@ g’ COMO IDENTIFICAR CADA PERFIL DO CLIENTE E VENDER COM
PERSUASAO

@ 1.POR QUE IDENTIFICAR O PERFIL DO CLIENTE?

« Aumenta conexao
« Reduz objecdes

& Facilita o fechamento
& Evita desgaste

s Cliente compra do jeito que gosta de ser atendido.

® 2. COMO IDENTIFICAR O PERFIL EM ATE 2 MINUTOS
Observe:

« Como o cliente fala

o« O que ele valoriza

o O tipo de pergunta que faz

e O ritmo da conversa

£ 3.0S 4 PRINCIPAIS PERFIS DE CLIENTE

@ PERFIL RACIONAL
€8 Como identificar:

& Faz perguntas técnicas
« Quer dados, comparacgoes e légica
« E mais sério e objetivo

@ O que ele valoriza:
« Tecnologia
« Estabilidade
o Comparativos

o Garantias



€: Como vender:

“A Algar utiliza tecnologia GPON, com fibra do poste ao modem, garantindo
velocidade real e menor laténcia.”

s Evite: exageros e emogao excessiva.

@ PERFILIMPULSIVO
€8 Como identificar:

« Decide rapido
& Fala de forma direta
« Quer praticidade

@ O que ele valoriza:
« Rapidez
« Facilidade
» Beneficio imediato
& Como vender:
“Vocé contrata agora e ja pode ter instalagao até o proximo dia util.”

s Use urgéncia e objetividade.

@ PERFIL AMIGAVEL
€3 Como identificar:

& Gosta de conversar
& Valoriza relacionamento
« Demonstra empatia

@ O que ele valoriza:
o Atendimento humano
o Confianca
e Indicacao

€ Como vender:



“Quero te indicar a melhor opg¢ao para sua rotina, pensando no que vai facilitar
seu dia.”

s Crie vinculo antes de fechar.

(O PERFIL CAUTELOSO

€8 Como identificar:

« Medo de errar
« Pede tempo para pensar
« Questiona riscos

@ O que ele valoriza:

o Seguranca

« Garantias

o Reputacdo da empresa
€: Como vender:

“A Algar tem mais de 90 anos, suporte 24h e instalagao feita por técnicos
especializados.”

s Reforce confianca e reduza risco.

4. COMO USAR APERSUASAO CORRETAMENTE
Persuasdo ndo é manipulacéo. E ajudar o cliente a decidir com seguranga.

Gatilhos que funcionam:

« Prova (qualidade, tecnologia)

« Seguranga (marca, suporte)

& Autoridade (experiéncia da empresa)
« Beneficio claro

«” Urgéncia verdadeira

(O 5. FRASES PERSUASIVAS POR PERFIL

@ Racional:

“Essa tecnologia garante menor laténcia e maior estabilidade.”



@ Impulsivo:

“Consigo resolver isso agora para vocé.”

@ Amigavel:

“Quero te ajudar a escolher a melhor opgéo.”
(O Cauteloso:

“Vocé tera suporte sempre que precisar.”

6. FECHAMENTO ADEQUADO A CADA PERFIL

« Racional — Fechamento logico

« Impulsivo — Fechamento rapido

« Amigavel — Fechamento com empatia
¢ Cauteloso — Fechamento seguro

(@ RESULTADO FINAL
Identificando o perfil:
o Comunicagéo flui
« Cliente se sente entendido
o Objecdes diminuem

o Conversdo aumenta



