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			Introdução

			Confesso pra você que o título deste livro traz atributos incontestáveis e extremamente importantes para seu sucesso em vendas. Afinal, são qualidades que contribuirão muito para que você se destaque nesse mercado tão competitivo. 

			O talento é fundamental para um desempenho diferenciado de um profissional de vendas, mas para se obter sucesso nessa profissão serão necessários outros atributos, que você pode adquirir com o transcorrer do tempo. E sobre esses atributos, técnica e habilidade, é que vamos dialogar durante sua leitura.

			Acreditamos em poder capacitar e transformar simples vendedores em profissionais de alta performance, mesmo que sejam desprovidos do talento em vendas. Mas para isso é necessário o uso da técnica e de habilidade para vender e aí sim, teremos um profissional diferenciado da grande maioria dos bons vendedores. 

			O perfil do bom vendedor mudou de forma considerável em relação às características que eram valorizadas no passado. Atualmente não basta apenas ter um bom papo e uma dose de carisma com o cliente para se dar bem com as vendas. O vendedor do século XXI precisa ter a capacidade de aprender a aprender e ir evoluindo a cada dia.

			Conhecer muito bem o produto é primordial para persuadir o cliente e, dele você precisa conhecer as características, vantagens e os benefícios oferecidos. Não dá mais para enganar ou mascarar requisitos que são extremamente importantes para o cliente. A falta de conhecimento do produto levará o vendedor ao descredito, a insegurança, e o mais importante, a não fechar a venda.

			O profissional contemporâneo além de conhecer muito bem o seu produto, capricha em suas apresentações de vendas e busca ressaltar diferenciais competitivos, conduzindo e levando o cliente a fazer negócio com sua empresa. Entretanto, o mesmo precisa preparar a sua apresentação de forma eficaz, pois não dá para fazer improvisos e tocar a apresentação de forma amadora. É importante demonstrar profissionalismo nesse quesito, pois é fator determinante para influenciar o seu prospect a decidir pela aquisição do seu produto ou do seu serviço.

			A minha ideia com esta obra é discutir e apresentar propostas para que você se torne um profissional de vendas diferenciado, capacitado mas sobretudo, que gere resultados importantes para sua carreira e consequentemente para sua empresa. Se você já se encontra em um alto nível quanto a performance e resultado, ótimo! Lembre-se que é sempre possível melhorar, superar metas e alcançar objetivos mas, tem um detalhe importante: você não navega sempre em águas calmas e a concorrência está sempre buscando a superação, ou seja, sempre haverá um vendedor muito bem preparado e, o seu desafio é superá-lo, sempre.

			A nossa abordagem sobre habilidades e técnicas imprescindíveis para um profissional de vendas, parte do ponto de vista em que o “vendedor visita o cliente”. E também trago alguma bagagem e expertise da minha carreira de mais de vinte e cinco anos atuando no segmento Editorial. 

			Durante esse período atuei como profissional de vendas e ocupei cargos de liderança em grandes empresas e multinacional de grande porte. Embora o relato de cases e abordagens venham dessa vivência do segmento Educacional, profissionais de vendas de qualquer outra área ou segmento poderão acompanhar essa viagem na relação vendedor | cliente, e agregar novos conhecimentos aqui obtidos para sua área de trabalho.

			Portanto, se você trabalha na área comercial e atualmente ocupa um cargo de consultor, supervisor, representante, gerente, diretor ou mesmo seja um homem ou uma mulher de negócios, acredito que poderemos contribuir sim e agregar novos conhecimentos para a sua carreira.

			Apesar de toda preparação em vendas, usar a técnica para persuadir o cliente é extremamente importante. O profissional precisa ter conhecimento sobre essa habilidade e saber aplicá-la nos momentos oportunos. E sobre esses temas essenciais para sua formação, trocaremos muitas ideias a fim de ajudá-lo com atitudes eficazes nas suas abordagens. Contudo, você é nosso convidado especial para esta leitura.

