APRENDA A CRIAR
OPORTUNIDADES DE VENDA
PARA SEUS PRODUTOS

DE ONDE SURGEM AS VENDAS?
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Introducao

Diz o ditado popular que venda é uma arte. A arte de saber
vender. Na verdade, vender como qualquer outro aspecto
do negdcio é planejamento, estar atento as oportunidades
e buscar constantemente por aprimoramento das estraté-
gias e dos processos.

E muito comum no universodo artesanato, verartesaos ha-
bilidosos e com excelentes produtos, mas com dificuldade
para vender. E ai a gente fica querendo entender o porqué
Isso acontece? Na maioria das vezes o problema é muito
mais simples do que a gente imagina.

Vocé ja deve ter percebido que alguns artesaos pensam
que seu trabalho termina quando eles finalizam a confec-
cao do seu produto. E isso nao é bem assim. Na verdade
é a2 mesma coisa que um filho. Pense no trabalho que se
tem com um filho. O trabalho termina assim que a
maedaaluzacrianca? De maneiraalguma. Aié

que comeca tudo, nao €? A relacao do arte-

sao com seu produto &€ muito parecida
com 0 nascimento de uma crianca.
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Quando o artesao termina o produto, € ai que ele
esta nascendo. Ecomo todo recém-nascido requer
cuidados para crescer forte e ter vida longa.

Vocéjadeve terouvidotambém que propaganda é
a alma do negocio, nao é? Entao, divulgar seu pro-
duto, falar sobre ele em diferentes lugares e para
diferentes pessoas é uma maneira de aumentar a
chance de criar desejo por seu produto e vendé-|o.

Vocé sabia que nao existe ninguém melhordo que
vocé para falardo seu produto? E sabe porqué? Por
que voce é a pessoa que mais conhece seu produto,
que tem uma relacao afetiva com ele e, portanto,
conseguira facilmente emocionar seu publico ao
falar do produto. E se a venda é uma arte, €, funda-
mentalmente, a arte de criar desejo e emocionar.
Entao, vamos aprender algumas maneiras de criar
oportunidades para praticar a arte da venda e sair
daquele lugar de achar que seus produtos vendem
sozinhos.




Primeira coisa: vamos planejar

o que falar sobre o produto

Umadicaeficaz éanotar num papel oquevocé considera
importante falar sobre seu produto e, depois, aproveite
o seu celular e grave uma mensagem com vocé falando
sobre seu produto. Dai podera ouvir quantas vezes qui-
ser para aprimorar o discurso e avaliar se esta convin-
cente. Mostre para sua familia, amigos e pergunte o que
eles acham. Se aquilo que vocé esta dizendo, de fato, re-
presenta seu produto e desperta o interesse por ele. Essa
também é uma maneira rapida e facil de vocé ir refazen-
do o seu discurso até o momento que considerar que ja
esta pronto para divulgar.
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Para orientar na hora de pensar sobre o que falar sobre seu
produto, € bom ter um roteiro. E, para isso, veja algumas
sugestoes do que € importante falar sobre seu produto:

3 comece com a sua histéria — como tudo comegou?
Quando e por que vocé se tornou artesao?

Z:_E:_E) fale sobre sua técnica - conte detalhes interessantes
e curiosos sobre a técnica:

=2 fale sobre as matérias-primas usadas;

3 conte um pouco sobre o processo de producao —
quanto tempo vocé leva para produzir determinado
produto? algumas dificuldades relacionadas a pro-
ducao e que vocé, com a sua experiéncia, passou a
dominar.

3 traga algum fato interessante da sua vida que tenha i-
gacao com seu trabalho—lugares e/ou pessoas que co-
nheceu; reconhecimentos que teve; alguma experién-
cia curiosa proporcionada pela sua atividade artesanal;

=23 e por fim, fale de seu produto.

LEMBRE-SE: é muito importante falar com
emocao, sendo verdadeiro e nao cansar as
pessoas falando demais. E dé chance das
pessoas perguntarem sobre seu trabalho.

Quando estiver com o discurso pronto, esta na hora de ir
atras das oportunidades. E olha que sao muitas! Vamos
falar sobre algumas delas, em geral, pouco exploradas
por varios artesaos.
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Em busca das oportunidades

1) DATAS COMEMORATIVAS

As datas comemorativas sao excelentes periodos para ala-
vancar vendas. Procure fazer uma lista das datas que sao
importantes, como dia nos namorados, natal, diada maes,
entreoutras, e priorize aquelas que tenham mais a ver com
seu produto. A qualguer momento vocé pode buscar nain-
ternet o calendario comercial doano e ficara por dentro de
quais sao essas datas.

