PROFISSAO: VENDEDOR!

Por, Carla Galo

O que vocé pensa desta frase?

"Vendedor € aquele que vende uma “ordenhadeira” mecéanica a um camponés
que tem uma vaca so, e terd que vendé-la para quitar parte do pagamento”.

Se vocé concordou com seu conteddo e ainda exclamou: "este sim é
vendedor!", certamente vocé também concorda que bom vendedor é aquele
que vende "gelo para esquimé”, "terreno na lua”, "vende a mée mas nao
entrega"”. Lamento dizer mas vocé estd na contramédo do pensamento sobre

exceléncia em vendas.

Houve uma época que ser vendedor era sinbnimo de falta de preparo, pura
labia e “enrolagdo”. A profissdo vendedor, antiga e necesséria ficou
desmoralizada.

Com o conceito de "fidelizagdo" o foco passou a ser a necessidade e satisfacao
do cliente.

O pensamento da frase inicial desconsidera a necessidade do cliente, aponta
para a "empurro terapia” e gera a inadimpléncia.

Ruim para empresa, péssimo para o cliente e desmoralizante para o vendedor.
O vendedor competente desenvolve sua atividade baseada em trés pilares:

- Influenciar, sem manipular;

Enfatizar vantagens e beneficios € necesséario, a questdo esta no limite de
sensibilidade deste processo. Até onde vai o saudavel esfor¢co do vendedor em
valorizar a venda, e onde pode comegar o desagradavel estagio de
convencimento do cliente fundamentado e o respeito a negativa do cliente.

- Trazer’introjetado” empresa e produto;
Incorporar os valores da organizacdo que representa, se considerar parte do
jogo e ndo expectador. Acreditar no produto que vende.

- Conquistar naturalmente o direito de vender;
O vendedor transforma-se num agente de marketing e a venda passa a ser
resultado do processo natural de envolvimento.

Assim a profissdo VENDEDOR resgata sua dignidade e cumpre seu
principal papel: vender solugdes e gerar satisfagao.
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