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Como Vender No Séeculo XXI

impressionante saber que em
pleno século XXI ainda existem
ambulantes,
capazes de nos remeter ao
passado, ao tempo que o
“caseiro”,

os vendedores

mundo era mais
baseado na “camaradagem”,
no “fiado”, no escambo.
Tempo da venda da esquina
também. E o bacana é que
esses “caras” vendiam e muito.
Tinham clientes fidelizados,
conheciam cada um pelo
nome, conversavam com eles,
tinham histéria para contar e
muita paciéncia para ouvir
suas histérias também. E é
nesses dias atuais em que
ambulantes  anunciam  seus
produtos, uns no megafone do
fusquinha branco e outros
andando a pé, que muitas
empresas de diversos
segmentos tfém me procurado
guerendo que eu faca “uma
magica”: ““Bizon, eu preciso
que minha equipe venda mais!

Como é que eu fago, rapaz?

Pode fazer uma palestra pra
gente sobre vendas?”

E eu, que fui um vendedor
fracassado até alguns anos
atrds, assumo o meu papel e
atendo ao “clamor” de quem
deseja
menos do que fer resultado.
Entendo bem a situacdo de
guem estd com problemas em
vendas.

nada mais, nada

Depois de muitos
tombos fui “iluminado por um
espelho” e percebi
problema estava em mim. Pois

bem. Como eu jd tinha escrito

que o

no artigo “O novo desafio do
marketing”, publicado em
primeira mdo na Quality
Magazine, a irrelevancia é um
problema

empresas,

sério que atinge
pessoas e
“respinga”
produtos e servicos também. A

obviamente nos
irelevéincia nada mais é do
que existir e agir sem saber por
qué. Triste isso, ndo €2 Agora

imagine um produto ou

°f



servico, que é solugdo ou
emoc¢ado para muita gente, nas
maos de um vendedor que
ndo sabe o bem que seu
produto faz ou o “mal que ele
espanta”. Mais irrelevancia! E
muita gente vendendo muita
coisa sem saber pra qué. E
quem ndo sabe bem o que
vende ou acha que sabe, ndo
“compra” nem mesmo a ideia
de seu proprio produto. E
muito menos vende.

Sabemos que hd muita
instrucdo sobre como vender
em tudo guanto é fonte de
se possa
imaginar. E as dicas sdo quase

informacdo que
sempre as mesmas. @)
problema é que as atitudes
também. Gente, o problema
de vendas estd na atitude!
Acreditem! Vender é agir em
sinfonia com a \visdo de
mundo do cliente. Se vocé
quer ganhar dinheiro nao vai
vender. Se vocé quer ajudar
seu cliente a decidir vocé vai
vender. O conceito de venda
consultiva enftra no cendario,
como um resgate do tempo
em que vendedores
ambulantes
espontaneidade,

qualquer

agiam com
sem
instrucdo técnica,

mas com naturalidade e
confiangca em sua atitude. Eles
tinham o principal:
interagdo humana, focada no

negoécio sim obviamente, mas

uma

igualmente sintonizada no que
o velho cliente precisava. Uma

coisa é certa e a experiéncia
comprova: tem cliente que
quer preco, sim. Vou te dizer
qual é ele: aguele gue ndo
sabe o que quer. Vocé
deveensind-lo. Vender no
século XXI é um processo
educativo para a compra.

Vocé educa o cliente para
bem

que ele se dé

comprando de vocé, pois
vocé tem o que ele precisa. E
se ndo tiver, mostre pra ele(a)
onde poderd encontrar. Os
que agem assim, vendem. Os
que vendem,
Sacou? Seja seu produto mais

caro ou mais barato, vende.

agem assim.

Simples assim. Isso & real
porque é a realidade: pessoas
compram porque precisam de
algo. Comprar é resolver um
problema ou agregar emocdo

a vida. So isso.

Para vender no século XXI, a
primeira coisa que é garantir a
qualidade que vocé diz que
tem. Ser honesto, entende?
Honestidade tem se tornado
algo raro. Se o seu produto ou
servico ndo tem a qualidade
declarada, vocé serd pego na
primeira fase do ciclo das

vendas, a fase da
experimentacdo, que pode
gerar confianca ou nado.

