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CONFISSAO DE UM
LOUCO POR VENDAS

o e S

uero confessar uma coisa: sou louco. Calma, ndo

uso camisa de forga. Sou de outra espécie de doi-

do. Nao sou perigoso e nem tomo medicamentos,

mas minha loucura me acompanha desde a in-
fancia. Sou incontrolavelmente apaixonado pelo ato de ven- 1 5
der. Sim, eu sou um louco por vendas & assumo isso sem
problemas. Na verdade, tenho 0 maior orgulho de ser assim.
Penso em vendas assistindo filmes, lendo livros, em tarefas
didrias... Sou feliz sendo doido por vendas e convido vocé

a entrar para este time SO coM UMA BOA DOSE
dos loucos por vender, e loucunra sadia

porque S0 com uma E QUE CONSEGUIMOS

boa dose de loucura R E A I_ I Z A R

sadia & gue conse- TODOS 0S NOSSOS

uimos realizar todos
: sonhos

0S N0SS0S sonhos.







UM CONTADOR DE

HISTORIAS

0 mundo atual, muitos sdo oS concorrentes com
qualidades semelhantes e pregos similares. Nao se
engane: independente do ramo em que voce traba-
Iha, existem profissionais de vendas com capacida-
des parecidas e/ou superiores as suas - e provavelmente em
condicoes de fazer ofertas t3o boas como as que voce faz.
Diante disso, vende mesmo quem oferece algo a mais e esse
"amais’ s pode existir se vocé quiser sair do lugar-comum.

Em minhas palestras e consultorias, sempre deixo
claro que quem se destaca em vendas é o profissio-
nal que usa o coragdo e a emogdo nas negociagoes,
que surpreende o consumidor e o fascina.

A regra ndo € convencer o cliente, mas encant-lo, para que
ele sinta necessidade e vontade de comprar e, claro, voltar ou-
tras vezes para repetir a experiéncia de ser atendido por vocé.
Ganha-se o consumidor quando ele experimenta o excelente
atendimento, superando todas as expectativas preliminares.
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Costumo dizer que poucas coisas funcionam tao bem para
encantar o cliente como contar uma boa historia. Uma histo-
ria estimulante, divertida, adequada e inspiradora, contada na
hora certa, “quebra o gelo”, aproxima consumidor e vendedor,
torna o clima mais agraddvel e gera confianga - elemento
essencial para o progresso no mundo dos negacios.

Sou um vendedor contador de histrias e por iSso Voce vai
encontrar neste livro uma série de relatos sobre minhas expe-
riéncias nos muitos anos que tenho de trabalho com vendas.
F por meio dessas histdrias que conhecerd os grandes segre-
dos de uma negociacdo vitoriosa. Esses segredos passam por
coisas bem simples, mas que normalmente acabam esque-
cidas e deixadas de lado pelos profissionais de vendas. Sao
procedimentos que aplico diariamente no meu dia a dia e que
me proporcionam resultados excepcionais.

Falo aqui da paixdo pelo que faco - uma paixdo que
tem muito de loucura e outro tanto de lucidez. Eu pode-
ria integrar a estatistica de garotos de classe média baixa
que ndo encontram melhores condigoes de vida e ficam na
mesmice, mas me recusei a Ser “apenas mais um". Propus
a mim mesmo que teria sucesso e trabalhei nessa diregdo.
Eu sabia que o trabalho & que me levaria em frente. Tinha
BM Meu coracao a certeza de que eu iria crescer e chegar
onde queria. Em minha mente estava claro que "o SUCESSO
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& construido aos pedacinhos™ e eu me dispus a unir todos
0S pedagos necessarios para alcancar meu objetivo maior.
Quando passei a trabalhar, deixei de ser aquele
menino que se escondia no terreno da igreja para que
a mae nao o obrigasse a ir a escola. Abracei o traba-
lho como a minha (nica possibilidade de redencao.

