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Introducao

O objetivo de qualquer gestor é
melhorar os resultados da empresa.
Para alcancar essa meta, existem
varias estratégias possiveis, sendo
0 aumento das vendas aquela que
melhores resultados garante a longo
prazo. Além disso, tipicamente,

as vendas sao a métrica mais
consensual para avaliar a
performance e a saude financeira
dos negocios.

Nao admira, pois, que o aumento
do volume de vendas seja uma
prioridade para todas as empresas,
mas alcancar esse objetivo nao

é tarefa facil. Existem varias
estratégias possiveis e diversos
fatores que influenciam os
resultados.

A juntar a isso, é importante nao
esquecer que muitas vezes ha
estratégias que nao estao ao
alcance das pequenas empresas.

E por essa razao que partilhamos
agui algumas ideias para ajudar
a aumentar os resultados da sua
empresa, sem precisar de grande
investimento.

Confira as dicas que
partilhamos ao longo deste
ebook e prepare-se para entrar
numa nova era de resultados.



A cada dia que passa, torna-se mais evidente
gue a transformacao digital veio para mudar as
nossas vidas, com o retalho a ser um dos setores
particularmente afetados. Ao contrario do que
muitos vaticinam, o e-commerce nao vai matar

o comeércio tradicional, mas é necessario que o
setor do retalho se adpate as exigéncias atuais
dos clientes para que possa obter os resultados
esperados.
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ldentifigue pontos
de melhoria nos seus

produtos e servicos

Analise com elevado grau de
exigéncia e sentido critico os
seus produtos e servigcos e
identifique pontos de melhoria.
Um bom produto e um bom
servico sao os melhores
argumentos para a fidelizacao
de clientes e até mesmo para o
aumento de precos.

Pergunte a si proprio: o que temos
de melhorar para crescer?

De forma geral, pense na qualidade
do produto ou servico que oferece:
ha algo que pode ser melhorado,
ou feito de forma diferente?

Os precos também sao um
Importante fator a analisar.
Estes poderao estar demasiado
elevados ou reduzidos,

provocando um impacto nos
resultados da empresa: perda

de clientes resultante de precos
excessivos ou fraca rentabilidade
provocada pelos precos baixos.

A experiéncia de compra tem

uma importancia cada vez maior,
por isso, invista algum tempo a
melhora-la, quer nas lojas fisicas
guer no comércio online. A qualidade
do atendimento, nas lojas fisicas,

e facilidade de navegacao e rapidez
de resposta, no e-commerce, Sao
fundamentais para que possa
aumentar os resultados.

Mas ateng¢ao! A venda nao termina
no processo de compra. Pelo
contrario, o poés-venda é tao ou
mais importante que a compra
propriamente dita. Os clientes

tém expectativas de tempos de
entrega reduzidos e de um bom
acompanhamento ap6s o momento
da compra.



Chegados a este ponto, & importante
manter a satisfacao, pois é aqui

gue se conquista um cliente para
sempre, por iSso, invista num
pos-venda de maxima qualidade.
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Ha pequenos gestos que farao toda
a diferenca, como por exemplo:
varias opcoes de pagamento,
entregas mais rapidas ou um
email a questionar a qualidade

do servico.
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Explore novos meéetodos
para atrair clientes

V4 além dos métodos
tradicionais de conquista de

clientes. Existem muitas opcoes,

umas mais abrangentes, outras
mais restritas, mas todas com
enorme potencial de aumentar

0s resultados das vendas da sua

empresa.

Certamente ja ouviu, e nao raras
vezes, esta expressao: “Se nao
esta na internet é porque nao
existe!”

Independentemente do produto
ou servico que disponibilize ao
mercado, o marketing digital

é praticamente obrigatorio se
pretende captar atencoes do seu
publico-alvo. E neste caso, o dificil
é escolher, pois existem varias
opcoes consoante o orcamento
disponivel.

Ofereca conteudo
relevante no seu Blog

Oferecer conteudo relevante e

de qualidade é um bom ponto de
partida. Alias, € uma das melhores
formas de ganhar visibilidade na
internet de forma orgéanica, isto é,
sem necessidade de efetuar um
investimento. Crie um Blog com
conteudo que realmente tenha
interesse para o seu publico-alvo
e ganhe a confianca de potenciais
clientes.

Mas atencao, ndo caia na tentacao
de escrever apenas sobre a sua
oferta e as virtudes da mesma.

