Vocé Sabe Vender?

O baixo volume de vendas é a razdo do fracasso de muitas empresas. &nbsp; Para uma empresa as vendas sdo tdo importantes quanto sdo os
combustiveis para o movimento dos automéveis. &nbsp; Por mais atrativo que seja um ramo de atividade ou os altos investimentos realizados,
sem vendas todos estes fatores perdem o sentido. &nbsp; Ha muito tempo me intriga a preferéncia dos candidatos a empregos por fungdes
burocraticas, a alta rotatividade e o fraco “IBOPE” gozado pelas fun¢des comerciais. &nbsp; Ao longo dos séculos a humanidade produziu apenas
para a sua sobrevivéncia e ndo para comercializar. &nbsp; Em vendas o “sim” quase sempre vem depois de muitos “ndos”, o que para muitos é
causa de uma insuportavel frustragdo. Mas, como supera-la? &nbsp; Sabemos que os pensamentos causam emogdes e que elas por sua vez dao
origem as acdes. &nbsp; Se o vendedor pensa que para vender precisa convencer, vai apelar mais para a razdo e o processo de vendas vai virar
uma guerra. &nbsp; Porém, se encarar a venda como um processo de persuadir vai apelar mais para as emogdes. Buscara ajudar o outro a ver as
vantagens e beneficios da sua proposta e a decidir a favor de si mesmo e a querer obter os beneficios ou solugdes que seu produto ou servigo
oferece. &nbsp; Quando o vendedor tem a atitude certa € mais rapido e facil vender. Ndo gostamos de pessoas que nos vendem, preferimos os
que nos ajudam a comprar. &nbsp; Na préxima vez que vocé tiver que vender, experimente 0 processo de vendas que usa todas as letras da
palavraVE N D ER: &nbsp; Valorizar - E a importante fase da pré-venda. Antes de vender para os outros venda a si mesmo. Voceé faria negdcio
com vocé? Compraria 0s seus produtos e servigos? Seria cliente de si mesmo? So6 venda se acreditar que o cliente sera beneficiado. &nbsp;&nbsp;
&nbsp; Envolver — E a fase da abordagem. &nbsp:A abordagem é o momento para falar de tudo que interessa o cliente, menos de vendas. Afinal,
“pessoa interessante é pessoa interessada”. E hora de mostrar interesse pela outra pessoa, pela sua familia, por suas coisas e pela empresa.
&nbsp; Necessidade - E 0o momento da sondagem. E quando devemos descobrir as necessidades, desejos e problemas que incomodam o cliente.
&nbsp; Demonstrar — E mostrar levando em conta os interesses do outro. Vai além da técnica. E colocar o cliente no centro do palco e fazé-lo se
sentir os beneficios da solucéo oferecida. Para isso, a criatividade néo tem limites, usam-se todos os canais de comunicacao: visual, sinestésico e
auditivo. &nbsp; Esclarecer - E na fase que precede a decisdo que as objegbes aparecem. E preciso desfazer as objecdes ndo confrontando, mas
se posicionando do lado do cliente. No ranking dos medos dos vendedores, 0 medo das obje¢Bes ocupa o terceiro lugar, vem somente depois do
medo da morte e de falar em publico. &nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp; &nbsp; As “raposas velhas das vendas” tém seus truques, enfrentam
naturalmente as objecGes e as encaram como um pedido de mais informagdes: “justifique o que vocé esta dizendo” e ndo como: “ndo quero
comprar”. &nbsp;Aqui pesa a credibilidade conquistada pelo vendedor e pela sua empresa. &nbsp; Repetir — Trabalho, disciplina e persisténcia
sdo qualidades imprescindiveis de um vendedor de sucesso. Todo vendedor bem-sucedido usa a lei da probabilidade ao seu favor. Quanto mais
visitar e mostrar os seus produtos mais vendera. &nbsp; Ponha em prética as regras para VENDER e enfrente também o quarto maior medo dos
vendedores que é o fechamento e vera que ele ndo é um bicho de sete cabegas, pois “quem perde o momento certo, perde tudo”.&nbsp; &nbsp;E
para ser lembrado pelos clientes ndo se esqueca de fazer o pds-venda. Pois, pode-se considerar como cliente apenas aquele que repete a compra,

antes disso ele é apenas um consumidor eventual.
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