Comecei descascando cebolas num varejao, morei den-
tro de lojas, enfrentei altos e baixos, estudei, me aperfeigosi,
desenvolvi sempre o otimismo, alimentei minha paixao por
vendas e coletei experiéncias que transformei em historias
inspiradoras, as quais fago questao de contar para as pes-
soas como forma de mostrar que todos sao capazes.

Ja sai de casa para procurar emprego segurando o
terco da minha mae. Ao longo do tempo, criei rituais para
ajudarem a me manter na direcdo certa, como o de “lavar
0 pé na praga’ a cada vez que precisava dar a “volta por
cima’ - essa & uma das historias que vou contar para
voce neste livro. E olha que eu dei muita volta por cima!

H4 uma frase atribuida ao escritor norte-americano
Mark Twain que diz: "Existem dois grandes momentos
na vida de uma pessoa: o dia em que ela nasce e o dia
em que descobre porque nasceu”. Eu tive a sorte de des-
cabrir cedo que queria trabalhar com vendas e isso me
trouxe o prazer de ser (til. Essa sensagdo vale muito.
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Aos 12 anos de idade, iniciei meu primeiro emprego.
Eu descascava cebolas em um varejao em Piracicaba,
cidade onde nasci. Lembro que, no meu dia de estreia
no oficio, uma moga que trabalhava comigo - naquela
época, eu era franzino e timido -, ao me ver literalmente
chorando, por conta das horas e horas com as cebolas,
disse: — “"Menino, nos
comecamos aqui cho-
rando, mas vamos termi-
nar sorrindo!”

Séabias palavras.
Proféticas palavras. Em
cada momento da mi-
nha vida, por mais diff-
cil que fosse, essa frase
me trouxe inspiracao,
coragem e a vontade
de nunca desistir. Hoje,
mais de duas décadas depois de ouvir aguela moga,
tenho a alegria de dizer que realizei o sonho de ser
um empresario de sucesso, consultor e palestrante
no ramo das vendas e escritor. 0 sorriso, agora, €
uma constante em minha face. Descobri e vivo a
felicidade de ser bem-sucedido.
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. Aproveitando Bssa
M&Mw ideia de acreditar sem-
nés comecamos aqui prg que tudo vai dar cer-
cgfw to, quero falar um pouco
MAS VAMOS TERMINAR mais sobre sonhos, mas

SO UM pouco, porque esse

S 0 R R I N D 0- assunto rende outro livro.

Um sonho tem o poder de manter vocé trabalhando foca-

do nos seus objetivos e com energia para superar todas as

dificuldades. A necessidade de realizar o seu sonho € que vai
te motivar a sequir em frente.

Meu sonho me carregou e me carrega sempre. Por

ter um sonho a realizar, eu nunca acordei um dia e

nem fui dormir uma noite sem sonhar e acreditar que
BU seria um grande palestrante.

Meu sonho me carregou até o sucesso.
Delxe que o seu sonho o leve também
aownde Voce quer chegar.

Sempre tive muito claro que sonhos nao se cons-
troem sozinhos. A concretizacdao dos nossos sonhos
e o resultado do empenho por aquilo que queremos
e acreditamos que podemos realizar. A cada manha,
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levanto da cama com o objetivo definido de cons-
truir minhas histarias, para depois poder conta-las
a0 maior nimero de pessoas possivel, deixando o co-
nhecimento para as novas geragoes de profissionais.

Caminhei e caminho sempre sem vacilar e cair em
tentages e oportunidades que acenem para mim como
maravilhas, mas que, na verdade, apos andlises, percebo
que ndo sdo. Foco nas metas que tenho e, com determi-
nacao, me comprometo totalmente com tudo o que quero.

Aligs, vocé sabe qual a diferenca entre estar envol-
vido e ser comprometido com algo? Que tipo de pro-
fissional vocé €7 Envolvido ou comprometido? Qual
£ a sua palavra-chave: envolvimento ou comprometi-
mento? Dificil definir? Vamos pensar juntos... Antes,
compartilho uma breve reflexao: Um hotel oferece para
seus haspedes, no café da manhd, ovos com bacon.
Neste caso, podemos dizer que a galinha que forneceu
0S 0v0S esta envolvida nesse projeto enguanto o porco,
que forneceu o bacon, esta totalmente comprometido.