		


		
			
O papel do vendedor no cenário atual

			Há algum tempo atrás o papel do vendedor era visto com certa descrença e sem valorização do mercado de trabalho. Isso mesmo, o vendedor tinha fama de ser conversador, de querer vender seu produto a qualquer custo, enganador, que fazia promessas e nunca cumpria e quase sempre eram chamados de enrolões. De fato conquistar a credibilidade do cliente era um grande desafio a ser batido.

			É verdade que muitos profissionais migravam para a área de vendas apenas como uma opção passageira de trabalho e como uma forma de ganhar algum dinheiro. Então você tinha diversos estudantes e de diversas áreas atuando como vendedor, profissionais de outras áreas que estavam desempregados, enfim. Em geral esses profissionais não se preparavam para uma atuação digna de um profissional de vendas, pois além de terem outras atividades os mesmos não levavam a sério a profissão de vendedor. Com isso criou-se um paradigma negativo que denegria e muito a imagem desse profissional.

			Hoje, com a competitividade do mercado e o cliente cada vez mais exigente, surgiu um novo perfil de profissional, desaparecendo assim o vendedor amador, aquele que conseguia vender apenas com o seu carisma, com uma dose de simpatia mas, que o conhecimento do produto, técnica e habilidade de venda não faziam parte do seu repertório.

			No cenário atual, a força de vendas das empresas tem um papel estratégico fundamental para o sucesso da organização no mercado. Sobretudo pelo grande número de produtos disponíveis para o consumidor e de poucos diferenciais que são apresentados. Por isso as grandes empresas investem na capacitação da sua força de venda, e esse investimento pode fazer grande diferença na sua participação de mercado.

			A profissão de vendas é uma das mais exigentes do mercado e por que não dizer a mais exigente. O mercado exige um profissional qualificado – com graduação completa – e para alguns cargos a pós graduação, o vendedor precisa conhecer plenamente o seu produto ou serviços oferecidos, é necessária uma postura ética e profissional, bastante comprometimento e determinação para superar as adversidades do dia a dia, e grande capacidade de aprender para que possa se manter competitivo. Esses são apenas alguns dos atributos que devem fazer parte do seu portfólio.

			Hoje, esse profissional é visto de uma forma respeitosa e valorizada, não só pelos clientes como pelas empresas, que adotam políticas de incentivos e comissionamentos que dão oportunidades de remunerações satisfatórias para os grandes vendedores.

			Você percebe que o vendedor atual precisa se comprometer totalmente com o seu trabalho, assim como o médico, engenheiro e qualquer outra profissão. E acredito que você perceba a importância de se dedicar para uma perfomance de destaque, o que justifica a leitura desta obra, certo?

			Eu quero dar algumas razões para que você escolha essa profissão:

			
					Variedade de empregos disponíveis no mercado;


					Oportunidade de trabalhar como autônomo, usufruindo de maior liberdade;


					A presença constante de novos desafios;


					Oportunidade de fazer carreira dentro da organização;


					Oportunidade de superar expectativas do cliente;


					Oportunidade de ganhar dinheiro e outros benefícios além do salário.


			

			O profissional que entra no universo da área comercial e que se predispõe a trabalhar como vendedor, é importante que tenha a necessidade de fazer sucesso em vendas. Ao longo da minha carreira profissional pude conhecer muitos vendedores que se destacaram no seu trabalho, em todos eles, percebi uma vontade enorme de fazer sucesso, de querer ser o melhor, além da vaidade e o desejo permanente de estar no lugar mais alto do podium. Mas para que você se considere diferenciado, ou para o alcance do estrelato, é necessário trilhar por alguns caminhos. Vejam quais são:

			Amor pela profissão

			O profissional de vendas de sucesso tem paixão pela arte de vender, é motivado pelo desafio de persuadir o cliente, convencendo-o que o seu produto é o melhor do mercado, representa bem a empresa em que trabalha, com orgulho e satisfação, passando uma imagem sempre positiva para o cliente. É um profissional que busca conhecer bem o seu produto, e que, quando fala dele para o cliente, se pode perceber a emoção e o entusiasmo por estar vendendo um produto confiável e que vai trazer beneficios significativos para o cliente. A paixão pela sua profissão o torna mais confiante e disposto a superar as adversidades do seu cotidiano.

