Quantum

>l Cill L

&

Relatorio de Negécios Especial da Quantum

Como Converter Massivamente E Fechar
Mais Vendas

“Converta 8 em 10 contactos utilizando esta estratégia simples...”

Utilizando ferramentas, tais como listas de verificacdo, formularios de registo e formularios
de pedido de encomenda, os incitadores telefénicos, estes podem ser transformados em
instrumentos extremamente poderosos para ajudar a converter um contacto numa venda e
converter uma venda numa venda maiot.

Um incitador telefénico para empresas que tenham a capacidade de vender a partir de
chamadas recebidas torna-se um método poderoso para converter contactos em vendas. Tudo o
que precisa de fazer é seguir o guido.

O impacto desta metodologia simples é nada menos do que espantoso. Um cliente meu revelou que
a sua taxa de conversio das chamadas telefénicas subiu de 2 vendas em cada 10 contactos para
umas espantosas 8 vendas em cada 10 contactos! Isto foi o resultado de um simples incitador
telefénico.

Empresas que operam num ambiente altamente competitivo beneficiardo imenso desta
estratégia, porque elas podem literalmente capturar o inquirido que esta orientado para o preco e

transformar a chamada numa chamada de fecho de venda e vender ali mesmo, ao telefone.

A sua empresa deve operar de acordo com a filosofia de que todas as chamadas recebidas
téem valor... Cada contacto de um cliente é uma oportunidade.
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O “Incitador” — A sua arma secreta para aumentar as Vendas

Quando adoptar a estratégia do “incitador” na sua empresa, lembre-se deste segredo valioso
para vender mais...

...Nunca, nunca, de forma alguma, revele o preco ou detalhes do seu produto ou servigo
sem dizer aos clientes com precisao o que € que o seu produto ou servico ira fazer por eles e porque

é que 20¢é é a nica solugdo para os seus problemas.

Adicionalmente, como um incitador, vocé pode recolher citagdes dos seus clientes e utilizar as suas
proprias declaragoes no orgamento ou proposta que lhes enviar — vocé pode escrever coisas sobre o
seu produto ou setvico que e/es afirmaram serem importantes para eles — os seus pontos fortes!

Por exemplo: digamos que vocé tem um negocio de vidros duplos e os seus clientes
mencionam a importancia que tem para eles a garantia de 20 anos que a sua empresa oferece ou que
querem um vidro de seguranca especial, entdo vocé colocaria na sua proposta ou or¢camento algo
como: "As nossas novas janelas XY sao fabricadas com vidro especial inquebravel que lhe
fornece seguranca e paz de espirito”. E ““As sua janelas XYZ séo instaladas com uma garantia
de 20 anos, sem precedente, o que significa...”

N&o se esqueca das vendas no terreno — Todos séo “embaixadores” de Vendas

Os principios incitadores deverao também ser utilizados pelos vendedores ou equipa no
terreno. O vendedor pode com base no pretexto de um formulario de encomenda, de registo ou
fazer uma lista. Dessa forma, vocé faz uma lista de questdes concebida para descobrir as
necessidades e desejos e depois pergunta ao actual ou potencial cliente se ele gostaria de comprar
um produto ou servi¢o que vai a0 encontro dessas exigéncias.

Por exemplo, uma empresa de manutencao de jardins que tem um grupo de jardineiros a
trabalhar nas propriedades das pessoas todos os dias, pode ter um formulario de “finalizagao do
servico”. Este formulario também poderia ter uma lista de outros servicos ou produtos oferecidos
pela empresa de manutengio de jardins...tais como vedag¢oes de seguranca, nivelamento do terreno,
limpeza, operacio cirdrgica de arvores, etc. A frente de cada uma destas opcdes devers existir um
quadrado para marcar. O chefe do grupo tem que percorrer cada uma destas opgoes até considerar
o servico completo. Obviamente que oferecer um incentivo ao chefe do grupo sera um bom
caminho para a eficacia desta técnica, porque assegura que as questdes sao mesmo colocadas.

