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) . VENDAS € NEGOCIACAO
ﬂ Aprendizagem Objetiva Estratégia empresarial

Plangjamento

Descrigdo Exemplo de Objetivo Exemplo de Agdo
Desenvolver um novo portfélio de
‘oo LO n90 direzgce‘;d;eelr:nt;:ﬁifo da Tornar-se lider de produtos inovadores e investir em
estva: ICO o mercado em trés expansdo geogrdfica para alcangar
<d Prazo Zaulizaciodcslobeesl anos. novos mercados e aumentar o

visdo, missdo e valores. .
reconhecimento da marca.

Traduz os objetivos Criar uma campanha de marketing
7 - P Aumentar a S - .
Medlo estratégicos em metas articipacdo de direcionada, otimizar o mix de
especificas para dreas ou P pacco ¢ produtos e fortalecer parcerias com
mercado em 15% no

P razo departamentos; médio réXiMmo ano distribuidores para aumentar a
prazo. P : visibilidade em regides-alvo.

Ajustar turnos de trabalho,

Refere-se a atividades e Aumentar a implementar melhorias de controle

Operaciona\ agdes didrias; curto prazo e eficiéncia da de qualidade, treinar equipes sobre
focado em processos produgdo em 5% até uso eficiente de recursos e
especificos. o préximo més. acompanhar indicadores de

desempenho didrio.
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) . VENDAS € NEGOCIACAO
R Aprendizagem Objetiva Estratégia empresarial

define COMO a organizagdo QUER ser
vista, no futuro, pela sociedade

FUTURO Onde a empresa quer chegar em um
_____ determinado tempo.

R "1 ] o us v auero sex

Exemplo DISNEY:
Ser uma das empresas lideres do mundo
em entretenimento e viagens familiares

{Podem ser revistas ao longo do |
| fempo, se adequando ds novas |
| necessidades do mercado e da I
\ empresa.

VALORES ™~ e
comportamento
DNA da empresa e busca de
resultados

EXEMPLOS: comuns
Transparéncia
Criatividade
Sustentabilidade
Inovagdo
Etica
Responsabilidade social

\
N
S~ A 2 Exemplo DISNEY:
mlssnn O QUE EU S0V: Criar felicidade para as pessoas de

PRESENTE PROPOSITO: todas as idades em todo o mundo
razdo de ser do negdcio;
papel que a organizagdo assume
na sociedade
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) . VENDAS € NEGOCIACAO
ﬂ Aprendizagem Objetiva Estratégia empresarial

A conceltos Inicials de N
Ingés{,,.mja, ADMMNISTRACAO

' % Definir;
% Estabelecer;
% Prever;

% Programar;
% Antecipar;

% Reduzir as incertezas.

RECURSOS

‘ Distribuir;
‘ Alocar;
‘ Empregar;
‘ Atribuir;
“ Formar.

-~y
&
PESSOAS Controlar RESULTADOS
m Ajustar;
. Influenciar;
\ Coordenar; N Persuadir: % Medir;
. Convencer;
» Liderar, & Motivar: % Monitorar;
\ [ntegrar. %Acompanhar;

%Avaliar. A
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K Aprendizagem Objetiva

VENDAS E NEGOCIACAO
Estratégia empresarial

DIAGNémco @ Diagnéstico do ambiente organizacional

interno (forcas e fraquezas) e do ambiente

externo (ameagas e oportunidades).

Andlise INTERNA (empresa);
Variaveis CONTROLAVEIS pela empresa.