F claro que ndo se pode levar esta ideia ao “pé da letra”
Nao quero dizer com isso que voce tem de morrer pelos seus
sonhos ou pela empresa na qual trabalha, mas, sem davida al-
guma, Se quiser ter sucesso, vai ter de dar o seu melhor sempre.
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Dar o melhor de si faz com que atravesse a fronteira do simples
envolvimento para chegar, entdo, a0 comprometimento neces-
sario a fim de fazer acontecer tudo o que desgja

Meu intuito & incentivar vocé a buscar intensamente e de
modo comprometido a realizacdo dos seus sonhos. Arrisque-se
0 quanto for necessario. Quem se propde a realizar oS proprios
sonhos sendo um profissional de vendas ndo pode temer deci-
sies aparentemente arriscadas. F somente tentando que pode-
mos ter a real dimensao do que somos capazes. Pense “fora da
caixa’, amplie seus horizontes e ultrapasse limites. Imagine um
futuro espléndido na sua vida.

0 fisico Albert Einstein disse:

“A l6gica levara vocé de A para B. A imaginagdo o
levard a qualquer lugar que vocé quiser ir’.

Aprendi muito na carreira de vendas e quero dividir com
vocé esse aprendizado, contando historias que vivi e das
quais tirei as melhores ligoes. Espero que a minha loucura
por vendas o contagie e que cada historia deste livro faga
voce refletir sobre a sua atividade como vendedor,

DEIXE QUE A LOUGCURA
POR VENDAS 0 CONTAGIE.

23






MAIS PAIXAO
DO QUE RAZAD

PP 5 <
<= -

0sso afirmar, sem medo de errar: vender é
muito mais emocional que racional, & mais
paixdo que razao. Vocé so vende se tocar o
coragdo do cliente.

Quem meu filho beija, minha boca adoca

Existe um provérbio muito conhecido que diz: “Quem meu
filho beija, minha boca adoga”. O que isso quer dizer? Quer
dizer que quando uma pessoa tem carinho, tem afeto e dedi-
ca atencao ao meu filho, ja ganhou ponto, tem crédito comigo.
Aquele que agrada meu filho, agrada a mim também.

Mas 0 que isso tem a ver com vender mais? F simples:
a verdade € que muitos vendedores se apavoram na hora de
negociar, quando tem a presenca de criancas. Afinal, ndo da
para conseguir o envolvimento dos pais na negociagao quan-
do os filhos estao em volta, querendo a atengao deles. Nego-
cios e criangas tBm uma relagdo delicada. Nesses casos, &

29
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muito dificil ter uma venda tranquila quando ndo se usa a boa
e velha psicologia infantil.

Imagine um pai interessado em um produto, tentando
conversar com o vendedor, & a todo momento sendo inter-
rompido pelo filho, que estd impaciente e quer ir embora. Ou
uma mae tentando decidir pela cor de um vestido, enquanto
0 filho esperneia no chdo ao lado do provador. Quantos de
n6s ja viveram ou testemunharam cenas como essas”?

Além da minha experiéncia no comércio, também
Sou pai e Sei muito bem o quanto uma transagao co-
mercial 6 abalada nessas condigdes. E frustrante para
todos os envolvidos: para o vendedor, para o cliente e
para a crianga, que, afinal, estd agindo de acordo com
a sua natureza — é inevitavel que ela fique impaciente
em um ambiente que ndo tem interesse para ela e onde
ninguém lhe da atencao.

Foi por esse motivo que, quando eu soube que um casal
viria com a filha pequena a minha loja para discutir detalhes
de nossa proposta para um novo projeto de moveis plane-
jados que estdvamos desenvolvendo para eles, fiquei preo-
cupado. 0 meu pensamento era justamente este: “Como
posso melhorar a experiéncia de compra dessa familia®”,




André Zem

Entdo decidi montar uma estrutura atrativa para receber a
crianca. Comprei uma mesinha infantil, cadeirinhas, livrinhos de
pintar, [4pis de cor e um pote grande de Slime (quem € que nao
conhece essa nova versao da antiga “geleca’, uma massa bri-
Ihante, colorida e pegajosa que virou febre entre as criangas?).

