beneficio é alimentar-se de forma rapida, ter um bom atendimento e segurancga de que o
sanduiche nao esteja estragado, além da garantia de que o sabor vai lhe dar prazer.

Grupo 3 - Roteiro basico de vendas - PRECO

e (O que vocé leva em conta para estabelecer o preco do seu produto ou
servico?

e Como vocé calcula o preco do seu produto ou servico?

e Vocé conhece o preco do produto ou servigo praticado pela concorréncia?

e (Quanto o cliente esta disposto a pagar pelo seu produto ou servico?
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sei|VENDER

O que ¢ Prego?

*Ea quantidade de dinheiro que o cliente paga para ter

um produto ou servigo.

*Fo que a empresa recebe por ter fabricado um produto

ou prestado um servigo.

*E quanto o cliente estd clisposto a pagar Pelo que €

oferecido.

® E também definido pelo mercado.

S6E1
0800 570 0800 / www.sebrae.com.br

%

Estabeleca com cuidado o preco que vocé quer praticar. Lembre-se de que quem “de-
fine" os precos de venda é o mercado.

15
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Conhecendo os Componentes de Vendas

Os clientes pagam o preco dos produtos e/ou servicos para atender as suas necessi-
dades e nao para cobrir os custos da sua atividade.

sei|VENDER

O que ¢ Prego Percebido?

Eo que os consumidores acham que devem dar em troca

dos beneficios recebidos.

S SEBRAE

0800 570 0800 / www.sebrae.com.br

Podemos dizer que preco € o valor atribuido a um produto ou servico. Para isso, € pre-
ciso levar em consideragao o custo, o beneficio e a concorréncia.

Na formacéao do seu preco de venda, vocé deve ficar atento aos seguintes pontos:

1. A relacao entre produto/servico e o preco: se 0 seu sanduiche é mais caro que o
sanduiche da lanchonete ao lado, o cliente que compra o seu sanduiche espera que ele
seja mais gostoso, mais saudavel. Por outro lado, se 0 seu sanduiche é mais barato, o
cliente pode imaginar que a qualidade dele nao seja tao boa.

2. Arelacao entre preco e valor percebido pelo cliente: ¢ quanto o cliente recebe de
beneficio pelo que estad pagando, ou seja, € o que ele ganha ou esta levando para casa,
além do produto ou servico adquirido. Por exemplo: oferecer entregas em casa, fun-
cionar apos as 22h, atender aos domingos, etc.

3. O preco percebido pelo cliente: ¢ o que o cliente entende que deve pagar por um
produto ou servico e pelos beneficios recebidos, ou seja, independentemente de quanto
vOCé cobrar, se ele entender que esta acima do que vale, ndao o comprara.

Considere também que o preco nao pode ser muito baixo que nao cubra o seu custo, nem
muito alto para nao correr o risco de perder o seu cliente para a concorréncia.
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Figue atento aos descontos oferecidos aos seus clientes para que nao representem preju-
izos para o seu negdécio. Da mesma forma, ndo ofereca prazos de pagamento superiores aos
prazos que vocé consegue junto aos seus fornecedores na compra dos seus produtos.

Preste atencao as seguintes dicas para formar o seu preco:

e Pratique sempre um preco justo, que seja bom para vocé e para seu cliente. Procure
acompanhar os precos do local onde vocé atua.

e |eve em conta sua estrutura fisica e tamanho do seu negdcio, 0 que ajuda a manter
seus lucros.

e Adote preco de venda de acordo com o perfil dos seus clientes e 0 mercado, o que fa-
vorece suas vendas.

e Esforce-se para vender os produtos e servicos que deem mais lucros para o seu negocio.

e Procure fornecedores com precos mais baratos ou com prazos maiores de pagamento,
0 que ajudara nas vendas, com a possibilidade de ganhos maiores.

Colocando em pratica essas dicas, seu negocio tera maiores ganhos — mais clientes, mais
vendas, ficara mais conhecido — e maiores lucros, o que resultara em crescimento.

Fique atento: colocando em pratica essas dicas, vocé podera ter melhores resultados — mais
clientes, mais vendas, ficard mais conhecido — e podera ter maiores lucros, o que resultard em
crescimento do seu negocio.

Grupo 4 - Roteiro basico de vendas - PONTO DE VENDA

Como o seu produto/servico chega aos clientes?

Vocé tem ponto de venda?

Como seu ponto favorece as suas vendas?

Quiais as vantagens do seu ponto de venda em relacdo a concorréncia?