			Disposição para trabalhar com afinco

			Não conheço um profissional bem sucedido cujo sucesso não tenha sido consequência de muito TRABALHO. E com vendas não é diferente, de fato, é necessário muito empenho para alcançar um determinado objetivo. Com frequência ouvimos dizer que alguém bem sucedido deu sorte. Mas na verdade a sorte é uma aliada da ousadia, do comprometimento e de quem trabalha com afinco.

			Um profissional de vendas deve estar sempre focado no resultado, pois o número de horas que são necessárias para um bom desempenho do seu trabalho, é indiferente. Você pode incluir de 10 a 12 horas incluindo o final de semana se for necessário, mas o resultado final por esta dedicação é sempre gratificante.

			Trabalhar com afinco é não medir esforços para alcançar um objetivo. É ter disciplina, dedicação e muita persistência. Trabalhar com afinco é ter determinação para chegar ao pódio e também orgulhar-se de si mesmo pelo trabalho árduo que foi superado.

			Necessidade de realização

			O vendedor deve desejar fazer sucesso. E essa é uma regra extremamente importante e que precisa fazer parte de sua caminhada. A necessidade de realização é tão importante que ela é a responsável por impulsionar vendedores medianos a querer ser o melhor do seu mercado, e é a mesma que impulsiona o bom vendedor a continuar se destacando e melhorando cada vez mais a sua perfomance. Afinal, devemos manter essa chama e alimentá-la diariamente para que você tenha a ambição de ser o melhor. Não basta apenas competir, tem que ser o melhor!

			O profissional de vendas deve estar sempre refletindo sobre suas ações e postura diante do cliente. Essa reflexão deve ser sempre diária, ao final do contato com cada cliente ou mesmo ao final de um dia de trabalho. 

			É importante que essa análise seja bem ampla e alguns questionamentos precisam ser feitos: Como foi minha abordagem com o cliente? A minha apresentação foi persuasiva? Em que momento da apresentação o cliente demonstrou interesse? À essas perguntas, as respostas precisam, de fato, corresponder com a realidade de cada visita.

			Um grande vendedor nunca deixa de fazer reflexões pertinentes e que irão contribuir com o seu crescimento. A minha experiência é como profissional de vendas do mercado Editorial há mais de vinte e cinco anos, área em que continuo atuando, tendo escolas do mercado privado como um dos meu clientes. E ainda hoje continuo fazendo minhas reflexões diárias e sempre me questiono se eu fui simpático com o diretor da escola, com o porteiro, com a secretária, enfim.

			 Não basta ser simpático com quem decide, procure ser humilde e trate com simpatia e respeito as pessoas que lhe abrem as portas. Cultive essa necessidade de ser o melhor em sua profissão e seja autocrítico. Reflita sobre suas ações diariamente procurando aparar as arestas numa busca constante pela evolução da sua perfomance.

			Seja otimista

			O otimismo é um ingrediente que não pode faltar no cardápio de um bom vendedor. O seu pensamento é um estimulante das suas ações e consequentemente para o resultado que deseja. Talvez não traga o resultado desejado, é claro, mas ele influencia diretamente no resultado de suas conquistas.

			Certa vez, eu precisei desligar um vendedor da minha equipe porque o mesmo era um pessimista dos mais indesejados. É óbvio que ao perceber esse traço de sua personalidade eu o chamei à minha sala, conversei de forma transparente e verdadeira apontando onde ele precisava melhorar. O seu resultado de venda era mera consequência do seu posicionamento pessimista, ficava sempre abaixo de toda a equipe de vendas. Busquei dar o suporte necessário para que o mesmo evoluisse em sua perfomance e saísse de uma vez por todas dessa situação. Por isso, realizei algumas mudanças com a finalidade de ajudá-lo: otimizando a sua região, diminuindo o número de clientes para que pudesse melhorar a qualidade das suas visitas, trabalhando junto nas visitas aos seus clientes, enfim. O seu pessimismo era persistente e se tornou muito difícil de ajudá-lo. Já estava extrapolando e influenciando negativamente os outros vendedores e, dessa forma ficou difícil de mantê-lo na equipe, precisei dispensá-lo.