Recebi a crianca na loja com calma, atencao e disponibilida-
de. Tentei perceber qual brinquedo ela gostaria de ver primeiro e
apresentei o cantinho especial que eu tinha preparado para ela.
A menina ficou toda entretida e feliz com a atengao e com 0s
brinquedos que ofereci, & permaneceu o tempo todo brincando.
E 0s pais puderam conversar atenta e tranquilamente sobre o
projeto. E foi assim que criei uma atmosfera de seguranca es-
sencial para que eles pudessem fechar o negacio.

Ao final da negociagdo, minha cliente disse: “Andre,
eu ndo vou cotar em mais nenhum outro lugar. O que
voce fez por minha filha me encantou, e eu vou fechar o
negocio aqui mesmo’.

Entende por que eu concordo plenamente com aquele
ditado que diz “quem meu filho beija, minha boca adoga™?
Como poderia ndo concordar? Pense bem: que pais ndo
ficam felizes com a felicidade dos filhos, vendo suas crian-
cas sendo bem tratadas?

2
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Essa & uma estratégia relevante, que ja foi percebida
e tem sido muito usada por estabelecimentos comerciais
dos mais variados segmentos. Entre os restaurantes, por
exemplo, existem hoje os chamados “kids friendly”, ou seja,
agueles que tm espagos preparados especialmente para
receber 0s pequenos. Além de playground e brinquedos,
esses |ocais oferecem servigos de monitoria, carddpios es-
peciais para criangas e estratégias de preparo rpido das
refeiges infantis.

Outros exemplos: consultérios odontolggicos procuram
diminuir a ansiedade dos pacientes mirins com livros e
brinquedos nas salas de espera e até monitores de TV no
teto dos consultorios. J4 os saloes de beleza investem em
cadeiras e lavatrios especiais para as criangas, games e
brinquedos... Tudo para tornar a experiéncia da familia o
mais proveitosa possivel. Que mae ndo se sente bem po-
dendo dedicar um tempo a si enquanto vé seu filho usu-
fruindo de uma estrutura pensada para proporcionar bem-
-gstar a ele?

Claro que essas estruturas dependem do espago dis-
ponivel e do tipo de negociacdo que acontece em cada es-
tabelecimento. Quem vai comprar um carro, por exemplo,
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precisa de tempo e tranquilidade para analisar as ofertas e
decidir. Neste caso, um pequeno playground com brinque-
dos para criancas de varias idades e monitores de TV com
programagcdo infantil sdo opgoes interessantes. Se as com-
pras costumam ser mais rapidas, jogos de montar ou lapis
e livrinhos de pintar sobre uma mesinha ja ddo aos pais
tempo para escolher e experimentar roupas, por exemplo,
oU procurar um presente com calma.

F claro que algumas das nossas preocupagdes ao provi-
denciar coisas que agradem as criangas tém também que
ser quanto a seguranga dos brinquedos e objetos fornecidos,
a adequacdo as faixas etarias e ao estado de conservacao
do material, além de preparar nossa equipe para lidar com
esse publico tdo especial. Nao podemos descuidar desses
detalhes tao importantes.

Porém, € preciso entender que nem sempre € Necessa-
rio ter uma grande estrutura para atender bem as criangas.
Em muitos casos, apenas ter em uma gaveta um quebra-
-cabega reservado para a ocasiao pode salvar a sua venda,

0 importante aqui € compreender a importancia de pro-
porcionar ao seu cliente um local onde ele sinta o0 aconche-
go que & dedicado as suas criangas. Um trabalho bem-feito

29
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nesse sentido & mais da metade do caminho para o fecha-
mento de uma venda.

Se vocé nunca mais quer perder uma venda, em hipétese
nenhuma, tem que prestar atencdo a esses detalhes. Sao
pequenas coisas, mas que fazem uma grande diferenca na
hora de fechar uma negociagao.