17



Atividade 1

Conhecendo os Componentes de Vendas

sei|vEnDEr

O que é Ponto de Venda?

E o local do seu estabelecimento, ou onde funciona o

S .
seu negocio, ou onde é PI’CStadO O SE€rvigo.

S8E1

0800 570 0800 / www.sebrae.com.br
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Para entender melhor os diferentes tipos de pontos de venda, vamos a alguns exemplos:

e Para a empresa de prestacao de servicos e alguns tipos de comércio, 0 seu ponto de
venda € onde o servico ou a venda é prestada, por exemplo:

— No caso do pintor ou encanador, embora o seu registro seja no endereco de casa,
o local de trabalho/ponto de venda sao as residéncias ou empresa onde ele presta
0 Servico.

— Para quem utiliza o comércio eletrdnico a venda é onde o cliente estiver.

— Paraas sacoleiras que vendem lingerie ou outros tipos de roupas, de porta em por-
ta, 0 seu ponto de venda é onde ela atender ao seu cliente, que pode ser na sua
casa ou na casa do proprio cliente, na empresa onde ele trabalha, numa reuniao no
clube, etc.

e Paraaempresa que produz ou comercializa, 0 seu ponto de venda na maioria das vezes
€ 0 endereco do seu proprio estabelecimento. Por exemplo:

— Pequenas pizzarias: é o préprio estabelecimento (residéncia ou quiosque).
— Carrocas de cachorro-quente ou churros: sao as pracgas, calcadoes.

O ponto de venda de qualquer negdcio pode ser um grande chamariz para o cliente; por-
tanto, se o0 seu estabelecimento comercial é também o seu ponto de venda, reflita sobre as
seguintes questoes:

e E bem localizado?

e E de facil acesso?

e E organizado? Limpo?

e E bem iluminado?

e E visivel e de facil identificacao?

Na maioria dos casos, o ponto pode representar até 50% do sucesso do negdcio. O seu
ponto de venda merece toda a sua atencao!

19
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Atividade 1

Conhecendo os Componentes de Vendas

/

Grupo 5 - Roteiro basico de vendas - PROMOGAO

e Como vocé faz a promocgdo/comunicacao das suas vendas?

¢ (uais as vantagens que a sua promogcao tem em relagdo a sua concorréncia?

e O gue voceé leva em conta para fazer a promocao dos seus produtos ou
Servicos?

e Vocé vende a prazo? Faz promogao para quem compra e paga a vista?

e (Oferece outros servigos/produtos complementares?
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sei|VENDER

O que é Promogio?

E o conjunto de ferramentas usadas para desenvolver e

acelerar a venda de um Produto ou de um servigo.

SoE1 SEBRAE

0800 570 0800 / www.sebrae.com.br

Com a promocao, 0 seu negdcio comunica a existéncia dos seus produtos ou servicos
ao mercado.

Divulgue com frequéncia seus produtos ou servicos. Use panfletos, cartazes afixados
no comeércio do bairro, saldes de cabeleireiro e outras formas de divulgacao. Seja criativo:
ofereca descontos para o cliente que sempre paga no prazo.

Atencao: ao fazer promocoes, procure estabelecer metas de vendas, tanto em relacao
a quantidade de clientes como em termos de valor € ganho.

Acompanhe os resultados. Caso eles sejam atingidos, vocé poderad ousar mais nas
proximas vezes. Caso contrario, vocé devera repensar suas estratégias, pois de nada
adianta passar 0 més inteiro pagando o servico de carro de som se ele nao esta trazendo
o resultado esperado.

No seu negdcio, vocé podera utilizar diversos tipos de promogao de preco e politicas de
descontos que podem acelerar as suas vendas. Quer saber como?

Preco promocional

E uma estratégia de formacao de precos de alguns produtos bem abaixo daquilo que os
concorrentes normalmente cobram. E uma forma de atrair os consumidores. Funciona como
“isca”, ou seja, na frente do boxe ou da sua loja, vocé coloca um produto com valor baixo em
relacdo ao mercado, por exemplo: uma camiseta para atrair o cliente para dentro do boxe ou
loja e vender a ele outros produtos.

21



Atividade 1

Conhecendo os Componentes de Vendas

Politica de descontos
A empresa pode adotar diversos tipos de descontos, tais como:

¢ Financeiros - baixar o preco para reconhecer o cliente que é pontual em seus pagamen-
tos, como oferecer um desconto no preco para os clientes que pagam rigorosamente
em dia.

