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A OFERTA DEVE
o sansrazer B
. AS NECESSIDADES Jf*
DO CLIENTE? 48




Havia um
| colportor que I1a
passando numa rua tranquila,
de uma cidade de interior.
Com muita sede, parou

para descansar a frente de uma

= casa por cuja porta estava
- entreaberta. Ouviu uma voz
amistosa dizendo:
“Vai entrando meu
rapaz...”



Temeroso,
meio timido, 0

colportor foi devagarinho
entrando. La dentro, ja na

__ sala, ouve a mesma voz atras
. de outra porta que o chama:
“Vai entrando meu
rapaz...”



Mais depressa desta
vez, o colportor ultrapassou
a porta de onde vinha a voz,
chegando a outra sala onde
_. hovamente ouve a voz vinda de
outro comodo:
“Vai entrando meu rapaz...”
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Finalmente nosso amigo chega a cozinha onde, numa gaiola
bem no alto, um papagaio falante lhe da as boas vindas:
“Vai entrando meu rapaz...”
Ainda surpreso ao abaixar os olhos o colportor cruza de frente
com um enorme Pit Bull, rosnando e pronto para ataca-lo.
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“Vai entrando meu rapaz...”

Repete o papagaio sequro em seu lugar. E o colportor
apavorado com a situacao, Volta-se para o papagaio uma
ultima vez e pergunta com voz desesperada, sentindo a
gravidade do momento: E vocé seu linguarudo, que me
colocou nesta situacao, so sabe repetir isso?




0 papagaio
mais do que

depressa,
comeca a gritar
em resposta:
“PEGA, PEGA,
PEGA...”
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Pela pratica
alcancada atraves
dos anos, o0s colportores
ja decoraram muito bem sua
¢ oferta. As vezes nem se da conta
de que esta falando como um

papagaio. Apenas repetindo
<A frases e chavoes sem nenhuma
emocao por detras das
palavras.
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\ Como deve
ser a oferta?

e Bem elaborada;

e Bem estudada;

e Adaptada a cada
cliente ou colportor;

e Atualizada,
sempre com novas

informacoes.



PONTOS
NECESSARIOS
PARA UMA BOA

OFERTA:

¢ Conhecer bem os manuais
(autor, conteudo);
e Conhecer bem a ferramenta de

trabalho (o prospecto);
e Conhecer bem o cliente
». (suas necessidades).



DOIS
TIPOS DE
OFERTA:

~ e Oferta que vende;
e Oferta que nao vende.
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~  OFERTA
QUE VENDE!

Oferta DAB:
e Despertar
e Alarmar

e Beneficiar

Idec™
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1.
2.
3.
4
PASSOS
PARA UMA
OFERTA BEM
SUCEDIDA.

R0 00 NG

Pré-Aproximacao
Aproximacao

Contato Amistoso
Introducao ou contato

alarmante

Apresentacao ,
Fechamento ./
Informacéo ou recomendacio
Oracao /
Despedida /

Oracao do Colpg




PRE )
passo | APROXIMAGAO

E 0 maximo de informagoes obtidas a

respeito do cliente em potencial/

1







Fontes de informacoes:

Indicacoes de clientes satisfeitos,
vizinhos, lista telefonica,secretarias
municipais, sindicatos, federacoes, etc.

1 |PRE

passo | APROXIMACAO



PRE
passo | APROXIMACGAO
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APROXIMAGAO



1. Preparo Espiritual

“Os colportores precisam
converter-se diariamente a
Deus, a fim de que suas
palavras e agoes possam
exercer uma influéncia
salvadora’.

Colportor Evangelista, 52

1 'PRI'E

passo | APROXIMAGAO
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e Estudar a Biblia

e Estudar o *C.E.

e Manter a vida Devocional
e|er os Livros do **E.P.

S | e Fazer Jejuns
-_‘3: . VL 4 " g
& e Fazer Vigilias

* Colportor Evangelista :
** Espirito de Profecia 2z ASSO

)
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APROXIMAGAO



2. Preparo Fisico

i gs g’; “Sejamos colportores
g,' " estudantes fiéis, —
. aprendendo como ter
0 maximo éxito”.

Colportor Evangelista, 56
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Roupas adequadas,
v sapatos engraxados ou
tenis limpos. Cabelo, dentes,
barba e banho em dia.Pasta,
prospecto revistas, blocos...

“TUDO EM ORDEM E LIMPO”




£ € Nao podemos esperar que o Senhor nos <
dé pleno sucesso... a menos que, toda
aparéncia e maneiras sejam de tal natureza
que imponham respeito. A verdade é
engrandecida mesmo pela impressao de
asseio no vestuario. ,9

v
s

Colportor EvangeliV’

1

PASSO

| PRE :
APROXIMAGAO




e Tracar alvos e fazer um

planejamento;

e Dormir bem:
e T[er uma boa alimentacao;

Recreacao.