A

FORCAS
(Strenghts)

v Prego competitivo;

v' Reconhecimento
marca;

v Qualidade do produto

ou servigo.

da
PONTOS

POSITIVOS
da empresa
ou do projeto

OPORTUNIDADES
(Opportunities)

v' Expansdo de mercado;

FRAQUEZAS

(Weaknesses)

v’ Atraso na entrega;
v Falta de capital de giro;

v’ Alto custo de produgdo; PONTOS
v Falta de treinamento; NEGATIVOS
v' Faturamento baixo da empresa

ou do projeto

v Crise economica;

v" Inovagdo tecnoldgica;

v Aumento da demanda;

v' Redugdo de impostos:;

v' Redugdo de juros;

v' Controle Inflaciondrio.

v

Andlise EXTERNA (mercado);

Varidveis NAO CONTROLAVEIS pela empresa.

v' Concorréncia;

v' Alteragdes culturais;

v Produto ultrapassado;

v Aumento de impostos;

v Aumento de juros;

v' Descontrole Inflaciondrio.

p
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ﬂ Aprendizagem Objetiva

Vendas/
Marketing

Foco

Abordagem

Beneficio ao Cliente

Foco

Objetivo

Abordagem

Perspectiva de
Tempo

Ferramentas

Métricas

Vendas de
Solucoes

Resolver problemas imediatos.

Atendimento ds necessidades jd
percebidas.

Garantia de resultados tangiveis.

Venda

No produto e na realizagdo
imediata da transagdo.

Gerar receita direta por meio de
negociagdes com clientes.

Transacional, com foco ha
conclusdo da venda.

Curto prazo: fechar vendas
rapidamente.

Técnicas de fechamento,
argumentagdo e negociagdo.

Volume de vendas, niimero de
clientes fechados.

VENDAS E NEGOCIACAO
Vendas

Vendas de
Insights

Identificar oportunidades e
tendéncias.

Antecipagdo de necessidades
desconhecidas.

Expansdo do conhecimento e visdo
estratégica.

Marketing

No cliente e no entendimento das
necessidades e desejos de longo
prazo.

Construir relacionamentos,
fortalecer a marca e criar valor a
longo prazo.

Estratégica, voltada para
planejamento e diferenciagdo no
mercado.

Longo prazo: fidelizar clientes e
criar engajamento.

Pesquisa de mercado, andlise de
dados e campanhas publicitdrias.

Participagdo de mercado, retengdo
de clientes e retorno sobre o
investimento em campanhas.
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ﬂ Aprendizagem Objetiva

Etapa

m Atencdo
(Attention)

Interesse
(Interest)

I
modelo _—
AIDA

n Desejo
(Desire)

m Acgdo
(Action)

Descrigdo

Captagdo da atengdo do
cliente por meio de
estratégias que
destacam o produto ou
servigo.

Manutencgdo do
interesse, despertando
curiosidade e conexdo

emocional com o que estd

sendo ofertado.

Transformagdo do
inferesse em desejo por
meio de demonstragdo
de valor e resolugdo de
problemas do cliente.

Motivagdo do cliente
para realizar a compra
ou outro tipo de
conversdo desejada.

Objetivos em Vendas

Usar comunicagoes
visuais, slogans
impactantes ou

abordagens iniciais para
atrair o interesse do
cliente.

Apresentar beneficios
que atendam ds
necessidades do cliente
e utilizar histérias ou
exemplos relevantes.

Demonstrar como o
produto/servigo pode
melhorar a vida ou
resolver um problema
especifico do cliente.

Facilitar o processo de
compra, oferecer
incentivos ou criar um
senso de urgéncia para
fechar o negécio.

VENDAS E NEGOCIACAO
Vendas

Exemplo

Preparagdo
da visita

Abertura da venda

Demonstrar os
beneficios

Fechamento da venda



https://aprendizagemobjetiva.com.br/

ﬂ Aprendizagem Objetiva

Intangibilidade/
imateriatidad

Os servigos ndo podem ser
tocados, vistos ou armazenados
antes do consumo. Eles sdo
experiéncias que ndo possuem uma
forma fisica, o que dificulta sua
avaliagdo prévia.

O conceito de coprodugdo
ou participagdo do cliente
no processo dos servigos

Coprodugs 1)

€ uma
adicional aos servigos

Refere-se ao local e a comunicagdo
visual do estabelecimento,
incluindo limpeza, layout e

disposigdo dos méveis.

