VENDA POR REFERENCIA: A ARTE DE
VENDER SEM VENDER

Como construir reputac¢io, gerar confianca e
transformar clientes em multiplicadores do seu
negocio.

Durante muito tempo, vender foi associado a arte de convencer. Mas, no mundo atual, onde a
confianga € o ativo mais valioso, as vendas mais poderosas nao nascem da insisténcia —
nascem da reputacao. Este e-book convida vocé a refletir sobre um dos canais mais eficazes,
humanos e sustentaveis de vendas: o marketing por referéncia. Aqui, vocé vai entender como
ser lembrado, indicado e, principalmente, desejado — sem precisar se vender o tempo todo.



VYocé esta vendendo... ou sendo
comprado?

Muita gente ainda acha que vender é convencer. Mas as melhores vendas acontecem quando o
cliente ja chega decidido. Confiante. Certeiro. E isso s6 acontece quando vocé ja foi
recomendado. Quando sua imagem chegou antes da sua proposta. Quando seu nome ja é
falado - mesmo quando vocé nao esta na sala.

Essa é a venda de maior valor: aquela que vocé nao precisou buscar. Ela veio até vocé porque
alguém fez questao de indica-lo.

Canais de venda: o que realmente converte?

Existem muitos canais de vendas: redes sociais, anuncios pagos, prospecgao, inbound,
parcerias... Todos funcionam. Mas existe um canal com maior poder de conversao: a
recomendacao.

150 © ©

Confianca Transferida Cliente Aquecido Maior Conversiao
Quando alguém de O cliente ja chega As pessoas compram de
confianca indica seu nome, aquecido, pronto, com quem elas confiam. E

o caminho entre contato e objecoes minimas. confiam em quem outros ja
fechamento encurta confiaram.

drasticamente.



Referéncia ndo € sorte. E estratégia.

Ser indicado nao é sorte. E consequéncia. E estratégia. E intencéo. Fazer um bom trabalho é o
minimo. Mas ser lembrado e indicado exige mais: exige experiéncia memoravel, marca clara e
postura impecavel.

Muitos profissionais dizem "quero ser

Entrega de Valor
Valor excepcional para os clientes.

indicado". Poucos se perguntam: "O que

estou fazendo para isso acontecer?". . Experiéncia Memravel
Interagao Unica e marcante.
Vocé nao é lembrado apenas pelo que
Marca Clara
entrega. E lembrado pelo que causa. Pela . dentidade forte ¢ reconheciel
histéria que deixa. Pela marca que imprime \. Postura Profissional
Imagem impecavel e confiavel.

nas pessoas.

O BNI é um canal de vendas. E dos mais
poderosos.

O BNI nao é um grupo de encontros semanais. E um ecossistema de geracéo de negocios
baseado em relacionamento, confianca e reciprocidade. Quem entende isso, trata o grupo
como um canal ativo de vendas.

Participacio Ativa Entrega de Valor Compromisso

E preciso alimentar o Entregar valor real e gerar Quem se compromete
canal: participar com confianca continua. com o processo colhe
presenca, formar resultados concretos.
conexoes.

O BNI é solo fértil. Mas é preciso plantar.



Quer mais vendas? Plante mais
sementes.

Vendas nao sao colhidas por quem grita. Sao colhidas por quem cultiva reputacao. Se vocé
deseja mais negdcios, agregue valor nos 1-2-1s, esteja presente, entregue com exceléncia e
torne-se facil de indicar.

Plante Relacionamento Colha Confianca

. . ) A confianca é resultado de
Cultive conexdes genuinas qo )

P relacionamentos bem
e significativas IN\ )
cultivados

Colha Referéncia Plante Confianca

As indicacoes virao o
[Ib Demonstre consisténcia e
naturalmente quando a @)
i i an entregue valor
confianca estiver
constantemente

estabelecida

Quem nao planta reputagao, nao colhe recomendacao.

Venda por referéncia: a arte de vender sem vender

A venda por referéncia é poderosa porque nasce da confianca. Quando alguém te indica, vocé
nao precisa mais convencer — s6 confirmar o que ja foi dito sobre vocé.

Por isso, trate cada cliente como um elo da sua cadeia de crescimento. Cada entrega, cada
atendimento, cada detalhe... tudo comunica.

© No fim das contas, venda boa é aquela que vem de gente que te admira. Que fala de
vocé com orgulho. Que faz questao de te indicar.

Nao seja s6 mais um vendedor. Torne-se alguém que as pessoas fazem questao de recomendar.



