SEBRAE

FICHA TECNICA N213 — VENDAS — ACELERACAO DE VENDAS PARA O SETOR VAREJISTA
A Comissdo de Credenciamento e Cadastramento do Edital de Metodologia de Terceiros 01/2021 —
Sebrae/MS, no uso de suas atribuices, vem informar a publica¢io da Ficha Técnica de Demanda de Produto
“ACELERACAO DE VENDAS PARA O SETOR VAREJISTA”

Aprimorar as estratégias de vendas e estruturar os canais de comunicagdo online das
DEMANDA DE PRODUTO empresas varejistas, aumentando o engajamento de clientes e seguidores, e
consequentemente as vendas.

TEMA Marketing e Vendas SUBTEMA | Vendas
FORMATO DO PRODUTO Consultoria Mentoria Curso Palestra Oficina/Workshop
MODALIDADE Online Presencial

® C(Criagdo e elaboragdo do Funil de Vendas e de todas as suas etapas;

* Desenvolvimento das melhores e mais atuais praticas de vendas, relacionamento
com o cliente e atendimentos presenciais;

® Retencgdo e Fidelizagdo de Clientes;

® Organizar formas qualificadas de prestacdo de servico alinhadas com seu cliente;

* Desenvolvimento de Métricas de Vendas e acompanhamento de Resultados;

® Gestdo da Equipe de Vendas;

® Melhorar e desenvolver os espagos de venda nas Redes Sociais;

OBJETIVOS * Trabalhar as estratégias de vendas do WhatsApp Business;

® Entender e desenvolver o conceito de Omnichannel, pensando sobre outros
espacos de venda como o Site e Marketplaces;

® Entender as diferencgas, vantagens e desvantagens do trafego organico e do pago;

® Geragdo e qualificagdo de Leads;

* Desenvolver técnicas para criar conexdes com o publico a partir do calendario
editorial;

® Instrumentalizar o empresario na gestao de seu estoque, entendimento do seu
Core Business e das categorias de produtos para criar uma boa imagem da marca;

® Acles planejadas no desenvolvimento inteligente de um conteudo editorial
alinhado com sua marca e seu Core Business;

* Desenvolvimento de estratégias omnichannel para ter mais presenca da marcae
produtos nas midias online;

RESULTADOS ESPERADOS ® Qualificagdo das técnicas de exibicdo de seus produtos e marca nas midias sociais;

* Desenvolvimento de técnicas diferentes de atendimento, online e presencial, e de
prestacdo de servigo adequadas ao publico-alvo;

* Aprender a como utilizar dados da empresa e dos perfis nas redes sociais que
ajudem a tomada de decisdao do que vender e como vender;

® Criagdo de um funil de Vendas.

Min: 06h(Consultoria); 04h(Mentoria, Curso, Oficina); 1h (Palestra)

CARGA HORARIA X
Max: -
® Consultoria: Relatério das A¢Ges Realizadas; Relatério de Resultados Alcangados.
ENTREGAS . . .
* Demais Modalidades: Ferramentas de desenvolvimento e Workbook.
Poderdo ser inscritas neste Edital as solugdes de mercado que entreguem
INFORMACOES parcialmente os Objetivos e os Resultados Esperados colocados na Ficha Técnica de
COMPLEMENTARES Demanda, ficando a cargo da Comissdo de Credenciamento avaliagdo posterior.
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