			É quase uma regra que a falta de otimismo em um vendedor é a constância de um pensamento e postura pessimistas, sobre todas as situações: os produtos, os serviços, a empresa, os clientes etc. Nada parece despertar algo benéfico em seu trabalho. Essa é uma postura que pode contagiar outros integrantes da equipe e afetar consideravelmente todo um resultado. Portanto, procure ter uma visão favorável sobre as coisas que cercam o seu trabalho e visualize as virtudes. Não se deve ignorar os pontos fracos do seu produto ou serviço, entretanto, tenha uma visão otimista e você vai conseguir enxergar pontos positivos importantes.

			Administre bem o seu tempo

			Os profissionais de vendas de sucesso são implacáveis quanto à administração do seu tempo e do seu planejamento diário, pois os melhores resultados vêm de um pequeno número de fatores. Estudos demonstram que a maioria dos vendedores investem 80% do seu tempo nos 20% menos importante de seu trabalho, ou seja, maior tempo investido no trabalho de campo, em visita ao cliente. E apenas 20% do seu tempo fazendo o trabalho que gera 80% de seus resultados, ou seja, menor tempo investindo no planejamento, nas informações sobre o cliente, em que produto apresentar, qual a melhor abordagem etc.

			O vendedor de sucesso sabe da necessidade de um bom planejamento e de organização, por isso valoriza muito esses fatores. Esse profissional investe 80% do seu tempo nos 20% do trabalho que trazem os maiores resultados, ou seja, um investimento maior no planejamento de suas ações – pesquisando sobre o perfil do cliente, qual o melhor produto a ser apresentado, melhor dia e horário para atendimento, agendamento de sua apresentação, enfim. Esses cuidados são importantes e vão contribuir muito no seu resultado. Por isso, invista um maior tempo do seu trabalho no seu planejamento e em suas ações de marketing, que podem ser semanais, mensais, trimestrais e assim por diante.

			Seja capaz de fazer perguntas ao cliente e de ouvi-lo

			Conversaremos um pouco mais sobre esse assunto mais à frente. Entretanto, é importante destacar que essa habilidade é fundamental para seu sucesso em vendas. A época do vendedor falante e que quase não escutava o cliente, já passou. Estamos na era do vendedor perspicaz, que precisa estar preparado para fazer perguntas inteligentes, sem perder o objetivo de descobrir as necessidades do cliente.

			Um velho amigo sempre me dizia: “falar é prata, ouvir é ouro”. Bom, essa frase demonstra a importância de escutar mais do que falar. Durante uma entrevista de venda o seu objetivo é descobrir o que o cliente precisa e de que forma o seu produto ou serviço pode trazer beneficios.

			O profissional de vendas de sucesso é bom ouvinte. Ele escuta com atenção a resposta do cliente e tem habilidade para fazer perguntas que o estimule a falar de suas necessidades. Essa capacidade de ouvir o cliente e fazer perguntas para descobrir suas reais necessidades é que fazem a diferença e separam os bons vendedores dos medianos.

			Quando estiver diante do cliente e ouvindo sua mensagem, dê toda atenção do mundo para ele. Procure demonstrar sua atenção fazendo contato visual e se comunicando com o corpo. Você já ouviu dizer que o corpo fala, certo? E é isso mesmo! 

			Durante uma entrevista com o cliente você deve demonstrar total atenção ao que está sendo tratado, balance a cabeça para cima e para baixo demonstrando estar acompanhando o seu raciocínio, olhe fixamente nos seus olhos, ponha a mão no seu queixo, enfim. São gestos que transmitem respeito e atenção. Com essa postura profissional o cliente consegue perceber que você é um vendedor diferenciado e, isso vai te render vários créditos para sua apresentação.
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