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PROJETO INTEGRADO I – Plano de vendas
1.Planejamento da equipe de vendas.
As pessoas para serem coordenadas e motivadas precisam conhecer os objetivos e as estratégias a serem alcançadas, pois desta forma elas podem imprimir ações para cumprir o que se espera. 

O gerente de vendas tem a função de planejar, para contribuir desta forma com a redução de custos e melhor aproveitamento de recursos. Dentro deste contexto conhecer o mercado onde vai se atuar é essencial para absorver e estar preparado para enfrentar todas as adversidades que podem surgir no caminho.

Segundo Las Casas:

Na sua essência o planejamento na área de vendas consiste, a partir dos objetivos empresariais, em analisar as situações internas e externas; fazer uma previsão do que pode acontecer, preparar-se para atender e executar essa previsão e controlar o trabalho para que tais objetivos sejam alcançados. (LAS CASAS, 1999, p.61)
 

No passado tudo que era produzido hoje o cenário mudou e devido a concorrência é necessário muito planejamento e análise de oportunidades. Um plano de vendas em uma empresa é crucial porque traz clareza para seus esforços de venda, permite que seu time de vendas tenha um foco específico e fornece informações essenciais para uma melhora efetiva no seu poder competitivo.

1.1.Objetivos da equipe de vendas.
· Aumentar o número de clientes.

· Fechar venda com novos clientes.

· Apresentar o portfólio de produtos.

· Agregar valor ao produto com atendimento de qualidade.

· Conduzir o cliente até o fechamento da venda.

· Construir relatórios de vendas.

· Definir as metas de venda da sua empresa

· Escolher uma estratégia de vendas adequada para seu mercado-alvo

· Identificar táticas de vendas para seu time

· Motivar a equipe de vendas

· Estabelecer um orçamento e segui-lo

· Estabelecer métricas precisas e claras

· Revisar e analisar o desempenho e as métricas periodicamente e melhorá-las

1.2 Estratégia da equipe de vendas
As estratégias utilizadas para as vendas serão:

· Marketing digital,

· Telefone, 

· E-mail.

· Visita a clientes potenciais.

1.3 Estrutura da equipe de vendas.

Essa estrutura permite que os vendedores trabalhem em um ambiente propício a um crescimento pessoal e profissional, favorecendo competências técnicas e comportamentais para ter disposição e fôlego para o atingimento das metas. Além disso, o vendedor é o propagador da imagem da empresa. A equipe será composta por vendedores especialista no produto a ser oferecido. Um vendedor de um produto deve ter competências e conhecimentos que não poderiam ser aplicados a todo o portfólio da empresa, mas a uma determinada linha.

2. Gerenciamento da equipe de vendas.
O gerenciamento da equipe de vendas é realizado pelo gerente de vendas ele exerce o elo entre a direção e os vendedores. Exerce funções de administração estratégica de todo o grupo se transformando num agente responsável por mudanças. Ele tem a função de tomar decisões relacionadas às áreas de vendas até a distribuição, produção e propaganda e neste cenário ele precisa encontrar as pessoas certas para o setor de vendas. 

2.1Funções para Gestão de vendas.
Um gestor de vendas precisa ter claro para si que cada pessoa é única e lidar com diferentes perfis sempre será, em cada caso, um desafio particular. A abordagem que funciona para um tipo de vendedor, por exemplo, pode não funcionar ou mesmo acabar desmotivando outros.  Esse profissional que mantém organizado o processo de vendas, fica de olho na pipeline de oportunidades, acompanha o progresso de sua equipe e mantém os vendedores motivados

· Acompanhar as vendas e seus processos.

· Melhorar procedimentos e ações.

· Levantamento do produto mais solicitado.

· Realizar treinamento contínuo com os vendedores.

2.2 Estabelecimento de quotas.
O vendedor receberá 3% das vendas do produto mais vendido no mês.

Deverá vender para 5 novos clientes durante o mês.

3 Atendimento e passos de vendas
3.1 Atendimento
Na hora de abordar o cliente é fundamental transmitir empatia e simpatia. Certamente, trata-se de um dos maiores desafios do vendedor. Cada cliente possui um nível de experiência, por isso, parta do princípio de que o cliente não sabe nada sobre o produto e, a partir daí, adapte-se ao conhecimento demonstrado por ele.

Ao observar a discussão das senhoras, o vendedor que estava em frente a loja, situada perto do ponto de ônibus se aproximou delas, com o cortador de frutas em mão, cordial e educado, pediu licença para conversar, dizendo que havia percebido que elas estavam a procura desse.

Utilizando de uma linguagem popular, permeada de respeito, questionou sobre a funcionalidade do produto, o que elas esperavam dele, em seguida, colocou-se a explicar sobre o produto que trouxera 

3.2  Demonstração do Produto
É necessário conhecer os motivos que despertaram o interesse do consumidor e suas expectativas para o produto. Para oferecer a solução, você precisa conhecer o problema. Por isso, estudar e conhecer a fundo seu público-alvo é fundamental para o sucesso do seu negócio. estimular o desejo do cliente em adquirir o seu produto. Ofereça versões de teste e permita que ele manuseie o produto da forma que preferir. 

O vendedor entregou o panfleto (manual) para as senhoras, deixando que explorassem como se usa, em seguida, mostrou na prática como utilizá-lo, de forma breve.

Em seguida, deixou que elas manuseassem o produto, mostrando a praticidade em usá-lo

3.3 Fechamento da venda
É importante entender como é o processo de compra da empresa, para sempre acompanhar o cliente.

Após a demonstração do produto, foram discutidas as formas de pagamento (parcelamentos, cartões, boletos, carnês), seguro, estratégias de devolução ou manutenção do produto. 