Caracteristicas dos Servigos

Inseparabilidade

O consumo do servigo ocorre ao
mesmo tempo em que ele é
prestado, e frequentemente exige
a presenga do cliente e do
prestador simultaneamente.

2

caracteristica

entrega

atividades
responsabilidade
prestador de servigo.

Variabilidade/
Heterogencidade

A qualidade dos servigos pode
variar dependendo de quem os
fornece, do momento e das
condigées em que sdo prestados,
gerando uma experiéncia
diferente a cada vez.

adiciona a ideia de que o clienfe
participa ativamente na criagdo ou
do servigo,

realizando
antes eram
exclusiva do

que

4 Ps dos Seyvigog

‘Processos

Gestdo dos processos de
prestagdo de servigos para
garantir organizagdo, qualidade e
lucratividade.

Atendimento ao cliente no
momento da verdade, realizado
com base nho treinamento e
planejamento da equipe.

VENDAS E NEGOCIACAO
Servigos

Perecibilidade
Os servigos ndo podem ser

estocados ou armazenados para

uso futuro; se ndo forem
consumidos no momento, sdo
“perdidos" (ex.. uma consulta

médica ou um atendimento

bancdrio).

Exemplos:

v clientes personalizando um
produto online;

v Interagdo com um servigo de
atendimento (terminais de
autoatendimento, ATM),

v" Colaboragdo para a criagdo de uma
experiéncia especifica.

Contratagdo e treinamento da
equipe para assegurar a qualidade
do servigo e a boa imagem da
organizagdo.
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ﬂ Aprendizagem Objetiva

M

% Psdo Marketing

VENDAS E NEGOCIACAO
Marketing

]
1 1 1

Conjunto de atributos, tangiveis ou
intangiveis, criados para atender a
uma demanda. Tipos: bens fisicos,
servigos, eventos, pessoas, locais,
organizagdes e ideias.

Decisdes sobre fixagdo e politicas
de pregos, considerando custos e
estratégias para redugdo de
barreiras financeiras.

Envolve canais de distribuicdo e
acesso conveniente ao consumidor,
criando parcerias para
engajamento com bens ou servigos.

Variedade, pesquisa, qualidade,
padronizagdo, design,
caracteristicas, testes e
desenvolvimento, home da marca,
embalagem, tamanhos, servigos e
assisténcia técnica, garantias,
devolugoes.

DESPESA

Preco de lista, politica de pregos,
formagdo de pregos, descontos,
bonificagdes, condigdes de
pagamento, prazos e
financiamento.

Canais de distribui¢do, pontos de
venda, coberturas, zona de vendas,
sortimentos, locais, estoque,
armazenamento, transporte.

RECEITA DESPESA

1

Promogao

Comunicar e persuadir
consumidores sobre os beneficios
e caracteristicas dos produtos,
destacando prego justo e
facilidade de acesso. Inclui
mensagens, estratégias criativas e
canais de comunicagdo.

Promogdo de vendas, propaganda,
publicidade, forga de vendas,
relagdes publicas, marketing

direto, merchandising, marketing

interativo, marketing boca a boca,
venda pessoal.

DESPESA

l [ % P's do Marketing Moderno ]

. .

Programas
Refere-se tanto ao marketing

interno (funciondrios) quanto a
necessidade de compreender os
clientes em sua totalidade e ndo

apenas como consumidores.

Representam todas as atividades
voltadas aos consumidores,
englobando os antigos 4 P's e
outras iniciativas de marketing.

Incorpora criatividade, disciplina e
estrutura no gerenciamento de
marketing.

l

Avalia os resultados financeiros

(lucratividade, brand equity) e ndo

financeiros (responsabilidade
social, ética, comunidade).
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ﬂ Aprendizagem Objetiva

VENDAS E NEGOCIACAO
Marketing

% Cs do Marketmg

l )
-

Substitui "produto”; foco em
compreender e satisfazer as
necessidades dos clientes.

