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Uma das coisas que faz muita diferenca em vendas € ter um
objetivo claro de vendas mensais.

Talvez vocé jd saiba e j& apligue muito do que estd aqui, mas ndo é o
que ja sabemos que nos levard onde queremos, e sim como
aplicamos o que ja sabemos, por isso insisto que reveja seus habitos
de vendedor e se estd comecando agora, aproveite para iniciar da
maneira correta.

Vamos te oferecer aqui 07 motivos para aplicar seus objetivos de
venda de maneira mais CLARA e EFICAL.

#01-TERMOSTATO:

Utilize seus objetivos como um par@metro de seu desempenho. Ndo
tenha medo da avaliacdo de terceiros ou de seu superior. A pessoa
mais intferessada em seu desempenho deve ser vocé. Esses
parGmetros Ihe ajudardo a estabelecer e direcionar agcoes para
melhorar seus resultados finais.

#02-DESAFIOS DIARIOS

Crie pequenos desafios didrios para impulsionar e te motivar.

Ex: levantar dez minutos mais cedo, fazer duas ligacoes a mais por
dia, fazer duas visitas a mais por dia.

Esses desafios Ihe servirdo como um estimulo para ir sempre além do
que acredita ser capaz.

#03 - ULTIMO CLIENTE

O objetivo serve para o vendedor de varejo ndo reclamar daguele
cliente que entra faltando dez minutos para fechar a loja, mas
agradecer pela oportunidade.

#04- OBJETIVO EM CONJUNTO

E importante lembrar que o objetivo deve ser feito em conjunto,
gerente e vendedor, jamais enfiado goela abaixo pelo gerente e
jamais definido pelo vendedor em um valor facilimo de alcancar.



LEMBRETE IMPORTANTE:

Voceé vendedor deve aproveitar esse momento para criar desafios
reqis e possiveis, mostrando interesse e comprometimento com
resultados.

Voceé lider deve lembrar que quem alcanca o objetivo estabelecido
deve ser reconhecido, de alguma forma clara.

#05- OBJETIVOS NUMERICOS

Objetivo tem que ser numérico. Estabeleca um nUmero para ser
atingido. Tantas ligacoes dia/ X contatos efetivos/ X visitas semana/ X
vendas realizadas/ X novos clientes.

#06-MEXA-SE

Faca acontecer o que vocé quer e precisa ao final do més,

crie promoc¢oes adicionais, ofereca produtos complementares, ligue
para os clientes que ndo tem comprado.

H& mil coisas possiveis de se fazer para aumentar as vendas, mas
antes vocé precisa saber para onde quer ir para depois estabelecer
como chegar.

#07- VA ALEM

O objetivo serve para acordar quem estd quase dormindo e para
mostrar aos grandes vendedores que eles sao bons € que podem um
POUCO MaAis, que podem superar a si mesmo.

E merecem ganhar por isso.

Ha um ditado que diz
"quem nao sabe para onde vai,

qualquer caminho serve".
Por: Douglas Liberato
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