1

| PRE
PASSO

APROXIMAGAO



3. Preparo Tecnico

“Os colportores devem
familiarizar-se perfeitamente
com o livro que vendem, e
estar habilitados a chamar
de pronto a atengao para 0s
capitulos mais importantes”

Colportor Evangelista, 58
1 |PRE
passo | APROXIMACAO




Ler Jornais e Revistas Semanais
Decorar a Oferta

Estudar o Prospecto

Ler os Livros

Aplicar o Livro a Vida Pessoal

Atualizar a Pasta Alarmante

1

PASSO

PRE )
APROXIMAGAO
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CEAté mesmo o génio necessita de

uma técnica competente.’)’
Robert Fripp y '

1 |PRE

passo | APROXIMACAOQ
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APROXIMACAO
PASSO

E quando vocé se apresenta na porta do seu

cliente o cumprimentando e se apresentando. 44



* NOMINAL
 GENTIL
 ENTUSIASTA
 CLARA

* POSTURA

« SEGURA

2

| APROXIMAGAOQ
PASSO
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* NOMINAL
 GENTIL
 ENTUSIASTA
 CLARA
 POSTURA

« SEGURA






EXEMPLO:

Bom dia!!! Eu sou o

educacional lar e saude e em parcena com minha faculdade Unasp, estamos
realizando um projeto fantastico aqui em seu bairro visitando todos os

lares falando sobre saude qualidade de vida, passando orientacoes muito
Importantes e nesta oportunidade eu vim exclusivamente para visitar o seu
lar. Com licenga?

APROXIMAGAQ

PASSO




POSSIVEIS OBJECOES
ESTOU ¢

ocuPApPQO”

e “Pessoas ocupadas apreciam a
minha visita, porque sou breve.
Com licenca!”

e “Somente seu interesse me
deteria por mais de cinco
minutos. Com licenca!”

| APROXIMAGAQ
PASSO



POSSIVEIS OBIECOES

e “Meu trabalho é muito
mais que vender!”
e “0 senhor esta
esperando algum vendedor?”
e “Vender é a ultima coisa que
vim fazer aqui!”

| APROXIMAGAQ
PASSO



POSSIVEIS OBIECOES

[l « “E do SELS, uma instituigdo
que trabalha a favor do lar e da
moral.”

§l * Escute o cliente. Ainda que
irrazoavel, a objecao deve

E cATOLICO Ol
PROTESTANTEZ

ser ouvida. Muitas vezes uma

objecao ridicula parece ainda
mais absurda para o proprio
cliente, quando ele a expressa.

| APROXIMAGAQ
PASSO



CONTATO
o | AMISTOSO

E a contato que vocé tem desde o

portdo da casa de seu cliente até a 44
sala do mesmo. _

3




“..PASSE DOIS OU TRES MINUTOS
FAMILIARIZANDO-SE COM O CLIENTE. SEMPRE
E MELHOR FALAR DE COISAS DE SEU INTERESSE,
COMO POR EXEMPLO: O LAR, OS FILHOS, O
AUTOMOVEL, O JARDIM, O TRABALHO, ETC. ..”

CONTATO

5



Fale ao coracao.

Elogie com sinceridade.

O ponto de contato nunca deve ser feito na
disposicao de um questionario, uma pergunta
apos a outra, como se fosse algo especulativo.

O colportor precisa acertar o centro aqL |BQN§TATO
AMISTOSO

é motivo de satisfacao e orgulho,RASS0O ¢

y 4 B



JAMAIS, Pode se fazer uma oferta na calcada, no

patio ou na porta.
Olhe para ele (a), sorria e comece a falar;

Nao figue a espera da frase perfeita;

CONTATO

Evite comecar com comentarios negatiyos e
queixX0sos.




LEMBRE-SE:

e As pessoas se tornam acessiveis quando elogiadas e
respeitadas.

¢ 0 contato amistoso e fundamental, sendo a base estrutural
de todo e qualquer tipo de venda.

e Faca disso o foco de sua atencao e obtera a chave para o
sucesso.

3 CONTATO
dec™ oneso | AMISTOSO
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INTRODUCAO

ou Contato Alarmante /4

§
&7
"
/
s
v/

PASSO




‘ ‘ 0 objetivo do contato alarmante é chamar a
atencao do cliente, criando uma circunstancia
preparatoria para apresentacao dos manuais., ,

£ € £ despertar a necessidade do cliente
de alguma coisa.) J /

4 | inTrRoDUGAO

PASSO | U Contato Alarmante



* Historias alarmantes.
e Dados estatisticos. Z

4 | wTRoDUCAD

PASSO | U Contato Alarmante







7 MILHOES

de pessoas
morrem de

' \ IH:HIF 3 .1

todos os anos.

