[NOME DA LOJA]

Vender bem é
encantar com meétodo

para transformar
Processo pratico para aumentar conversao, ticket medio e comportamento em

: . ~ resultado
fidelizacao

TREINAMENTO « VENDEDORAS E GERENTES




POR QUE MUDAR

O processo transforma intencao em resultado

CONVERSAO TICKET MEDIO PECAS/ATEND. RECOMPRA GESTAO

mais atendimentos mais valor em cada . clientes que voltam e equipe com foco e
: looks mais completos oo :

viram compras venda indicam ritmo

Resultado ndao nasce de uma frase perfeita — nasce de uma rotina repetivel.

CONEXOES EXPERIENCIS NEGOCIOS



MENTALIDADE COMERCIAL

A cliente compra seguranca, hao apenas roupa

01 ESCUTAR 02 CURAR 03 CONDUZIR
Entender ocasido, crianca, tamanho, Reduzir escolhas e mostrar Confirmar valor, pedir a
estilo e orgamento. combinacdes com propasito. deciséo e facilitar o proximo

passo.

Servir primeiro. Recomendar com conviccao. Fechar sem

Regra de ouro ]
constrangimento.




O METODO

Todo atendimento percorre seis momentos

1 2 3 4 5
ACOLHER ? SONDAR ’ RECOMENDAR ’ COMPLETAR ? FECHAR

Cada etapa tem uma pergunta-chave e um comportamento observavel.

A gerente treina o processo. A vendedora executa. Os indicadores mostram onde ajustar.

)

6

CONECTAR

CONEXOES EXPERIENCIS NEGOCIOS



Os primeiros 30 segundos definem a abertura

FACA , A~

¢ “Ola! Que bom receber voce.
Contato visual ¢ sorriso ¢ disponibilidade - Esta procurando algo para uma
frase aberta ocasiao

ou quer conhecer as novidades?”

“Posso ajudar?” « sequir a cliente  falar de promocao
antes da necessidade

zzzzzzzzzzzzzzzzzzzzzzzzz



2 * SONDAR

Sondar bem encurta o caminho da compra

OCASIAO

CRIANGA

PRIORIDADE

CONTEXTO

FAIXA

E para o dia a dia, passeio, presente ou evento?

Qual idade, tamanho e preferéncias?

O que pesa mais: conforto, estilo, praticidade ou preco?

Ja tem alguma peca ou calcado para combinar?

Quer que eu selecione opcbes em qual faixa de valor?

Escute 70% -« fale 30%

CONEXOES EXPERIENCIS NEGOCIOS



3 « VENDA CONSULTIVA

Recomende em blocos de trés

1 ESSENCIAL 2 ALTERNATIVA 3 DESTAQUE
A opcao que resolve a Uma variacéo de estilo, material ou A peca que surpreende e
necessidade principal. preco. eleva a compra.

FORMULA




4 - MONTAGEM DE LOOKS

Um look completo resolve mais e eleva o ticket

PECA-ANCORA CAMADA ACABAMENTO
vestl_do * conjunto © + casaco ¢ colete « jaqueta + meia ¢ laco ¢ bolsa « calgcado
camiseta

Apresente a composicao junta — nao como itens
soltos.

“Montei duas opcdes completas: uma mais pratica e outra mais arrumada. Qual combina melhor com a
rotina de vocés?”

CONEXOES EXPERIENCIS NEGOCIOS



4 - COMPLETAR

Venda adicional comeca pela relevancia

Se nao agrega valor, nao ofereca.

Complementa o uso

Evita uma nova busca

Resolve presente/ocasiao

Aumenta versatilidade

PERGUNTA DE PONTE

“Para usar esse conjunto em mais
dias, faz sentido eu mostrar uma
segunda parte de baixo que
combina?”

1 complemento por vez * pedido de permissao

CONEXOES EXPERIENCIS NEGOCIOS



TRATAMENTO DE OBJEGCOES

Objecao é pedido de seguranca

1 2 3 4

ACOLHA INVESTIGUE RESPONDA CONFIRME

“Entendo.” “O que pesa mais?” beneficio + prova “Faz sentido?”

“Esta caro.” “Entendo. Vocé compara com outra opc¢ao ou quer ficar em uma faixa especifica? Posso mostrar a

melhor relacéo de uso e valor.”

Nunca rebata. Descubra a objecao real.




5 « FECHAMENTO

Fechar é ajudar a cliente a decidir

RESUMO “Vocé escolheu conforto e praticidade; estas duas pecas atendem exatamente isso.”

