
VENDAS
PRINCIPAIS PASSOS DE

PARA  VOCÊ  MELHORAR  SEUS  RESULTADOS



O processo de vendas é uma jornada estratégica que
guia o cliente desde a abordagem inicial até o pós-
venda. Os passos essenciais incluem Abordagem,
Sondagem, Superar Objeções, Fechamento e Pós-
venda.

Na Abordagem, o vendedor cria uma conexão e
desperta interesse no cliente. A fase de Sondagem
busca entender as necessidades do cliente para
oferecer soluções personalizadas. Superar Objeções
requer habilidades de escuta e empatia.

No momento do Fechamento, o vendedor apresenta
benefícios e estimula a decisão de compra. O Pós-
venda visa garantir a satisfação contínua e fomentar
relacionamentos duradouros.

E nas próximas páginas você vai encontrar muito mais
sobre cada um destes passos.

Aproveite para ver muito mais conteúdo nas minhas
redes sociais ou no meu site, em todas você pode
pesquisar apenas Paulo Mariottini que vai me
encontrar.

Até lá!
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Identifique-se e cumprimente o cliente de
forma amigável.
Estabeleça rapport e crie uma conexão
inicial.
Apresente-se e a empresa que representa.
Desperte o interesse do cliente para
continuar a conversa.

A etapa de Abordagem é o primeiro contato
com o cliente, e é essencial causar uma boa
impressão desde o início. Cumprimente o
cliente de forma amigável e profissional,
criando uma atmosfera acolhedora. 

Estabeleça rapport e construa uma conexão
genuína, demonstrando interesse em suas
necessidades. Neste momento, evite ser
excessivamente agressivo ou empurrar
produtos ou serviços antes de entender as
demandas do cliente.

PASSO 1  -
ABORDAGEM
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Faça perguntas abertas para entender as
necessidades e desejos do cliente.
Ouça atentamente e demonstre interesse
genuíno nas respostas.
Identifique os problemas e desafios que o
cliente enfrenta.
Explore as motivações de compra do
cliente.

A fase de Sondagem é onde você obtém
informações cruciais sobre o cliente. Faça
perguntas abertas para descobrir suas
necessidades, desejos e desafios específicos. 

Ouça atentamente suas respostas e
demonstre empatia para entender
verdadeiramente suas motivações de compra.
Essas informações serão a base para oferecer
soluções personalizadas que atendam às suas
demandas de maneira eficaz.

PASSO 2 -
SONDAGEM
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Esteja preparado para lidar com objeções
comuns.
Escute a objeção do cliente e demonstre
empatia.
Esclareça qualquer mal-entendido e
forneça informações adicionais.
Ofereça soluções ou benefícios que
abordem as preocupações do cliente.

É comum que os clientes tenham objeções ou
preocupações antes de fechar um negócio.
Nesta etapa, pratique a escuta ativa para
entender suas objeções. 

Demonstre empatia e esclareça quaisquer
mal-entendidos. Ofereça informações
adicionais, dados concretos ou casos de
sucesso que respaldem a eficácia do produto
ou serviço. Ao resolver as objeções, você
aumenta a confiança do cliente e a
probabilidade de fechamento.

PASSO 3 -
OBJEÇÕES
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Faça uma proposta clara e específica
baseada nas necessidades do cliente.
Incentive o cliente a tomar uma decisão
de compra.
Forneça opções ou vantagens adicionais
para criar valor.
Peça o fechamento de forma confiante e
direta.

O momento do Fechamento é crítico para
converter o interesse do cliente em uma
venda concreta. Apresente uma proposta
clara e personalizada, destacando os
principais benefícios que atendem às
necessidades específicas do cliente.

Incentive o cliente a tomar uma decisão,
oferecendo incentivos ou vantagens
adicionais, caso seja apropriado. Seja
confiante, mas não pressione o cliente,
permitindo que ele tome uma decisão de
compra informada.

PASSO 4 -
FECHAMENTO
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Agradeça ao cliente pela compra e pela
confiança depositada na empresa.
Certifique-se de que o cliente esteja
satisfeito com a compra.
Ofereça assistência adicional ou suporte,
se necessário.
Solicite feedback e deixe as portas
abertas para futuras interações.

A etapa de Pós-venda é muitas vezes
negligenciada, mas é fundamental para
construir relacionamentos duradouros com os
clientes. Após a compra, agradeça ao cliente
e certifique-se de que ele esteja satisfeito
com o produto ou serviço. 

Ofereça suporte adicional, se necessário, e
forneça um canal aberto para feedback
contínuo. Aproveite essa oportunidade para
garantir que a experiência do cliente seja
positiva, o que pode levar a recomendações
valiosas e maior fidelização.

PASSO 5 -
PÓS-VENDA
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Dominar os passos de vendas é uma habilidade
essencial para qualquer profissional que busca o
sucesso no universo das vendas. 

Cada etapa desempenha um papel crucial ao conduzir
o cliente desde o primeiro contato até a
concretização do negócio e além. 

Lembre-se sempre da importância de uma abordagem
amigável, da compreensão das necessidades do
cliente, da habilidade em superar objeções, do
fechamento confiante e da dedicação ao pós-venda
para fortalecer relacionamentos.

Aprofundar seus conhecimentos nesses passos é
fundamental para aumentar suas taxas de conversão
e satisfação do cliente.

Até a próxima!
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