Substitui "prego"; considera
custos financeiros e ndo

despendidos pelo cliente.

financeiros, como tempo e esforgo

conveniencia Comum

Substitui "praga”; enfatiza como
facilitar a aquisi¢do dos produtos,
seja online ou em lojas fisicas,
considerando a preferéncia do
cliente.

Substitui "promogdo”; envolve
interagdo e didlogo entre a
empresa e os clientes através de
diversos canais de comunicagdo.

Elementos do Marketing de Servigos - SOAR

| I

(Qvtiay (custo)

scnp-\'do Servigo

Substitui o "produto”. Representa
as imagens e impressoes
armazenadas ha memdéria do
cliente durante o processo de
prestagdo do servigo. Deve
alinhar-se as expectativas do
cliente.

Substitui o "prego”. Inclui todos
os custos financeiros, de fempo e
esforgo que o cliente despende
para adquirir e participar do
servigo.

i ]

Represen\'a-\'ion

(Representagao)

Substitui a "praga”. Envolve a
localizagdo, instalagdes, layout,
organizagdo do trabalho e hordrio
de funcionamento, reduzindo
barreiras para o consumo do
servigo.

Substitui a "promogdo”. Refere-se
a promessa do que pode ser
entregue, colocando o cliente
como protagonista e atendendo
suas expectativas.

A
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ﬂ Aprendizagem Objetiva

Propaganda

Penetragdo

Caracteristicas e <  corecidade
Qualidades

Controle

Produtos/Servigos

Tipos

Institucional

Informativa

Ob ) etivas Persuasiva

Promocional

VENDAS E NEGOCIACAO
Marketing

Possibilita repetigdo da mensagem e
comparagdo com concorrentes,
fortalecendo a marca.

Permite o uso artistico de som, cor e
impressdo para destacar o produto ou
servigo.

O anunciante decide os aspectos da
marca ou produto que serdo enfatizados
na propaganda.

Divulgagdo voltada para vendas ou
construgdo de imagem favordvel do
produto.

Promogdo de ideias, valores ou visdo
corporativa, relacionada a gestdo de
imagem da organizagdo.

Criar conscientizagdo inicial sobre novos
produtos, servigos ou recursos.

Estimular preferéncias, simpatia e
compras de produtos ou servigos.

Destacar ofertas ou promogdes
especificas para atrair clientes.
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K Aprendizagem Objetiva

GESTAO oo

CONHECIMENTO

&

INDIVIDUAL

Pt‘OCQSSO de /‘ Organizagdo
Gestao do

Conhecimento q.

Lacombe

processo de:
identificar,
capturar,
compartilhar e

ORGANIZACIONAL

Geragdo

Desenvolvimento

Distribuigdo

VENDAS E NEGOCIACAO
Aprendizagem

) O conhecimento comeca
o conhecimento no in divicrirt‘Jo . emnt\mf Comecga no
coletivo de uma ’ individual e se

T processo de “espiral”, o
organizagdo para ) ; transforma em
conhecimento é :
alcangar seus coletivo

T desenvolvido e T
objetivos. compartilhado (Organizacional)

Criagdo de novos
conhecimentos, através de
pesquisa, inovagdo e
desenvolvimento de
habilidades internas.

Inovar e trazer novas ideias
para a organizagdo.

Estruturagdo do Facilitar o armazenamento e
conhecimento gerado para a recuperagdo de
fdcil acesso e consulta. informagdes.

Atualizagdo e melhoria
continua do conhecimento Manter o conhecimento
existente, aprimorando atualizado e relevante.
processos e habilidades.

Disseminagdo do
conhecimento para todos os
membros da organizagdo que

necessitam dele.

Garantir que o conhecimento
chegue a todos os
interessados.
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ﬁ Aprendizagem Objetiva

"Cada pagina estudada e um passo
mais proximo da sva vitoria."



https://aprendizagemobjetiva.com.br/