E importante que ao consumirem
estes conteudos, os seguidores
do seu Blog sintam que estao a
ter acesso a informacao util, que
aumenta o seu conhecimento
sobre as tematicas relacionadas
com a sua atividade, mas sem que
seja um conteudo excessivamente
comercial.



Mantenha uma presenca
ativa nas redes sociais

As redes sociais sdo outra
possibilidade de se apresentar de
forma eficiente a sua audiéncia,
e, melhor de tudo, sem custos.
Mas para chegar a uma audiéncia
consideravel, é fundamental ter
muitos cuidados com a imagem.

Aqui, o aspeto visual conta

e muito, por iSso, procure
diferenciar-se da concorréncia
com posts interessantes para
publicar no facebook, instagram
ou outras redes onde estiver a
sua audiéncia.

Nao se esqueca de redirecionar

o trafego para o seu website,
publicar posts chamativos que
facam os consumidores quererem
saber mais sobre si e sobre o0 seu
produto ou servico, videos curtos e

informativos, infografias ou imagens.

Acima de tudo, o importante e ser
original, interessante e coerente.

Adote a regra
mobile first

O seu website é responsive? Isto

e, é de facil navegacao e consulta
em todos os dispositivos? Falamos
de desktops, tablets, smartphones.
Seja mobile!

Segundo estatisticas oficiais, em
2017, 34% da populacao entre 16 e 74
anos fez compras online, 62% dos
utilizadores de internet procuraram
informacao sobre produtos e
servicos online, e 76% fé-lo através
do smartphone.

Se quiser ir mais além, pode criar
uma app para a sua loja online.
Oferecer uma versao mais facil,
intuitiva e perfeitamente adaptada
da sua loja online para os seus
consumidores e clientes, € uma
forma de fazer o seu negocio
crescer, tanto em vendas como em
popularidade.

Em 2017, 34% da populacao
entre 16 e 74 anos fez compras
online, 62% dos utilizadores de
internet procuraram informagao

sobre produtos e servicos
online, e 76% fé-lo através do
smartphone.
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Experimente as
vendas privadas

AsS promocoes Sao0 sempre um
excelente chamariz, pois nao ha
guem resista ao apelo do preco, mas
no que respeita a fidelizacao de
clientes, as vendas privadas sao
uma excelente opcao.

Este método é usado
frequentemente por lojas de
vestuario e acessorios, mobiliario

ou retalhistas de automoveis, e

pode definir-se como um método de
venda que permite ao consumidor
comprar certos produtos de uma loja
ou marca particular, num ambiente
VIP.

As vendas privadas fomentam uma
relacao privilegiada entre empresa
e cliente e, especialmente, um
sentimento de exclusividade no
cliente que vem acompanhado de
muito apreco.

Faca parcerias com
players estabelecidos

Muitas start-ups e mesmo as

PME encontram dificuldades no
inicio da atividade. Encontrar o

seu espaco no mercado é dificil e
moroso. Uma forma de aumentar as
vendas rapidamente é associar-se
a empresas ja estabelecidas e que
também possam tirar partido dessa
sinergia.

E quem poderao ser estes
parceiros? Empresas e marcas
gue oferecam produtos ou servi¢cos
complementares ao seu e que
venham a beneficiar de uma oferta
integrada que traga vantagens aos
clientes.

Expanda o seu mercado

O seu negocio encontra-se
estagnado porque nao consegue
atrair mais clientes? Talvez esteja
na hora de acabar com as fronteiras
gue estao a limitar os resultados.

A internet tem essa capacidade de
tornar os negodcios globais, por isso,
posicione-se no mercado a escala
global e 0 seu potencial mercado
sera infinitamente maior.
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Tal como as gigantes do e-commerce,
gue ja utilizam algoritmos de
inteligéncia artificial para detetar
padroes de consumo, também o
comeércio offline tera de saber tirar
partido das novas tecnologias.
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Depois de atrair mais
consumidores e de captar

a atencao deles para o seu
negocio, chega a hora de investir
na conversao de clientes. Isto
significa tornar os consumidores
em clientes do seu negocio,
produto ou servigo.

Seja rapido a
responder

Nao deixe 0s seus clientes ou
potenciais a espera. Uma das
formas de dar resposta imediata a
guem o contacta é através de um
chatbot.

Incorpore no seu website uma caixa
de didlogo para que o cliente ou
potencial cliente interaja consigo,
colocando questoes. O chatbot do
seu website pode redirecionar o
cliente para uma seccao de FAQs,
tutorias, Q&As ou um forum.

