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Uma boa “oferta”, busca
descobrir as necessidades do
cliente, e tenta demonstrar
como 0s hossos livros podem
suprir as suas nhecessidades.




Se prepare espiritualmente, tecnicamente e emocionalmente.

Conheca os valores dos livros: Familia, Qualidade de vida, Motivacao,
Espiritualidade, etc.

Crie vinculos com seu cliente.
Passe seguranca e credibilidade ao seu cliente com informacoes claras.
Descubra a dor, necessidades e desejos do cliente.

Seja vocé mesmo, descubra as habilidades que Deus te deu para
realizar Sua obra.

Seja empatico.
Provoque conversas para descobrir as necessidades de seu cliente.

Personalize seu ponto de contato, seja perceptivo e detalhista a cada
ambiente que entrar da casa.




Se vocé deu uma boa “oferta”, persista, nao pare na primeira objecao.

Nunca se faca de coitado para vender.

Ore pelas seus pedidos que realizar ao decorrer da Campanha. "Lembre-
se: Vocé tem em média 30 a 45 min para fazer um pedido, mas o diabo
tem de 20 a 30 dias para fazer a pessoa desistir."

Todos os dias tome nota das novas objecoes que te encurralaram.
Diferencie objecodes de rejeicao.

Fale com seguranca e acredite no que vocé vende.

Faca seu cliente se imaginar usando o livro.

Faca perguntas abertas quando quiser provocar conversa.

Faca perguntas fechadas quando quiser respostas curtas.

Peca a opiniao do seu cliente.




Nao quebre objecdes, ajude o cliente a tomar a melhor decisao.

Interaja.

Se relacione com os clientes. #Engajamento #lInteratividade.

Saiba todas as formas de pagamento.
Tenha um calendario de entregas.
Valorize a exclusividade de nossos livros.

Fale do preco usando exemplos de como outras pessoas
compraram.

Se adapte ao seu cliente (ouvinte), cultura, classe social, religiao,
etc.

Nao tenha medo de dar “oferta” para os lideres e amigos.
#Repeticao.




Descubra os pontos de venda dos livros.
Conheca as caracteristicas dos livros. Durabilidade, autor, diagramacao,
sumario, respiro, tipo de papel, ilustracao, tipografia, resisténcia, costura,
know how do fabricante (CPB), etc.

Seja interessante.

Crie perguntas intrigantes.

Foque na necessidade do cliente, "nao chova no molhado”.

Fale de peixe para pescado, toque em assuntos que sejam de interesse do
ouvinte.

Nao fale todas as possibilidades de pagamento de uma vez. "Tenha
sempre uma carta na manga.”

Use o “efeito manada” e valorize o quadro de honra. Use exemplos de
pessoas que compraram. Mostre fotos, declaracoes, etc.




Fazer uma boa “oferta” depende de
preparo, dedicacao e disciplina.

Se esforcar para dar uma boa “oferta” nao
@ para ganharmos mais dinheiro, no
mundo das vendas as pessoas fingem
gostar e amar seus clientes para ganhar
dinheiro.

Na colportagem voce ama as pessoas como
Jesus amou.
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