


Porém, nos mais variados ramos de negócio, o mercado está cada vez mais acirrado. 
Além da forte concorrência entre as lojas físicas, o comércio eletrônico (e-commerce) é 
um outro grande adversário e ganha cada vez mais força entre os consumidores.

Portanto, para manter a sua empresa um passo à frente dos seus concorrentes, o gestor 
precisa estar sempre atento, buscando novas alternativas para tornar o seu negócio 
mais atrativo e competitivo.

De forma geral, existem quatro principais maneiras de aumentar as suas vendas. São 
elas:

     Conquistar novos clientes.
     Vender mais vezes para a sua carteira de clientes atuais.
     Aumentar o Ticket Médio a cada nova compra dos seus clientes atuais.
     Aumentar o relacionamento com seus clientes atuais (Programa de Fidelidade).

Vender mais e melhor é o principal objetivo
de 11 em cada 10 empresários do varejo... 
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Para conseguir colocar estes pontos em prática a gestão deve ter planejamento, 
determinação e criatividade. Além disso, contar com a ajuda da tecnologia e de 
ferramentas adequadas ajuda a melhorar e otimizar os processos, fazendo com que um 
maior volume de vendas sejam fechadas de forma melhor e mais eficiente.

Este é exatamente  o foco deste material ! Trouxemos dicas eficientes para a sua 
empresa vender mais e melhor. Estude cada uma das sugestões e veja como você pode 
avançar com as suas vendas e consequentemente com a sua Lucratividade.

PS. Formatamos este material em forma de checklist. Se preferir, você pode imprimir e 
ir marcando com (CHECK) quando você for concluindo e aplicando cada etapa.
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(  )  ORGANIZE O SEU ESTOQUE

O estoque é uma área muito importante na sua empresa. Apesar de, na maioria das 
vezes, ser tratado como um setor essencialmente, saiba que seus resultados 
influenciam diretamente nas rotinas dos demais setores, como compras, vendas e até 
no setor financeiro. Para evitar falhas e gargalos, o passo número um é você ter um 
controle dos produtos armazenados, bem como um controle eficiente das operações de 
entradas e saídas das mercadorias.

Acompanhando com rigor tudo o que é vendido, pode-se identificar o tempo médio que 
cada produto fica em estoque e, consequentemente, saber exatamente os itens que são 
mais vendidos e a frequência em que eles devem ser comprados novamente, bem como 
saber os itens que ficam “encalhados” no seu estoque. Vale ressaltar que o excesso 
leva ao desperdício e que a falta de produtos gera perda de vendas.

Desta forma, o empresário sabe exatamente em quais produtos ele deve investir para 
não deixar faltar no momento da venda e também não perde mercadorias que por 
ventura podem ter o seu prazo de validade expirado. Uma importante dica para atingir a 
eficiência neste controle é abandonar os processos manuais ou planilhas e adotar um 
sistema para automatizar as rotinas de controle de estoque.

(  )  CAPACITE SUA EQUIPE DE VENDEDORES

Cada vez mais, é preciso manter um padrão de excelência no atendimento. Ser cordial, 
prestativo, auxiliar os clientes com dúvidas sobre os produtos e serviços vendidos pela 
empresa são essenciais hoje em dia. Por isso, o gestor deve estar sempre atento, 
observando se toda a equipe de vendas segue as mesmas diretrizes, pois desta forma 
os clientes irão sempre se sentir confortáveis e satisfeitos no seu estabelecimento.

Para isso, vale criar mecanismos de valorização, que estimulem e mantenham e equipe 
sempre motivada a buscar os melhores resultados, como por exemplo reconhecimento 
para os colaboradores que se destacam em determinado período, como bônus no 
salário, percentual de comissões diferenciadas, proporcionar algum tipo de treinamento 
ou até mesmo um dia de folga.
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(  )  QUALIFIQUE E AGILIZE O ATENDIMENTO

Além de possuir uma equipe bem treinada e motivada, sua empresa pode buscar 
maneiras de agilizar o atendimento na frente de caixa além de possibilitar aos clientes 
várias formas de pagamento para ampliar as possibilidades de venda.

Uma ótima forma de deixar os clientes ainda mais satisfeitos com seu atendimento é 
conseguir finalizar a compra rapidamente, sem filas, e ainda com a melhor forma de 
pagamento para ele, seja no cartão, no crediário ou no dinheiro. A rapidez e praticidade 
na frente de caixa, você conseguirá adotando um sistema de vendas que trabalhe 
integrado ao financeiro, considerando a possibilidade de adotar um sistema que 
possibilite você receber no cartão de forma integrada, assim você terá seu fluxo 
financeiro atualizado em tempo real.

(  )  CONHEÇA O PERFIL DO SEU CLIENTE

Uma das grandes vantagens de conhecer o perfil do seu cliente, entendendo seus 
hábitos e costumes, é poder tornar sua empresa mais próxima deles. Esta é uma das 
melhores maneiras de estreitar o relacionamento com seus clientes, além de te ajudar 
a ser mais assertivo em campanhas e marketing e também te ajudar a reduzir a 
inadimplência nas vendas a prazo.