Depois que vocé montou o seu calendario de datas come-
morativas, figue sempre atento e comece a falar, com até
um més de antecedéncia, com seus clientes sobre essas
datas. Nao se esqueca que além das datas comemorativas
do calendario nacional, também tem aquelas locais, que
acontecem apenas na sua cidade ou regiao. Nao deixe es-
sas de fora do seu calendario.

Importante: crie uma campanhaespecial para essas datas.
Fale da data e relacione-a com seu produto. Afinal, a data
é uma oportunidade a mais para vocé vender seu produto.
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2) FEIRAS

As feiras na sua regiao e também, as nacionais represen-
tam oportunidades de venda para seus produtos. Paraisso,
vocé também tem que incluir no seu calendario as datas
com as feiras importantes para vocé participar. A maior
feira nacional do segmento do artesanato a Fenearte, em
Recife, tem que estar no seu radar.

Importante: o planejamento para participacao nas feiras
deve comecar com alguns meses de antecedéncia, depen-
dendodacomplexidade de logistica e investimento neces-
sario para participar. Por isso, nao deixe para tltima hora.
Feiras de mais relevancia como Fenearte, por exemplo, po-
dem contar com o apoio de parcerias locais, como o SE-
BRAE da sua cidade e prefeitura.
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3) EMPRESAS

Ja pensou que fazer
contato com empresas
na sua cidade e regiao
pode ser uma 6tima
oportunidade de ven-
der seus produtos? Em -
geral, as empresas com-

pram os chamados brindes
corporativos para distribuir

para seus clientes em datas es-
pecificas. Além disso, também pode
adquirir produtos, com valor cultural e que traga elemen-
tos da identidade local, para presentes especiais. Entao fi-
que ligado e faca uma listinha das empresas para vocé en-
trar em contato. Primeiro, passe um e-mail, fazendo uma
apresentacao sobre vocé e sobre seus produtos. Finalize o
e-mail dizendo que vocé gostaria de marcar uma apresen-

tacao presencial. E dai, aguarde a oportunidade de mos-
trar para esse publico seu trabalho.

4) PREFEITURAS

As pessoas dasua cidade conhecem seutrabalho? Apresen-
tar-se na prefeitura da sua cidade € uma excelente estraté-
gia paradivulgar-se localmente. Os prefeitos sempre preci-
sam presentear quando recebem pessoas de fora em seus
gabinetes, assim como, quando viajam para representar o
municipio, em geral, levam presentes que tenham a iden-
tidade do lugar que representam. Entao, ai esta também
uma oportunidade de vocé se divulgar e abrir mercado.
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O produto vendido também

pode abrir portas e oportunidades

Quando a venda é efetivada e o produto é entregue ao
cliente, essa também é uma oportunidade de vocé conti-
nuar exercendo sua arte de venda. Nunca se deve pensar
gue sua venda terminou ai, mas sim pensar que seu pro-
duto nas maos daquele cliente, pode trazer outros clien-
tes, pois o produto vai ser visto. Entao, nesse momento € a
hora que o produto “vai falar” por vocé. E como fazer isso?
Muito simples. Anexando ao seu produto uma etiqueta,
também conhecida como tag (etiqueta em inglés), onde
devera ter um texto de apresentacao sobre seu trabalho, o
produto e seu contato. Dessa maneira, o seu produto nas
maos de outra pessoa, com a comunicacao anexada a ele,
pode gerar outras vendas.

sedmac




Consideracoes finais

\\\
Venda é \e\/(:riar uma peca de

planejamento. comunicagao
correta sobre seu
trabalho e o produto
é essencial.

0 “
Conquistar clientes

Manter-se proativo

requer um processo e ligado as
continuo de oportunidades.
aprendizagem e
aprimoramento.

Referencias

Como apresentar um produto eiralémdo
convencimento: é hora de conquistar seus clientes

Clique aqui

Como vender mais e melhor

Clique aqui
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https://iev.com.br/conteudo/gestao-empresarial/como-apresentar-um-produto/
https://sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/cursosonline/como-vender-mais-e-melhor,cdb0b8a6a28bb610VgnVCM1000004c00210aRCRD
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