Qualidade por mais alta que
seja ndo é novidade e muito
menos inovacdo. E o bdsico
mesmo! Qualidade € a
promessa honesta. Mesmo que
seu produto ndo seja o melhor

e o mais caro. Como diz o

famoso endlogo  brasileiro,

Lopes, o homem do vinho:

— “Este vinho é barato, mas é
honesto, pois é agradavel e
ndo promete o que ndo pode
cumprir. Por isso considero que
seja um bom vinho!”

Muitos vdo dizer que ndo é
“qualidade é a
exceléncia decorrente de um

isso, que

processo de fabricacdo
excelente”. Mas qualidade, na
pratica, vem é do ponto de
vista do cliente. No Brasil, um
bom exemplo disso é o
Habib's,
drabe que vende muito. Seu

rede de fast-food
carro-chefe sdo as famosas
esfinas abertas. Tem época
gue chegam a custar R$0,49.
NGo é a melhor que existe,
todo mundo sabe disso. Mas é
boa. O Habib's promete uma
boa esfiha por um preco
popular. Em momento algum
eles declaram que é a melhor.
Mas prometem um produto
bom, por um preco altamente
competitivo. J& o atendimento
deles em loja € um ponto
fraco. Mas o ambiente de
happy hour das lojas situadas
em bairros residenciais, com
televisdes LCD e playground,
se soma ao preco atrativo
gerando um custo-beneficio
interessante. E nas lojas mais
centrais, as quais ndo tdo
aconchegantes, vale o lanche

rédpido e diferente. Eles existem




para quem quer um fast-food

“descolado”, prdtico e
diferente dos classicos
sanduiches americanos.
Estratégia de custo, sim,

opcdo deles. Nao quer dizer
que vocé tenha que vender
barato como o Habib's, mas o
que importa é a sintonia da
sua promessa e da sua oferta
com o publico-alvo que vocé
quer atingir.

Em segundo lugar, é essencial
saber bem em que negdcio
vocé estq, ou seja, o que ele
representa PARA O CLIENTE.
Acredite se quiser: muita gente
aginda vive na famosa visdo
miope, achando que estd num
negdcio, mas estd em outro. O
que define isso ndo sdo as
caracteristicas do seu produto
ou servico e nem sua utilidade,
mas o que o cliente ganha ao
usa-lo.Sabendo bem qual é o
seu negocio, portas se abrirdo
para que vocé fale o que o
cliente quer ovuvir, desde a
abordagem de vendas até a
sua estratégia de divulgagado.
Entao, “se liga”!

Em terceiro, um erro muito
segmentacdo e
definicdo do publico-alvo.
Vocé saber
separar
populacdo em partes para

comum:
precisa iSSO:
segmentar é uma

enxergar qual delas vocé

quer. Os tfipos mais comuns de
segmentacdo:

X> Segmenta¢do
Geogrdfica: por cidade
ou regido, bairro;

X> Segmenta¢do

Demogrdfica: por
idade, sexo, tamanho
da familia, rendaq,
ocupacdo, religido,

grau de instrucdo;

X> Segmentagdo
Psicogrdfica: por estilo
de vida, personalidade;

X> Segmentagcdo

Comportamental:
Ocasioes, Status do
usudrio, afitude em

relacdo ao produto ou
servico.
Do conftrdrio terd muita dor de
cabeca, pois ndo hd nada
desmotivante do que
perceber que seu esforco de

mais

venda ndo da resultado.
Grande parte dos negdcios
gue ndo fecham sdo erros de
“pontaria”. E quando fazemos
a coisa certa para o cliente
errado. Tem muita gente que
pulou essa bdsica etapa e
estd se dando mal por ndo ter
pensado nisso ou por ndo
periodicamente.

