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Roteiro do .
Processo Comercial.

Vendas de alto padrao por ligagao — 0 passo a passo que usamos
na Fratelli House, com exemplos praticos para vocé adaptar
amanha.
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/] 001 — O PORQUE

Por que um processo — e por que a /zgacdo.

Na Fratelli House, a venda de alto padrao nao depende de quem esta livre na loja:
depende de um processo com uma atividade definida para cada cliente, em cada
fase.

Antes dele, cada vendedor atendia do seu jeito e a gente perdia negdcios sem saber por qué.

O coracao desse processo € a ligagao. O cliente de alto padrao esta acostumado a ser bem
tratado, e uma voz do outro lado mostra que ele nao é mais um na fila.

Este roteiro mostra, passo a passo, como estruturamos isso — com exemplos praticos que vocé
pode adaptar amanha.

Mensagem de WhatsApp informa. Ligagdo conecta.

O PRINCIPIO POR TRAS DO PROCESSO




/] 002 — O METODO

O passo « passo.

0 ]_ Saiba para quem vocé vende.

SASE Antes de qualquer script, defina o cliente. Posicionar-se como alto padrao é
abrir mdo de quem busca o mais barato para ganhar quem entende valor,
durabilidade e retorno.

EXEMPLO
“Nosso cliente € quem estd construindo ou reformando e quer um mdvel para

durar 20 anos — ndo quem estd comparando prego de loja de departamento.”

02 Todo contato vira registro.

erm Chegou pelo Instagram, WhatsApp, loja ou arquiteto? Entra no CRM como
Lead, com origem e responsavel. Sem registro, nao existe follow-up.

EXEMPLO

Lead do anuncio de sala de jantar - cadastrado com origem “Instagram -

anuncio” e dono definido no mesmo dia.

03 Ligue rapido.

LIGAGAO O primeiro contato é por ligacao, no mesmo dia. Quem liga primeiro sai na
frente de quem s6 manda catalogo.

EXEMPLO DE ABERTURA
“O1, Mariana, aqui € o Dante da Fratelli House. Vi que vocé se interessou pela
mesa Toscana e quis te ligar pessoalmente pra entender o seu projeto. Tem dois

minutinhos?”
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04 Entenda antes de apresentar.

placNosTIco Na ligacao, pergunte mais do que fala: ambiente, prazo da obra, quem decide,
se tem arquiteto. Preco so depois de entender o projeto.

EXEMPLO
“A obra estd em que fase? Jd tem arquiteto acompanhando? Para quando vocé

precisa do movel montado?”

0 5 Leve o cliente para a experiéncia.

EXPERIENCIA Convide para o showroom ou para uma conversa com o projeto em maos. E
aqui que o atendimento premium aparece: o cliente precisa sentir que foi

recebido, ndo atendido.

06 Apresente o orcamento conversando.

LB O orcamento nao é um PDF jogado no WhatsApp. Envie e ligue para apresentar
— o deal passa para a fase Orcamento.

EXEMPLO
“Te mandei a proposta agora. Posso te ligar as 18h pra passar item por item

com vocé?”

07 Follow-up com data marcada.

FoLLowsuE Todo orgamento sai com a proxima atividade agendada. O cliente se perde na
rotina dele; o seu papel é lembrar com urgéncia real (prazo de producao, data
da obra).

EXEMPLO

“A produgdo dessa linha leva 45 dias. Se a entrega € para dezembro, a gente

precisa fechar até dia 20 para garantir”
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08 Feche —ou registre o porqué.

DESFECHO Venda realizada, venda perdida ou inativo: todo negdcio termina com um

status e um motivo. E assim que vocé para de perder venda sem saber por

qué.

09 Reative quem esfriou.

REATIVACAO

Cliente inativo e arquiteto parceiro sem contato ha meses voltam para a fila de
ligacao. Relacionamento parado é dinheiro parado.

/| 003 — A ROTINA

A rotina que susiernia o processo.

Processo que nao vira rotina morre em duas semanas. Por isso cada vendedor
comeca o dia com uma lista clara e termina com numeros.

01 02 03

Lista de reativagcao diaria Resultado de toda Relatorio diario por
ligacao registrado vendedor

Cada vendedor recebe 0s 10 gac g

arquitetos parceiros ha mais Conectado, sem resposta, Ligacoes feitas, conversas

tempo sem contato e liga ocupado. Sem isso, nao da conectadas e mensagens

para eles no dia. para saber se o problema é trocadas chegam por e-mail
volume ou conversa. todo dia.

Ligacoes por vendedor/dia Se o time esta fazendo o volume combinado

Taxa de ligagoes conectadas Se o horario e a lista de contatos estao certos

Leads — Orgamento Se a primeira ligacao esta qualificando bem

Orcamento — Venda Se a apresentacao e o follow-up estao

funcionando
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/| 004 — PROXIMO PASSO

Quer implementar isso na sua
empresa?

Este roteiro € o esqueleto. O que faz ele funcionar é a implementacao: scripts
ajustados ao seu cliente, CRM configurado, rotina do time e acompanhamento
dos numeros até virar habito.

E exatamente isso que eu faco na Mentoria Dante Lopes com empresarios de
moveis de alto padrao — 0 mesmo processo que construimos na pratica dentro
da Fratelli House desde 2017.

PROXIMO PASSO

Me chama no direct do Instagram @dantelopesbr com a palavra:

PROCESSO

Ou acesse o site e agende uma conversa. Vou entender o momento da
sua empresa e te dizer, com sinceridade, se a mentoria faz sentido para
VOCé.

INSTAGRAM - @DANTELOPESBR DANTELOPES.COM.BR —
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