Para isso, é essencial providenciar um bom cadastro de todos os clientes que compram 
na sua empresa. Entre as informações mais relevantes a serem armazenadas, 
podemos destacar o nome, CPF ou CNPJ, telefone, e-mail, endereço, data de 
nascimento, redes sociais, data que se tornou cliente, últimas compras realizadas 
incluindo a forma de pagamento utilizada e etc.

Você pode armazenar estes dados de forma manual utilizando uma planilha, o que 
tornará este trabalho bastante árduo, ou adotar a utilização de um sistema de gestão e 
automação comercial, que fará com que o seu trabalho fique muito mais fácil e prático, 
principalmente na hora de acessar e atualizar estas informações.
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(  )  CAPRICHE NA DIVULGAÇÃO O SEU NEGÓCIO

Mesmo que você tenha um ótimo negócio, se pouca gente ou quase ninguém souber da 
sua existência, será muito difícil ter vendas diárias suficientes para manter o negócio 
funcionando. Portanto, é indispensável divulgá-lo para o público.

Atualmente, as mídias de menor custo e com maior alcance e efetividade são os canais 
online como site e redes sociais. Pela importância atual do marketing digital, vale a pena 
investir para ter um site que seja visualmente atrativo e informativo, além de poder ser 
aberto e lido rapidamente smartphones e tablets (ser responsivo). Criar perfis do seu 
negócio no Facebook e Instagram também ajuda muito na divulgação de suas 
promoções, seus diferenciais e outras informações importantes.

Também continua valendo apostar em banners de fachada, placas de calçada, 
distribuição de panfletos e anúncios em carros de som que circulam pela sua região de 
atendimento.

(  )  INVISTA EM PROMOÇÕES

Já é de conhecimento de todo o gestor que todo o consumidor adora uma promoção, 
não é mesmo ? Por isso, esta pode ser uma ótima de ação de marketing e de aumento 
de vendas. Para ter sucesso, escolha produtos com boa aceitação e aplique um 
desconto bastante atrativo sobre eles. Da mesma forma que um programa de pontos, as 
promoções podem aumentar expressivamente o número de vendas de produtos, com 
ou sem desconto, além de aumentar consideravelmente o fluxo de clientes.

Claro que, você deve fazer um planejamento cuidadoso antes de aplicar tais descontos, 
pois eles não podem prejudicar demasiadamente a sua margem de lucro e nem o 
funcionamento do seu negócio. Não esqueça também, que uma boa promoção precisa 
de uma boa divulgação, então utilize todos os seus canais de divulgá-la.

(  )  SE POSSÍVEL CRIE UM PROGRAMA DE FIDELIDADE

É muito mais barato para o seu negócio fazer com que seus clientes retornem a 
comprar, do que ter que conquistar novos clientes todos os dias. Por isso, a “onda” do 
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momento é a fidelização! O problema é que não se tem como fidelizar um cliente, 
oferecer algo do seu interesse, sem conhecer o seu perfil. Aqui voltamos a salientar a 
importância de se ter um bom e sempre atualizado cadastro de clientes.

Com a análise do perfil dos seus clientes em mãos, você pode seguramente começar a 
estruturar um programa de fidelidade. Basicamente, a ideia do programa de fidelidade é 
quanto mais compras, mais pontos seu cliente acumula. Ao atingir determinada 
pontuação seu cliente ganha algo em troca, que pode ser um brinde, um produto ou 
serviço, etc. Consequentemente, você mantém o movimento do seu estabelecimento 
sempre em alta, os clientes comprando para ganhar mais pontos e ao vim retirar seu 
prêmio o cliente também pode acabar comprando novamente.

Para conseguir gerenciar o seu programa de fidelidade com tranquilidade e 
transparência, o ideal é que você consiga utilizar diretamente no seu sistema de gestão 
e automação comercial, pois assim você evita retrabalhos e possíveis erros.
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NÃO ESQUEÇA!

Capacitação e atualização constantes são fundamentais para qualquer empresário. É 
preciso estar atento ao mercado, suas mudanças e melhores práticas, além das 
ferramentas que possam trazer maior eficiência no atendimento. Afinal, procurar a 
inovação ainda é a melhor receita para estar um passo à frente da concorrência e com 
isso vender mais.

Sabemos que a rotina atribulada dos dias atuais não permite mais que se mantenha os 
controles em inúmeras e desconexas planilhas de Excel ou em documentos do Word. 
Em vários tópicos, vimos que é indispensável a utilização de sistemas automatizados e 
integrados para que se consiga fazer a gestão de forma prática e assim fazer com que 
seu negócio continue a crescer de forma sustentável.

Portanto, avalie as opções do mercado e adote uma que atenda todas as suas 
necessidades. Com certeza será um ótimo investimento e trará retornos como aumento 
da produtividade e consequentemente da sua lucratividade.
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