g DICAS PARA A OPERAGAO - ALTA PERFORMANCE EM VENDAS

@ 1. VENDA COMEGA NA SONDAGEM
s Sem sondagem nao existe venda consultiva.
Boas praticas:

e Useperguntas abertas

e Escute maisdoquefala

» Anote mentalmente as dores do cliente

e Useasrespostas na argumentacéao

£ QA avalia sondagem antes de oferta.

E 2. PADRONIZE A ABORDAGEM (MAS SEM ROBOTIZAR)

& Seja cordial
« Seja objetivo
« Seja humano

Exemplo eficaz:

“Quero entender sua necessidade para te orientar da melhor forma.”

¥’¢ 3. DOMIiNIO DO PRODUTO E OBRIGATORIO
Operador seguro vende mais.

Todos precisam dominar:

& Tecnologia GPON

&/ Fibra do poste ao modem

& Beneficios reais da Banda Larga

&/ Diferencial da Algar frente & concorréncia

& 4.PRODUTO SEMPRE ANTES DO PREGO

& Comecar pelo preco gera comparagao

Comecar pelo valor gera decisao



Sequéncia correta:
Dor > Beneficio » Diferencial » Preco

5. OBJEGAO NAO E REJEIGAO
Objecao = duvida nao resolvida.
Dica pratica:

Escute

Valide

Reforce valor

Conduza novamente ao fechamento

6. SEMPRE PEDIR O FECHAMENTO
Quem nao pede, ndo vende.

Perguntas simples funcionam:
«/ “Posso seguircom a contratacéo?”

&/ “Prefere manha ou tarde?”

E? 7. SEGURANCA VENDE MAIS QUE DESCONTO
Reforce sempre:

e +90 anos demercado

Técnicos especializados

Suporte 24h

Instalagéo gratuita

m 8. USE O PLANO MOVEL COMO COMPLEMENTO

BL é o protagonista.
Mdvel aumenta ticket e percepcgao de valor.

Exemplo:

“Além da internet em casa, vocé fica conectado fora.”



@ 9. ENCERRAMENTO FIDELIZA
Mesmo sem venda, o cliente precisa sair satisfeito.

« Seja educado
¢ Seja respeitoso
& Deixe portas abertas

[l 10. ROTINA DA OPERACAO CAMPEA

« Feedback constante
& Monitorias construtivas
& Treinamento prético (role play)

& Compartilhar boas praticas

@ 11. ERROS QUE A OPERAGAO DEVE EVITAR

K Oferta sem sondagem
K Pressao excessiva
X Falarsé de preco

x Encerrar sem tentar fechar

@ RESULTADOS ESPERADOS
Aplicando essas dicas:

e Aumento de conversao

Melhora no QA

Reducéo de objecdes

Clientes mais satisfeitos

g7 FRASE-CHAVE PARA A OPERAGAO

“Venda nao é convencer, é conduzir.”



