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Envolvimento

Agenda da 22 Reuniao

Duracao: 45-60 minutos.

Foco: As consideracoes fisicas da Abertura da Venda.

PERGUNTAS

» Vocé ja viu vendedores de pé na entrada de uma loja como se fos-
sem segurancas? Como isso fez vocé se sentir em relacdo a loja?

» Algum de vocés ja fez compras em uma loja onde todos os vendedores
pareciam ignoré-lo, enquanto permaneciam em grupo, conversando?

‘ PONTO IMPORTANTE
({8

\@’ Em nossa udltima reunido, discutimos algumas das implica¢des psicologi-
cas da Abertura da Venda. Desta vez, vamos focar nos aspectos fisicos,

incluindo a aproximacao real. Mas antes de abordarmos um cliente,
vamos arrumar o cendrio. Todos ja ouvimos o velho ditado “A primeira
impressdo é a que fica”. Bem, isso se aplica a nés e aos nossos clientes —
pois ela pode comecar antes mesmo de o cliente entrar na loja —e elas po-
dem ter um impacto significativo na resisténcia deles — o que afeta nossa
habilidade de abrir a venda.

&, VIDEO
@ Mostre o segmento de video “Envolvimento - Parte 2” (15 minutos, apro-

ximadamente).

0‘{( PONTO IMPORTANTE
\9

’ O video e o manual fazem referéncias interessantes sobre o que os
vendedores podem fazer para “estender o tapete vermelho™ para os
clientes. E ja estabelecemos que a resisténcia do cliente é um desafio a
Abertura da Venda. Assim, ndo faz sentido criar um clima e uma atitude
no saldo de vendas que os estimulem a se sentir menos ameagados e
mais a vontade?
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