¢ Por quantidade - cobrar menos para vendas em grandes volumes ou em conjunto,
por exemplo “leve dez e pague sete”.

e Sazonais (ou de estacao) — baixar o preco dos produtos e/ou servico para queima de
estoque ou compras fora da temporada, por exemplo protetor solar no inverno, agasa-
lho no verao.

¢ Preco Psicologico - este método é usado quando um comerciante quer que o consu-
midor responda emocionalmente e nao em uma base racional. Por exemplo: perspectiva
de preco, 99 centavos e nao 1 real.

¢ Comerciais - praticados nas negociacoes entre fornecedores e varejistas, sao reducoes
de preco em troca de servigos especificos, como:

a) Colocar cartazes ou fazer degustacao do produto do fornecedor no quiosque ou
banca do empreendedor.

b) O salao de cabeleireiro que recebe descontos por utilizar ou vender apenas deter-
minada marca de cosméticos e quimicas.

e Datas comemorativas - faca um anuncio positivo porque gera mais confianca nos
compradores. Diversifique a oferta de produtos e aproveite as oportunidades para Dia
dos Pais, Maes, Namorados etc.
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Atividade 2
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Pensando o Futuro

Vocé sera convidado a pensar no futuro do seu negécio, a partir da pratica dos conhecimen-
tos adquiridos na oficina. Preste atencédo a explicacao do educador.

Roteiro de perguntas para pensar no futuro do seu negécio:

O que devo fazer para expandir minhas vendas?
Como posso melhorar meu produto ou servigo?
Como manter os clientes atuais e conquistar novos?
Como ter preco competitivo?

Como melhorar a comunicacdo com meu cliente?
Como tornar o meu ponto mais atrativo?

Formulario de Plano de Acao

ITENS QUAIS ACOES COMO VOU FAZER? QUANDO VOU FAZER?

Pablico-alvo
Produto/Servico
Preco

Ponto de venda

Promocao/
Comunicacao

Novas
oportunidades
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Lembre-se de que qualquer acao em seu negocio deve ser planejada e organizada, prevendo
e separando os recursos (dinheiro, tempo, etc.) necessarios para fazer acontecer e com isso
evitar gue vocé tenha dificuldades na sua implantacao.

Aproveite a sugestao a seguir como modelo para o preenchimento do seu Plano de Agao e
exercite o planejamento como uma ferramenta que o ajudara a obter sucesso no seu negocio.

o/
S€1/VENDER
e QUAIS AGOES COMO VOU FAZER? QUANDO VOU FAZER?
Divulgar o produto ou servigo Até 30 de junho.
Promccte para torné-lo mais conhecido. Confeat e de 300
Comunicagio *  Fazer o cartio de visitas.
* Fazer panfletos
—
—
$10E1 SEBRAE
—
08005700800 / www.sebrae.com.br
-
~
ATENCAO:
.

A oficina ndo acaba aqui. O desafio maior sera colocar em pratica cada
aprendizado, caso contrario serdo apenas anotacoes que logo poderao
ser esquecidas. Elas precisam sair do papel para que seus planos acon-
tecam. E preciso que vocé “arregace as mangas!”.

O Sebrae é um grande parceiro e quer auxilid-lo no repensar diario do negécio. Para isso, vocé
pode processar e participar das Solugoes Educacionais e Empresérios direcionadas ao Empreen-
dedor Individual.

Sucesso em sua caminhada!

25



e— |1ESUMO

— da Oficina

TEMA | IDEIAS PRINCIPAIS

e (s componentes de vendas (produto, cliente, preco, ponto e promogao) sdo
importantes e, quando utilizados em conjunto, de forma integrada, trazem

Conhecendo os boas vendas e bons resultados para 0 empreendedor e para 0 seu negacio.
componentes de
vendas e Avenda é um importante componente para a permanéncia de uma empresa

no mercado, portanto o empreendedor deve conhecer 0 ambiente em que 0
seu negoécio esta inserido, para buscar bons resultados.

e Adefinicdo do preco de venda é fator importante para 0 empreendedor
aumentar as vendas, conquistar espago no mercado e obter lucros no seu
negocio.

Componentes do
preco de venda

e Para crescer 0 empreendedor precisa pensar no amanha, tornando o
planejamento do seu negdcio um habito.
Pensando no futuro
e Planejar e fazer acontecer nao é tarefa facil, mas é importante e necessario
para 0 crescimento do negocio.
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