Se tiver os meios e recursos para
tal, considere ter um colaborador
destacado para o apoio ao cliente.

Acelere a conversao

Caso nao consiga ter um recurso
dedicado ao apoio ao cliente, crie
uma resposta automatizada, via
email, sempre que for contactado
fora do horario de expediente-
assim conseguira tranquilizar

0 consumidor, e dar-lhe uma
seguranca de que o seu problema
sera tratado tdo rapido quanto
possivel,

As redes sociais também

assumem um papel crucial no que
toca ao apoio a clientes. Muitos
consumidores recorrem as redes
sociais para encontrar resposta as
suas questoes. O Facebook, por
exemplo, explicita qual o tempo
meédio de resposta a uma mensagem
na pagina principal — expressoes
como “tipicamente responde em
menos de uma hora” sao um
must-have no perfil de Facebook da
sua loja online.



Formacao de equipa
de vendas

Se trabalha com equipas de
vendas, algo que nunca pode
descurar é a formacao adequada
destes colaboradores. Os seus
vendedores tém de saber fazer
um p/tch de vendas perfeito, tém
de estar preparados (e munidos
das capacidades] para fazer
cross-selling — venda de produtos
complementares — e vp-selling
— venda de produtos ou servicos
premium.

Quem sabe se um consumidor nao
representa, em vez de uma compra
de um servico basico, uma potencial
compra de um servico premium?

A sua equipa de vendas deve estar
preparada para lidar com clientes
dificeis, indecisos, e até os que
mudam de ideias a ultima hora.

Crie a proposta
perfeita

Pode ser que os consumidores nao
venham ter consigo tao facilmente,
e que tenha de ir ter onde eles estao.
Aqui, tera que ter sempre uma
proposta pronta, e que esta seja,
claro, aliciante e atrativa.

Uma boa proposta devera
apresentar um problema que o
consumidor tem, e mostrar como
0 seu produto ou servico pode
resolvé-lo. No entanto, s6 isto nao
chega, é necessario fazer uso da
persuasao.

A sua proposta tera que ser cuidada
e adaptada as necessidades do
destinatario, sendo que podera
ainda tornar-se uma negociacao

em termos de preco, condicoes, etc.
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Crie um processo
de conversao

Para criar um processo de conversao
ha duas palavras de ordem: timing

e oportunidade. Na verdade, criar

um funil de vendas (pipeline) ajuda
muito neste passo, mas soO por Si
nao é suficiente. Ajude-se e ao seu
funil de vendas, tendo uma resposta
rapida para dar a uma situacao que
apareca.

E importante munir-se das
ferramentas que |he permitam
identificar facilmente o momento
certo para interagir com o

cliente, seja através de uma

visita presencial; o envio de uma
campanha de email marketing ou
uma posposta de valor diferenciada.

Tenha os dados
sempre a mao

Num mundo de negdcios cada

vez mais dependente de dados,

@& necessario usar os dados para

se ajudar. Procure ter sempre
acessiveis dados relativos a
compras, quais os produtos mais
vendidos, quais 0s produtos com
melhores classificacoes, que
clientes sdo mais assiduos e qual o
gasto médio mensal por cliente.
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Os dados sao o novo petroleo.

Todos os dias sao criados 2.5 trilioes
de bytes de dados. S6 nos dois ultimos
anos, foram gerados 90% dos dados no
mundo.
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Aposte na fidelizacao
dos seus clientes
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Depois de atrair a atencao de
novos clientes, o seu objetivo
agora e torna-los fiéis.

A fidelizacao de clientes deve ser
uma prioridade, pois estes serao
0s verdadeiros embaixadores da
sua marca.

Implemente um programa
de fidelizacao

Ja pensou hum programa de
fidelizacao? Dos mais complexos
aos mais simples, a verdade é

gue resultam. Pense naquele

café que oferece o 10° expresso,
no laboratdrio de fotografia que
desconta 50% na 102 revelacao, ou
num negocio que faz descontos
exclusivos para clientes regulares.

Um consumidor nao se tornara um
cliente habitual e regular porque

“sim” - na grande maioria dos casos.

O seu produto pode ser o melhor,
pode ter a maxima qualidade e uma
excelente relacao qualidade-preco,
mas sera que chega?

Os programas de fidelizagcao trazem
beneficios tanto para o seu negocio,
cOmo para 0s seus clientes. Se por
um lado aumentam a reputacao,

as vendas e os lucros, por outro

0S clientes sentem-se especiais,
desenvolvendo uma relacao afetiva
com a marca.