Simples e muito lucrativo.
No exemplo de formulario apresentado a seguir, vocé pode ver como é que o cliente
inquirido é qualificado e conduzido de forma organizada a um fecho facil e natural. Este ¢ o mesmo

formulario que alterou a taxa de conversiao de uma empresa de 2 em cada 10 para 8 em cada 10, da
noite para o dial
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Basta adapta-lo de forma a ir ao encontro do seu tipo de negoécio e depois, coloque-o em acgio e
deixe-o funcionar.

Como transformar o seu negécio na empresa que sempre sonhou ter...

Se vocé deseja colocar em pratica esta ou qualquer outra das 444 estratégias de crescimento de
nego6cio da Quantum ou deseja saber como a Quantum pode ajudar o seu negbcio a crescer e a
ganhar mais clientes, vendas e lucros, contacte, agora, os escritérios Centrais da Quantum Portugal:

Tel: +351 253 277 428
Fax: +351 253 277 323
Mob: +351 964 133 849
Mob: +351 917 721 995
Mob: +351 937 334 934
Email: info@QuantumCrescimentoNegocios.com

Ou, se ainda nao beneficiou de uma Anélise de Crescimento e pretende avaliar TODO o
potencial de crescimento do seu negdcio e esta seriamente empenhado no desenvolvimento
da sua empresa, solicite a sua candidatura, livre de qualquer encargo ou compromisso para si...
(como compreende, nestas condi¢des, s6 sao efectuadas 3 Analises de Crescimento por més).

Solicite, agora, a Analise de Crescimento ao Seu Negocio através dos contactos em cima
mencionados ou directamente através do nosso website: www.quantumcrescimentonegocios.com
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Questionario de Qualificacdo & Guido Telefénico Para as Chamadas Recebidas.

Para Contratacdo Privada de Autocarros

Bom dia/Boa tarde, XYZ Tours, Fala ............. Em que posso ajuda-lo?

Pode dar-me o seu nome, por favor?

E os seus nimeros de telefone? (Emprego) (Ap6s o expediente

Pode dizer-me como tomou conhecimento da nossa empresa?

Para onde deseja viajar?

Quantas pessoas viajardo no seu grupo?

Quando pensa ir? A que horas?

Quanto tempo vai ficar? A que horas precisa que o vao buscar?

Existem pessoas a ir buscar pelo caminho?

Muito bem, parece-me possivel que, nés poderemos tomar conta de si e do seu grupo nesse dia/fim-de-semana. Devo mencionar que,
embora ndo sejamos a empresa mais cara, também ndo somos a mais barata. Isto, porque os nossos autocarros sdo imaculadamente limpos
e estdo equipados com ar condicionado, controlo dos assentos e WC completo, para que se sinta confortavel e relaxado durante toda a
viagem. Além disso, servimos bebidas complementares, quentes ou leves, para o manter refrescado durante todo o caminho. O servigo de
recolha ao domicilio também podera ser disponibilizado, mediante um pequeno extra, que Ihe poupara o esforgo de se deslocar a nossa
estacdo de autocarros. Parece-lhe ser 0 servigo que vocé e o seu grupo apreciardo?

Também me pareceu. Agora, 0 nosso servigo de autocarros normal custar-lhe-ia apenas....... € por pessoa.

Ou podemos melhorar e mudar para 0 nosso servico para a classe de Autocarros Executivos, que apenas teria um extrade ....... € por
pessoa. Por esse extra, vocé ganha mais espago para colocar os pés, video e ainda um delicioso lanche. O que lhe parece melhor?

Optimo. Deixe-me apenas ver o calendéario. De momento, temos essa data disponivel. Quer fazer a reserva agora, para evitar decepgdes?

A sua morada:

Obrigado, Sr./Sra.................... Enviar-lhe-emos uma carta de confirmagéo dentro de poucos dias.
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