Conforme a abordagem direta, as senhoras e potenciais clientes se interessaram, adquirindo o cortador de frutas ali mesmo, foram convidadas a conhecer os demais produtos na loja física, bem como concretizar o pagamento e tirar eventuais dúvidas e assim o fizera, se encaminharam até o estabelecimento, terminando a compra, além de observar os demais produtos.

3.4 Pós-venda. 

Finalmente, é necessário que o cliente tenha segurança e a garantia de um acompanhamento após finalizar a compra. Alguns dias após a venda, entre em contato e pergunte ao cliente se está tudo bem, se tem alguma dúvida ou se está gostando do produto. Inegavelmente, manter esse relacionamento de confiança com o cliente permite que você seja a primeira opção na hora de fazer uma nova compra.

Após a efetivação das vendas, o colaborador realizou as devidas procedências de estoque e 'baixa' no sistema, em seguida, o setor de estoque organiza os lançamentos, bem como o setor financeiro. 

4. Relacionamento com clientes
4.1 Como conhecer o cliente.
A fim de se conhecer o cliente, pode-se lançar mão da pesquisa de mercado, de perfil e intenção, que implica em conhecer o cliente no aspecto qualitativo (hábitos de consumo, comportamento, entre outros) e quantitativo (potencial, participação). É uma ferramenta essencial para manter a organização informada sobre as variáveis ambientais, variáveis essas imprescindíveis para a vida saudável de um negócio, seja ele de pequeno, médio ou grande porte, em processo de idealização, implementação ou expansão.

Segundo o IBOPE (2007, p. 1): a pesquisa de mercado é a melhor e mais confiável ferramenta para obtenção de informações representativas sobre determinado público-alvo. Além de permitir o teste de novas hipóteses, conceitos ou produtos, a pesquisa de mercado auxilia na identificação de problemas e oportunidades e ajuda a traçar perfis de consumidores e mercados.

4.2 Como desenvolver um relacionamento a longo prazo.
Para se manter um bom relacionamento, durável é necessário investir na construção de vínculos emocionais com os clientes, o estudo do comportamento de consumo (na tentativa conhecer o consumidor profundamente) e o desenvolvimento de confiança e comprometimento entre as partes.

Além de um bom atendimento inicial, é de extrema importância se manter uma conservação das relações, a comunicação é necessária

4.3 Recursos utilizados na fidelização de clientes.
A fim de se conhecer o cliente, pode-se lançar mão da pesquisa de mercado, de perfil e intenção, que implica em conhecer o cliente no aspecto qualitativo (hábitos de consumo, comportamento, entre outros) e quantitativo (potencial, participação). É uma ferramenta essencial para manter a organização informada sobre as variáveis ambientais, variáveis essas imprescindíveis para a vida saudável de um negócio, seja ele de pequeno, médio ou grande porte, em processo de idealização, implementação ou expansão.

Segundo o IBOPE (2007, p. 1): a pesquisa de mercado é a melhor e mais confiável ferramenta para obtenção de informações representativas sobre determinado público-alvo. Além de permitir o teste de novas hipóteses, conceitos ou produtos, a pesquisa de mercado auxilia na identificação de problemas e oportunidades e ajuda a traçar perfis de consumidores e mercados.

4.2 Como desenvolver um relacionamento a longo prazo.
Para se manter um bom relacionamento, durável é necessário investir na construção de vínculos emocionais com os clientes, o estudo do comportamento de consumo (na tentativa conhecer o consumidor profundamente) e o desenvolvimento de confiança e comprometimento entre as partes.

Além de um bom atendimento inicial, é de extrema importância se manter uma conservação das relações, a comunicação é necessária

4.3 Recursos utilizados na fidelização de clientes.
Com relação aos recursos utilizados na fidelização de clientes pode-se citar:

Atender o cliente como ele gostaria de ser atendido- esse é o diferencial uma vez que cada empresa tem sua própria forma de atendimento. Neste item deve se conhecer as preferências e necessidades do cliente. O vendedor precisa oferecer a ele o que realmente ele deseja.

Foco para cliente certo: Realizar trabalhos direcionado a traçar perfil do público-alvo para não perder tempo com pessoas que não estão interessada no produto ou serviço oferecido.

Atendimento único co experiência inesquecível: É preciso fazer diferente dos concorrentes e desta forma fazer um atendimento humanizado dando ao cliente a sensação de ser um cliente exclusivo.

Neste caso é preciso investir em capacitação e treinamento de todos os funcionários que trabalham com vendas.

Fidelidade através de programas: Oferecer ao cliente descontos e vantagens de ser seu cliente.

Para que isso dê certo se faz necessário: regulamento de fácil compreensão, dá brindes como recompensas que realmente o cliente queira ganhar, responsabilidade e ética com relação ao cliente e sempre estar incentivando a participação no programa.

Tratamento Vip: Para aqueles clientes que são fiés além de oferecer o programa de fidelização também ofertar descontos exclusivos, planos individuais personalizados, antecipação a lançamentos.

Monitorar: Essa é a forma de conseguir saber o que está dando certo ou não e em seguida fazer o reajuste necessários para que aconteça uma melhora no desempenho.

Presença no pós venda: É muito importante demonstrar para o cliente o seu interesse para em saber se ele ficou satisfeito com a compra que fez. Isso pode ser feito através de telefonema, email ou até mesmo uma visita dependo do caso.

Agradecer o cliente: Mostre para ele que você reconhece a importância do mesmo enviando um cartão de aniversário, natal ou até mesmo um brinde.

Sempre ouvir o cliente: Sempre escutar o cliente independentemente do canal que o mesmo use para falar do produto ou serviço, pois este pode oferecer detalhes que passaram despercebido e que podem afetar a conquista de novos clientes por exemplo.

 