Feedback é essencial

Nunca é demais dizer: o feedback
dos clientes é essencial. A melhor
forma de conseguir compreender o
seu cliente, de identificar problemas
e de melhorar continuamente o seu
negocio é saber o que os clientes
procuram. E como saber? A forma
mais facil é perguntar-lhes. Simples,
nao é?

Contudo, se é facilimo pedir
feedback aos clientes, pode ser mais
dificil consegui-lo, pelo que tem que
usar a aproximacao correta, tendo
em conta t/mings e oportunidades.



Depois de uma compra fechada, é
imperativo fazer um seguimento

via e-mail, que deve seguir nos dias
seguintes a compra. Explique o quao
importante é o feedback daquele
cliente para si, as razoes pelas
guais precisa destas informacoes e
0 quao agradecido estaria pela sua
participacao.

No caso do comércio online, se
identificar casos de carrinhos
abandonados, peca feedback.

Se for dificil obter respostas, ha
algumas aliciantes que funcionam:
por exemplo, um vale de desconto
durante um tempo limitado em troca
de uma resposta a um questionario.

A inovacao conta com todos

Fidelizar clientes passa por
fazé-los sentir parte de uma
“familia” e isso implica envolvé-los
no seu negocio, de alguma forma.
Assim, envolver os seus clientes
num processo de inovacao pela
gual a sua empresa esta a passar é
duplamente benéfico: por um lado,
terad ajuda nesta jornada, daqueles
gue beneficiarao das mudancas; por
outro, os seus clientes sentir-se-ao
“parte de”, ou seja, serao leais ao
Seu negocio.

E como inclui-los nesta area?

Pense em sugestoes de clientes
para novos produtos e servicos,
permita aos seus clientes testarem-
nos (apps, novos produtos...), peca
ideias de possiveis colaboracoes
com outros negocios... O potencial é
imenso, e s3o muitas as formas de
envolver os seus clientes.
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da perda de clientes
e crie um plano de

18

recuperacao

Inevitavelmente, num negocio
havera sempre perda de
clientes, o importante & perceber
0s motivos que levaram a
desisténcia e desenvolver

uma estratégia com vista

a recuperacao.

Conheca a taxa de cancelamento
e perceba as suas razoes

Conhecida como churn rate (taxa
de cancelamento), esta métrica ira
evidenciar a gquantidade de clientes
gue deixaram de o ser, bem como
as causas que levaram a essa
desisténcia. Apurar estes dados

é de extrema importancia, nao so
para tentar recuperar os clientes
perdidos, como para evitar que
outros sigam o mesmo caminho.

No caso das compras online, por
exemplo, se estd a ter muitos
carrinhos de compras abandonados,
procure identificar problemas
técnicos na loja online — dificuldade
de pesquisa, de edicdo ou consulta
do carrinho, nas wishlists, no
checkout, na necessidade de
registo para completar a compra,
nos metodos de pagamento, ou até
metodos de envio.

Um fator impulsionador do abandono
de carrinhos online é o preco elevado
do produto ou servico, dos portes

ou dos custos de envio. Analise com
atencao estes fatores, pois poderao
estar a impedir a concretizacao do
negocio.



Crie um plano
de recuperagao

Encontrada uma situacao de perda
de clientes, e determinadas as
causas provaveis, é hora de agir.
Tente recuperar esses clientes,
focando-se neles.

Marque uma reuniao, faca
remarketing via email, ofereca
um desconto exclusivo.

Nao significa que a culpa daquela
desisténcia seja necessariamente
sua, dos seus colaboradores, da
equipa de vendas ou do seu negocio,
mas tem que pensar que se aqueles
eram seus clientes e deixaram de

0 ser, provavelmente tornar-se-3ao
clientes de outra marca, empresa

OuU negocio, e 0 seu dever

é reconquista-los.

19
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Implemente modelos de
acompanhamento da
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performance

Crie a estrutura certa para que
a sua empresa possa crescer
de forma sustentada. Defina
0S objetivos comercials e
acompanhe o cumprimento
dessas metas ao longo do
tempo para que possa agir
atempadamente.

Definir e medir devem ser
sempre palavras de ordem

Para que possa definir objetivos e
avaliar a sua concretizacao, antes
de mais €& importante definir KPIs

(key performance indicator]. Estes
indicadores de performance serao
a trave-mestra que ird orientar o

desenvolvimento da sua empresa.

