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o que o CLIENTE quer
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('5 Um guia inovador para
CAMPLIS aumentar suas vendas

SAdWY)



-

L |INDIGALIVROS!

Resumo de O Que O Cliente Quer Que
Voce Saiba

Este livro apresenta uma nova abordagem as vendas pratica apesar de
radical que Charan chama de vendas criadoras de valor. A abordagem de
VCS tem sido testada em diferentes setores em empresas como Unifi
MeadWestvaco e Thomson Financial.

Ela Ihe permitird entre outras possibilidades: obter um conhecimento mais
profundo dos problemas do seu cliente; entender como a empresa dele
toma decisdes; ajuda-lo a melhorar as margens de lucro e alavancar o
crescimento da receita; desenvolver novas ofertas customizadas; fazer
com que o preco receba a prioridade certa.

A estratégia de VCV ira diferencia-lo da concorréncia abrindo caminho
para uma determinacao de precos melhores margens de lucro mais altas
e um maior crescimento da receita com base em solidos relacionamentos
com os clientes que se aprofundam com o tempo.

No futuro todas as empresas ouvirdo o cliente com mais atencao e todo
gestor perceberd que as vendas ndo dizem respeito somente ao
departamento comercial. Enquanto isso este livro revelador Ihe mostrara
CoOmo comecgar.

Acesse aqui a versao completa deste livro
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