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5 BOASVENDAS COMO VENDER MAIS

REGRAS DO FEEDBACK

1- COMECE PELO
QUE HA DE BOM

Logo no inicio do feedback vocé deve se
concentrar sobre os pontos positivos da
outra pessoa. Mas seja sincero e reconheca
esses ponto, nao pode ser falso, pense nas
qualidades que vocé realmente enxerga do
funcionario, mesmo que seja um qualidade que
esteja sempre presente, ou que ele aprimorou
na semana ou no dia do feedback. Isso ira
estimular ele ter uma melhora constante em
seus pontos negativos, ja que o superior esta
reconhecendo o seu empenho.

2 - NAO SEJA GENERICO

Tanto para os comentarios positivos e negativos
precisam ser completos. O seu colaborador
precisa ter uma informacdo completa daquilo

gue esta sendo dito. Exemplo: de nada adianta
vocé estar insatisfeito com os atrasos da outra
pessoa, se vocé nao falar isso a ele, explicar
sobre a importancia e a responsabilidade de ele
chegar no horario.

Tente sempre citar datas e horarios que ele
cometeu os deslizes e também de quando ele se
saiu bem com um atendimento. O objetivo do
feedback semanal é vocé atestar e reconhecer
suas criticas e elogios, para que assim vocés
possam montar um plano de a¢ao para
melhorar os pontos citados.

3 - SEPARE UM MOMENTO
E UM LUGAR PARA OS
FEEDBACKS

Os feedbacks ndo podem ser dados em qualquer
lugar. A conversa de vocés ndo pode acontecer
na frente de outros membros da equipe. Pois
isso pode deixar o funcionario frustrados, com
raiva e até mesmo humilhado na frente de
outras pessoas.

O ideal é que vocé separe um espaco ou
uma sala reservada para que vocés possam
conversar com mais tranquilidade.
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4 - ESTABELEGCA REGRAS
PARA O FEEDBACK

O feedback tem que ser uma conversa saudavel
e tranquila para ambos. Ndo deixe que este
momento seja um jogo de acusagdes e defesas.
Uma tatica aconselhavel é pedir para que
enquanto vocé fala, o outro apenas escute e vise
versa, assim ambos podem falar de uma forma
tranquila e construtiva.

5 - EVITE O TOM ACUSATORIO

Em vez de lancar frases como “vocé é" ou “vocé
fez", € melhor usar sentencas que comecem com
“eu sinto que vocé é” ou “eu tive a sensacdo de
que vocé é"” ou “eu tive a sensagao de que vocé

fez”, é muito melhor e mais leve.

Atribuir os seus comentarios a uma percep¢ao
pessoal traz a “culpa” daquela critica para vocé.
Esse posicionamento alivia o outro e o torna
mais receptivo.

6 - SAIBA ESCUTAR

Depois de comunicar a sua avaliagao ao
colaborador, chega a hora de ouvir as respostas
e argumentos dele. Aqui vale aproveitar também
aregrinha n°4, de ouvir, anotar e ndo rebater até
que o colaborador termine.

7 - CONCLUA DE
FORMA RAPIDA

O fim da conversa deve ser uma breve
recapitulacdo do que foi discutido, sem alongar
mais a conversa. Nao se esqueca de alinhar as
metas da semana e dos produtos que precisam
ser o foco da vendas.
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Frente Verso

\\
#FicaDica: Tenha uma ficha impressa para cada
vendedor, lembre-se de atualizd-la diariamente

/

para um controle mais efetivo, de preferéncia no
final ou comeco do expediente.
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PRODUTOS DA SEMANA

Para este campo vocé precisa
selecionar alguns produtos para
ser o foco em venda. Escolha de 3

a 5 referencias de produtos com
estoque parado, promocgdes ou até
lancamentos para colocar como foco
da semana.

Essa a¢do ira ajudar sua loja a
movimentar estoque parado e até
fazer seus vendedores vender novos

produtos que nao estao acostumados.

.

g

.\ MOMENTO UATTITUDE

Descreva o que precisa ser
melhorado no comportamento
do seu vendedor.

O QUE FICOU
7 COMBINADO

Descreva os principais pontos que
ficou combinado entre vocé e seu

vendedor.
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VENDAS EM R$

Se a meta do seu vendedor é vender
30.000,00 no més, divida essa meta

por dia e semana de acordo com

a movimentac¢ao da sua loja. Essa
divisdo vai ajudar vocé a acompanhar
mais de perto o desempenho do
seu vendedor e a movimentacdo da
sua loja.

e
NUM. CESTAS E CAIXAS
P/ DIA

Incentive seus vendedores a vender
mais caixas, cestas e embalagens de
presentes, isso ajudara a aumentar o
ticket médio de sua loja e a oferecer

>

uma solu¢des completa de presentes

ao seu cliente. Coloque uma meta no
feedback semanal e depois preencha
os resultados alcangados.

PRODUTOS POR
VENDAS

Conta: Total de Produtos dividido
pelo nimero de vendas

Se os seus colaboradores estao
acostumados a vender uma média
de 2 produtos por cliente, crie uma
meta maior para ele. E dias com
mais movimento em vendas coloque
uma meédia de 3 produtos por
cliente e em dias baixo 2. Essa meta
deve ser criada com base na média
de vendas da sua loja.

VALOR MEDIO DAS
VENDAS (TICKET MEDIO)

Conta: Faturamento dividido pelo
Numero de clientes que compraram
na sua loja. (10.000 / 160 = 62,50).

A conta é bem simples, mas para
isso é preciso que vocé tenha

total controle das suas vendas e
também do numero de clientes que
compram na loja.
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alt?

A Uatt? desenvolve produtos para pode estar presente nos
melhores momentos dos seus clientes. Seja no happy hour, na
viogem e até no encontro em familia. SGo mais de 1.000 opgodes
de presentes criativos para os mais diversos perfis de clientes!

O Portal Boas Vendas foi criado com o objetivo de oferecer dicas
de como vender mais para varejistas de todo Brasil.
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