A definicdo dos objetivos devera
conter uma componente global,
de objetivos globais da empresa, e
uma componente mais detalhada
relacionada com a performance
dos recursos que compoem a
organizacao.

De nada servira tracar objetivos
comerciais demasiado ambiciosos,
se nao existir a possibilidade real
de concretizacao. E importante
gue exista sempre um desafio de
superacao inerente aos objetivos,
mas com a dose certa de realismo,
caso contrario, o efeito sera inverso:
perda de motivacao.

A definicdo e avaliacado de KPIs é
sensivel, requer uma boa dose de
ambicao, bom-senso e partilha dos
resultados sempre que 0S mesmos
sao alcancados.

Uma estratégia de crescimento
para um negocio tem de envolver
a equipa, sempre. Se as suas
equipas nao estiverem a bordo,
Nao conseguira implementar uma
estratégia eficaz e consistente,
nem obter resultados solidos.
Trata-se de cultivar um ambiente
salutar e coerente na sua empresa,
assegurando-se que todos os
colaboradores estao a trabalhar
para 0 mesmao: 0 sucesso do seu
negdcio — que € também o
sucesso deles.
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Aposte em tecnologia
gue automatize
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Proceéssos

Medir indicadores, analisar
metricas, controlar as contas
bancarias, tratar das tarefas
administrativas, elaborar
padroes nao e tao facil como
parece, num negocio que esta a
comecar. A tecnologia é o aliado
certo para que se possa focar
nos resultados.

Vivemos num mundo cada vez
mais inteligente. Ha reldgios
inteligentes, casas inteligentes,
carros inteligentes. E o0 seu negécio,
é inteligente?

Hoje em dia existe tecnologia que
trabalha para si, simplificando a
gestao da sua empresa. E nao é
apenas o trabalho administrativo
gue pode ser automatizado. Ha
tecnologia dotada de ferramentas
de inteligéncia artificial que ja esta
preparada para funcionar como
um assistente pessoal que alerta
sobre situacoes andmalas, prevé
resultados e antecipa cenarios.

Os desafios do negdcio a escala
global sao enormes, mas a
tecnologia de suporte ao negocio
hoje disponivel ajuda a ultrapassar
esses obstaculos de forma simples.
Conheca o Jasmin, um software de
gestao inteligente que ird aumentar
0S resultados da sua empresa.

Garanta uma gestao simples
e rapida do negocio

Fature online em poucos segundos

Crie faturas, responda a pedidos de
orcamento, crie notas de credito ou
débito, emita as guias de transporte
e cumpra todas as obrigacoes legais
e fiscais com o Jasmin de forma
simples e rapida.

Simplifique a gestao de
compras e fornecedores

Saiba sempre que quantidades
comprar. O Jasmin indica-lhe as
encomendas a efetuar a fornecedor



consoante as vendas de outros

periodos e encomendas em carteira.

Ajuda também na conferéncia do
material recebido e garante-lhe um
controlo automatizado de stocks.

Controle facilmente o inventario
e 0S movimentos de armazém

Saiba sempre que quantidades
comprar. O Jasmin indica-lhe as
encomendas a efetuar a fornecedor
consoante as vendas de outros

periodos e encomendas em carteira.

Ajuda também na conferéncia do
material recebido e garante-lhe um
controlo automatizado de stocks.

Organize facilmente os
pagamentos e recebimentos

Jasmin
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permite prever com confianca

0S movimentos financeiros. O
Jasmin auxilia o planeamento dos
pagamentos e recebimentos, a
definicdo de limites de crédito ou a
monitorizacao de valores pendentes
e respetivos prazos de vencimento
de forma a garantir uma tesouraria
solida.

Tome decisOGes acertadas com
base em indicadores de gestao

Aceda a um monitor de negodcio que
lhe indica a situacao financeira da
sua empresa e |lhe da previsoes de
resultados.

Do que esta a espera
para experimentar?

Experimente ja o Jasmin
Express: uma versao gratuita
até 30.000€ de faturacao ou
durante um ano.

Gratuito, 100% cloud e
certificado, o Jasmin é o
parceiro que o seu negocio
precisa para cescrer.
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Software by PRIMAVERA

Visite-nos em
www.Jasminsoftware.pt



https://www.jasminsoftware.pt/
https://www.facebook.com/jasminsoftware
https://www.linkedin.com/company/jasmin-software/
https://www.youtube.com/channel/UCgBBTssCr7u8gZoDlQ9LT5A



