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Mercado&

Vocé sabe

Poucos fatores sdo tdo decisivos no
mundo dos negdcios quanto a competén-
cia de vendas, muitos afirmam, inclusive,
ser o fator nimero 1 ou pré-requisito de
empresas de sucesso. Quando se fala do
universo de pequenas e médias empresas,
isso se torna ainda mais critico. A falta de
foco na area comercial se torna uma re-
ceita, quase que certeira, para a faléncia.
A tendéncia é que esse cenario se torne
cada vez mais critico e competitivo, fato
que sera bom para alguns e catastréfico
para outros. Saber vender de forma tati-
ca, profissional e ética ndo pode mais ser
considerado algo secundario, ou um luxo,
mas nesse sentido fica a pergunta: vocé
realmente sabe vender? Quando faco essa
pergunta, me refiro ao seguinte: sob de-
manda e de forma inusitada, vocé saberia
utilizar uma metodologia e passos simples
com o qual se basear para elevar suas
chances de ter sucesso em uma venda ou
negociacdo? Embora alguns tenham apti-
ddo nessa competéncia, a grande maio-
ria dos empreendedores responderia nao
e existe uma razdo muito especifica para
isso: embora promover vendas seja uma
das maiores causas de sucesso na empre-
sa, ndo é um assunto treinado e estudado
como realmente necessario. Nesse sentido,
preparei um raciocinio simples para enca-
rar reunides de vendas de maneira tatica
e eficaz, mas antes permita-me fazer uma
analogia deste mesmo raciocinio com uma
situacdo em que todos ja passamos na
vida. Imagina que ao chegar com dores a
um consultério médico vocé espera mais
de duas horas. Com uma dor quase insu-
portavel vocé é chamado a sala. Ao entrar,
0 médico mal olha para vocé e ndo te con-
vida a sentar. Quando vocé esta prestes a
relatar suas dores e o que sente, ele sim-
plesmente te corta e fala que vocé tem uma

Conheca 3 simples passos simples que
podem ajudar praticamente qualquer segmento

ve n de r ® de empresa a aumentar a conversdo em vendas

doenca terminal e que por isso precisara
fazer uma cirurgia carissima. O que vocé fa-
ria em uma situacao dessas? Com certeza,
eu iria procurar outro especialista!

Agora, voltando a nossa tematica so-
bre vendas. Acontece que a grande maio-
ria das pessoas vende exatamente da
mesma forma que o médico da analogia.
Nao criam relacionamento e ndao promo-
vem a confianca de seus clientes, ndo es-
cutam suas dores e ndo diagnosticam cor-
retamente suas necessidades por estarem
focados somente em faturar. Nesse senti-
do, leia com muita atencdo o processo de
3 simples passos que podem ajudar prati-
camente qualquer segmento de empresa a
aumentar a conversdo em vendas.

Diagnéstico

Diagnostico significa entender e levan-
tar as reais necessidades do seu potencial
cliente. Quais sdo seus problemas, dores e
implicacdes futuras, para ele e seu negdcio,
de permanecer na mesma situagdo.

Receita

Apresentar de maneira profissional a
melhor solugdo que ira resolver o problema
do potencial cliente. Qual o caminho mais
adequado em termos de superioridade téc-
nica, custo beneficio, entre outros atribu-
tos. E somente aqui, apds levantar as reais
necessidades do cliente, que apresenta-
mos qualquer solucdo, servigo ou produto,
nunca antes de diagnostica-lo.

Tratamento

Tratamento significa fechar a venda,
acordar os detalhes, finalizar a transac¢do
e iniciar a implementacdo da solu¢ao ou
servico ou simplesmente entregar o pro-
duto. Lembrando sempre dos devidos cui-
dados com o pos-venda.

Convido vocé agora a refletir: em qual
desses passos vocé ou sua equipe pode
colocar mais atencdo e energia?

Ao melhorar continuamente em termos
de competéncia, & simplesmente natural
colher melhores resultados! Afinal, se co-
lhe aquele que se planta.

Ao ler até aqui, vocé entendeu a criti-
cidade de profissionalizar as vendas de
sua empresa e também trés simples pas-
so0s que podem alavancar seus resultados
comerciais. Convido agora a colocar esse
conhecimento em pratica e, assim, se tor-
nar um empresario, ou profissional, mais
competente e com maiores resultados. m
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é master coach, especializado em
negocios, psicologia positiva e
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maior referéncia em desenvolvimento
de negbcios e solugdes corporativas
no Brasil e Coach Executivo e
de Negocios no BNI (Business
Networking International)



ATENGA

- IMPORTA

Nunca foi tao dificil para a publicidade
capturar a atencao. Neste quesito,
as [Bvistas sao imbativels™

@ Leitores prestam mais atengao ao ler

revistas do que quando se envolvem
com outras midias
® 82% dos leitores gostam da

publicidade nas revistas

® 58% dos leitores disseram que nao fazem
mais nada enquanto leem uma revista

® 43% concordaram que a publicidade em
revistas é relevante

® 57% concordaram que a publicidade em
revistas faz parte da experiéncia - mais do
que para qualquer outro canal

*Fonte: Projeto Pay Attention
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