Descubra quem realmente é o

repensar

seu alvo. E quando descobrir,
frate de
decide. O mercado j& é denso
demais pra vocé fazer tudo
certo, ainda mais para perder
0 seu tempo com uma pessoa

falar com quem

gue ndo tem voz de decisdo
para nada. E mesmo para os
gue ja tém certeza deste alvo,

vale a pena se questionar a

cada dois ou trés anos. O
mercado muda e o seu cliente
pode mudar sem que vocé
perceba. Entdo vamos definir
o publico-alvo e dentro dele, a
pessoa-alvo. Isso vai variar de
empresa para empresa.

Em quarto lugar, destaco os

famosos stakeholders. Para
sabe, o}y

stakeholders sdo aqueles que

quem n&o

podem fe indicar ou ser
indicado por vocé, fazer
parcerias,  formar  opinido

relevante sobre o seu negbcio,
enfidades de classe
diretamente ou indiretamente
relacionadas ao seu produto,
colegas, e € claro, o cliente.
Descubra quem sGo  0s
stakeholders do seu negdcio e
defina acdes praticas para
estimuld-los, mostrando o valor
do seu frabalho e gerando
valor para eles. Transforme-os
em parceiros de verdade e
ndo em parceiros para
constar. Parceiro é aquele que
de dalguma forma se arrisca
junto com vocé e com sua

empresa, e vice-versa.

Em quinto lugar  esta
abordagem de vendas
objetiva, a comecar pelas

perguntas. Vocé deve fazer as
perguntas certas. E ndo tem
mdagica
cada caso € um caso. A

formula fambém,

esséncia & vocé descobrir:
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« O que o cliente deseja

ou precisa?¢

« Como seu
produto/servico pode
ajudd-lo?

*+  Quanto do seu
produto/servico ele
precisa?

« Em que vantagem de
negociacdo vocé estd
(se ele quer o seu
produto ou se hd outras

propostas  disputando
com a suq)?

* Quanto ele esta
disposto a pagar?

e Ele d& sinais de
lealdade (manter um
fornecedor que seja
bom)?

Em sexto e Ultimo lugar, vou
falar da dica obvia “que ndo
quer se calar”. Construa uma
rede de relacionamento forte.
Eu disse rede de
relacionamento e nao de
contatos. Contato ¢é
registro de letras e nuUmeros
que pode ndo ter significado

algum para seu resultado. J& o

um

relacionamento leva a muita
coisa. Vem da confianca, da
credibilidade.
“chama” confianca
“dinheiro chama dinheiro”. E
essa rede pode e deve se
estender ao ambiente virtual.
Neste caso procure gerar
confianca a partir de clientes
satfisfeitos ou  pessoas de
referéncia que conhecem o

Confianca
igual

seu produto e que possam fe
ajudar a mostrar evidéncias
para quem ndo te conhece.
Procure

credibilidade
evidéncias. Confianca chama
confianca. Faca disso o seu

mostrar sua

afravés de

mantra para vender.

Mais uma dica: existe uma

“coisa” chamada Facebook

que pode vir a se tornar “a
oitava maraviha do mundo”
para o profissional
ousado e seguir as dicas de
como
vendedores que arrebentam

no facebook. Estou dizendo

que for

vender. Conheco

que eles vendem mesmo, tém
resultado. Sei que muita gente
duvida disso,

mas €& fato.

Principaimente se j& tiver

definido o publico-alvo com

clareza e souber fravar bons
didlogos no chat. Ok?2

Vender no século XXl é
simplesmente fazer o bdsico,
bem feito,
confianca e

com auto-
melhoria
continua, principio da gestdo
da qualidade. Um vendedor
de quadlidade?2 Sim, de
qualidade, sinceramente
inferessado no sucesso do
cliente e no merecido sucesso
por

Resgate a esséncia: vender €&

suas vitoriosas vendas.
servir. Fazendo isso vocé estard
ajudando pessoas a decidir
certfo e até mesmo a tornar o
sustentdvel.

mundo mais

Sustentabilidade ¢é também
fazer o negdcio certo, com
resultado, sem desperdicio de

dinheiro e de esforco. Sucesso

a todos!.