ALTERNATIVA “Prefere levar o look completo ou comecgar com as duas pegas principais?”

CONFIRMAGAO “Posso separar ho caixa para vocé?”

SEGURANGA “Quer revisar tamanho, troca ou cuidados antes de finalizar?”

Depois da pergunta de fechamento: siléncio e presenca.

CONEXOES EXPERIENCIS NEGOCIOS



6 - WHATSAPP

O pos-venda transforma compra em relacionamento

D+1 AGRADECER confirme satisfacéo, sem vender

D+7 CUIDAR envie dica util de uso ou conservacéao

D+30 RECONHECER novidade relevante ao perfil — com permissao
sz\f‘E LEMBRAR aniversario, troca de estacao ou reposicao

Mensagem curta + pessoal + util + consentida

CONEXOES EXPERIENCIS NEGOCIOS



INDICADORES

Quatro indicadores contam a historia da venda

CONVERSAO TICKET MEDIO PECAS/ATEND. RECOMPRA
compras + atendimentos vendas R$ + compras pecas + atendimentos ggtsar;tes VD
Qualidade do atendimento Valor por compra Forca da composicéo Forca do relacionamento

LEIA EM CONJUNTO




A rotina da vendedora protege o padrao

ANTES DE ABRIR

Conhecer metas, prioridades, campanhas e produtos-chave. 3 NAO NEGOCIAVEIS

EM CADA ATENDIMENTO

_ _ 01 Toda cliente é acolhida
Seguw 0S 6 momentos e reglstrar contato com

consentimento.

02 Toda necessidade é sondada

ENTRE ATENDIMENTOS

Repor, montar combinacdes e estudar argumentos de 03 Toda venda recebe fechamento

produto.

ANTES DE SAIR

Atualizar resultados, pendéncias e pos-vendas do dia
seguinte.

zzzzzzzzzzzzzzzzzzzzzzzzz



ROTINA DA GERENTE

A gerente treina o comportamento que gera a meta

ABERTURA ¢ 10 MIN meta do dia « foco de produto  microtreino

LOJA ABERTA o observar atendimentos ¢ destravar decisdes * reconhecer boas praticas
MEIO DO DIA o comparar ritmo x meta ¢ ajustar escala e foco

FECHAMENTO - 10 MIN ~ registrar indicadores « dar feedback « definir amanha

Feedback: especifico, rapido e ligado ao processo.

CONEXOES EXPERIENCIS NEGOCIOS



RITUAL E METAS

Metas ganham vida quando viram foco do dia

1 min  energia e prioridade
10 MINUTOS
3 min ¢ produto/look do dia

3 min ¢ pratica de uma frase

1 min ¢ compromisso individual

Meta de resultado 4+  Meta de comportamento — aprendizado diario




CONTROLE DE EXECUGAO

Checklists tornam o padrao visivel

VENDEDORA

Acolhi com pergunta aberta

Fiz ao menos 2 perguntas
Apresentei op¢cdes com beneficio
Montei uma composicao

Pedi a decisdo

O O O 0O 0 O

Registrei proOximo contato

Use para aprender — nao para vigiar.

GERENTE

O O O O 0O O

Comuniquei meta e foco

Observei atendimentos

Dei feedback especifico

Atualizei indicadores

Reconheci boa pratica

Defini acdo de amanha

CONEXOES EXPERIENCIS NEGOCIOS



Pratica converte conhecimento em habilidade

PRESENTE SEM
TAMANHO

Descobrir idade, estilo e
possibilidade de troca; oferecer
duas faixas de valor.

CLIENTE COM PRESSA

Confirmar prioridade; selecionar 3
opcOes; resumir e fechar.

“SO ESTOU OLHANDO”

Dar espaco com presenca: ‘Claro.

Se quiser, posso mostrar o que
chegou para [idade].’

zzzzzzzzzzzzzzzzzzzzzzzzz



PLANO DE ACAO

Em 30 dias, o processo vira habito

SEMANA 1

BASE

Treinar acolhimento,
sondagem e registrar linha
de base.

OBSERVAR

SEMANA 2

VALOR

Praticar recomendacao,

looks e venda adicional.

PRATICAR

SEMANA 3

DECISAO

Treinar objecdes,

fechamento e pds-venda.

CORRIGIR

SEMANA 4

ESCALA

Comparar indicadores,
reforcar lacunas e
padronizar.

CONSOLIDAR




[NOME DA LOJA]

COMPROMISSO DE HOJE

TREINAMENTO COMERCIAL « MODA INFANTIL

OUVIR

CURAR
CONDUZIR

M.G