AGUCAR, além de

engordar, pode ser um toxico

- CANCERIGENO, ti0 nocivo

como o cigarro ou o alcool.
Revista Epoca, abril 2011

No BRASIL,
surgem
1 milhao de
Novos casos,
cada ano.

P L

e S 2 Organizagdo Mundial da Sadde



AGUCAR, além de
engordar, pode ser um  ama
~ CANCERIGENO, o ¥

como o cigarro ou o alc

Estima-sé
“12(“0-..‘% Revists Epoca, s 2011 di
f a7 sequn "

Grparesacin NS

= 1 CER K7 dos brasileiros

estdo acima do peso.

(Organizaco Mundial da Saide



!

- s‘] nao tem
cura e é considerada
uma epidemia mundial.

Organizagio Mundial da Sajde

tes

v
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Existem cerca
de 17 milhoes de
brasileiros diabéticos
(10% da populacao).

Funasa

<
<)



No mundo, 150 milhoes de pessoas

N ADEPRESSAO!

Organiza¢ao Mundial da Saude

. revelam que

ma alimentacao
¥ aumenta em
% 50% o risco de
%.4 se ter depressao.










APRESENTACAO

PASSO

E quando vocé apresenta os livros, 7
mostrando todos 0s seus beneficios. /
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ADAPTADA P/ CADA CLIENTE E SITUACAO
CLARA, ENTUSIASTICA, CONSCIENTE,
SEGURA.

DESTACAR OS PONTOS DE VENDA.
CONSEGUIR AFIRMACOES POSITIVAS NA
OFERTA.

APRESENTAR ALGUMAS SOLUCOES P/
PROBLEMAS LEVANTADOS

INTRODUCAO. LAPRESENTAQAO
APRESENTAR VANTAGENS BRSENEFICIOS.



\ANTECIPE O PRAZER DA POS
< ldec

REUNA E ENVOLVA TODA A FAMILIA

ESTEJA SEGURO DE QUE TODOS ESTAO
PARTICIPANDO

MANTENHA OS OLHARES DA FAMILIA NUMA SO
DIRECAO

CHAME O CLIENTE VARIAS VEZES PELO NOME
ENFATIZE OS BENEFICIOS
EXALTE O VALOR DA LITERAT@

j APRESENTACAO
PASSO



£ € Precisamos levar as publicacoes
ao povo e insistir para que as aceitem,
mostrando-lhes que receberao muito
mais do que vale seu dinheiro. Exaltai o
valor dos livros que ofereceis. )

Colportor Evangelista, 85 g

|APRESENTAGAO
PASSO




FECHAMENTO

PASSO

E Gltima parte da entrevista e o climax >
da venda.




O FECHAMENTO POPE SER PIFICIL SE:

0 colportor se sente amedrontado e intimidado.

* 0 colportor nao ganhou a confianca e simpatia do PC
por meio de cordiais palavras de apreciacao.

e O colportor nao descobriu as necessidades do PC ou nao
despertou seu interesse por meio de frases intrigantes e

alarmantes.
6 FECHAMENTO

PASSO



O FECHAMENTO POPE SER PIFICIL SE:

* 0 colportor nao soube como convencer e despertar o
desejo do PC para comprar os seus livros.

* 0 colportor € alegre e entusiasta e tem fé em seus livros,
em seu PC e em Deus.

* 0 colportor desde o comeco ganhou o coracao, a

simpatia e a confianca do PC. 6 FECHAMENTO

PASSO



O FECHAMENTO POPE SER PIFICIL SE:

¢ O colportor despertou o interesse do PC por meio do uso
de observacoes intrigantes e alarmantes.

e 0 colportor nao somente convenceu o PC, mas o fez
desejar os livros.

P b

| PASSO

FECHAMENTO




EXALTE O VALOR
CREIO QUE ESTES LIVROS CUSTAM

R$S00,00.
ESTA MOCA OS VALORIZOU TANTO!
R FECHAMENTO
ldec ,.go










Prevencao

Seéur'ang‘
Vida Saudavel
Economia |\

| Bem-Estar | -
Conhecimento




Prevencao |
Seguranga |\
Vida Saudavel
Economia

Bem-Estar
Conhecimento




Nunca fale o custo, o gasto.

EIAINVESTIMENTO.

,4{.55_ .
o
=
. o
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FECHAMENTO
PASSO



Cinco GConceitos Para
Simplificar a Gonclusao

« Carater das criancas
e Saude da familia
Felicidade do casamento
« Solucoes para problemas no lar
Fé e esperanca

_
o
o ’

FECHAMENTO
PASSO




0 Valor da Persisténcia

A Associacao dos Executivos de Vendas dos y

Estados Unidos afirma: /

_44,’.:;_ .
o
2
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FECHAMENTO
PASSO




80% de todas

as novas vendas
sao feitas depois
de 5 chamadas
para o mesmo
cliente.

chamadas

PASSO

FECHAMENTO




48% de todos os

vendedores fazem
uma chamada e

depois riscam
o nome do
cliente.

PASSO

FECHAMENTO




“ 29% desistem depois da segunda chamada.

12% )i tentam 3x e depois desistem.

‘( 10% continuam ligando.

PASSO

FECHAMENTO




7 INFORMACAO
passo | O Recomendacao

e \este passo o colportor busca informagoes com
seu cliente sobre os vizinhos que ele ira visitar, sem
esquecer-se de solicitar possivel recomendacao para
uma visita a um amigo ou parente do cliente.
* Nao saia da casa do seu cliente sem levar

informacoes para a proxima visita.




A Importancia das
Recomendacoes

Os compradores em potencial
preferem conhecer o colportor por

meio de uma referéncia de alguém, "
uma indicacgao, do que qualquer

outro jeito.

f |INFORMACAO
passo | OV Recomendacao




' Indicagéo

0 uso de recomendacoes e

o método menos custoso de
aumentar as vendas. /




8 |oracio

PASSO

&€ 0s obreiros devem conservar o pensamento constantemente
elevado a Deus em oragao. Eles nunca estao sozinhos. Se
tém fé em Deus, se reconhecem que a eles esta confiada
a obra de dar ao povo a luz sobre assuntos biblicos,
constantemente desfrutam da companhia de Cristo.?

Manual do Colportor, pags. 51 e 52.




O colportor precisa estar atento a que
religiao pertence o seu cliente, ao oferecer
uma oracgao para um catolico, podera perder
todo contato com seu cliente por falar
oracao, sendo recomendado: oferecer uma f
prece. Para um evangélico serd um gosto /4
receber uma oracdo e nao uma prece. :




PASSO

' Despedida




Na hora da despedia, & importante o colportor mostrar
sempre como amigo e educado mesmo que nao tenha
vendido nada. Pois atraves deste contato, no futuro, outro
colportor podera conseguir entrar com facilidade devido o
cliente ter em sua memoria um gesto de amor e carinho
demostrado pelo colportor antecessor. E 0 mais importante
atraves desta atitude, podera ele ser tocado pelo Espirito
Santo e entregar sua vida a Cristo. 9

Despedida
PASSO



No caso do colportor ter feito um pedido de uma
literatura. Na despedida, € importante lembra o seu
cliente do compromisso que ele assumiu com Vvoce.
Relembrando de datas e acertos financeiros.

Despedida

PASSO

P 9



1 0 Oracao do

Passo | GColportor

Agradeca sempre a DEUS por tudo, dé
a Ele a honra e o louvor ao sair bem

sucedido (a) de uma casa ou mesmo por :
um contato com uma alma em potencial.




£E Em tudo dai gragas, porque esta
é a vontade de Deus em Cristo
Jesus para convosco.)?

| TESSALONICENSES 7

10 Oracao do

passo | Golportor




PALAVRAS QUE
ARRUINAM AS VENDAS




NEGOCIO
CUSTO
PAGAMENTO
CONTRATO
ASSINAR
TENTAR
PREOCUPACAO
PERDA

PERDER
FERIR
COMPRAR
MORTE
DECISAQ
RIGOR0SO
DIFICIL
OBRIGACAQ

RESPONSAVEL
FALHAR
FRACASSO
MAL

VENDER

PALAVRAS QUE
ARRUINAM AS VENDAS




NEGOCIO
CUSTO
PAGAMENTO
CONTRATO
ASSINAR
TENTAR
PREOCUPACAO
PERDA

PERDER
FERIR
COMPRAR
MORTE
DECISAQ
RIGOR0SO
DIFICIL
OBRIGACAQ

RESPONSAVEL
FALHAR
FRACASSO
MAL

VENDER

PALAVRAS QUE
ARRUINAM AS VENDAS




“Fazei de todo esfor¢co necessario par que as
pessoas adquiram esta mensagem sem utilizar

de ferramentas maliciosas como a mentira, mas
tecnicas sadias para a compressao daqueles que
necessitam de esperanca, pois esta mensagem e '

urgente e nao a tempo mais.” yy
Fabricio Mora/




"E disse o senhor ao servo: Sai pelos

caminhos e valados, E FORGCA-0S (urgéncia)

a entrar, para que a minha casa se encha."
(Lucas 14:23)

4
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£

£
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PALAVRAS QUE
ARRUINAM AS VENDAS