Vocé so6 vende se tocar o coracao do cliente

Em grande parte das minhas negociagdes em vendas pro-
curo colocar em agdo principios que comprovei, durante minha
carreira de mais de duas décadas na drea, serem ideais para
obter o sucesso profissional. Vence quem vai para o lado da
emogao, quem usa a criatividade, porque o chamado “lado pré-
tico davida™ €, na verdade, essencialmente criativo e emocional.

Quando li o livro /nteligéncia emocional. do psicélogo e es-
critor norte-americano Daniel Goleman, tive a comprovagao
académica daquilo que eu havia percebido nos tantos anos
de pratica de vendas. Esse livro me fez pensar o quao im-
portante sdo as relagoes entre as pessoas e 0 quanto cuidar
do nosso relacionamento com o cliente é fundamental para
as vendas. Em se tratando de vendas, o Quociente Emacional
vale muito mais que o Quociente de Inteligéncia.
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A venda ndo €, definitivamente, um processo racional.
Longe disso: mexe com nossas emocdes. 0 verdadeiro ven-
dedor de sucesso & aquele que consegue fazer com que o
consumidor se sinta acolhido e importante. 0 cliente ndo
gosta apenas de comprar com um vendedor, mas, sim, com
um amigo que o valorize e entenda suas necessidades, por
iSS0, vou contar a voceé um segredo que melhora minhas ven-
das constantemente: eu sempre procuro acordar muito ani-
mado, comecar o dia em alto-astral e, enquanto me dirijo
a0S Meus compromissos profissionais, mentalizo a frase
“ndo se perde uma venda em hip6tese nenhuma!”. E como
um mantra. Por mais simples que pareca essa atitude, o
resultado, garanto, € mdgico. Acredite! Este pensamento,
com convicgdo, tem efeitos imensurdveis. Ele provoca mu-
dancas nas atitudes do dia a dia e gera resultados cada
vez mais surpreendentes.

m ¢ 2/ wma venda em
R

E quanto a voce, como é que acorda? Qual mésica escolhe
para sair da cama? Sugiro um tema de acdo, para comegar a
jornada com alegria, na energia de quem vai usar o dia para
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fazer a diferenga no mundo. Acordar de maneira positiva €
primordial para quem quer ajudar outros a ficarem satisfeitos.

0 vendedor tem a capacidade de auxiliar o cliente a
resolver um problema, a ficar feliz. Neste ponto, sinto-me
na obrigacdo de esclarecer que sou muito ambicioso,
mas nao ganancioso. E qual é a diferenga?

Uma ambicdo legitima e saudavel leva ao desejo do bem
comum, de querer se beneficiar a0 mesmo tempo em que aju-
da outras pessoas nesse processo. A ganancia, entretanto, foca
no proprio ganho, sem se importar com os demais envolvidos.

A ambigdo é positiva e necessdria Se quer vencer na
vida, £ um desejo intenso em busca dos objetivas. J4 a
ganancia é a perda de contrale sobre os seus desejos. F,
inclusive, achar necessdrio passar por cima de qualquer
um, sem pensar nos ferimentos que isso pode provocar.
Quem é ganancioso sempre quer levar vantagem em tudo,
0 que é muito triste e, em geral, da resultados efémeros.

Minha ambicdo sadia me da a certeza de que estou
oferecendo aos meus clientes sempre a melhor opgéo e
a melhor solucdo. Isso aumenta e torna mais positiva a
energia que coloco no meu trabalho.

Se vocé quer vender mais, com a certeza de que seus
clientes ficardo satisfeitos, entdo € preciso saber afastar a
energia negativa, afinal, ninguém esta imune a dificuldades.
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F necessario preparar-se para sempre dar a volta por cima
e colocar um sorriso nos labios.

No comego da minha vida profissional, eu era o vende-
dor mais jovem, o cagula da loja de calgados. Sempre fui
muito dindmico e chamava a atengdo dos clientes, 0 que
me deixava bem animado. Um dia, porém, tudo estava
parado demais e s6 apareciam clientes para fazer trocas
de produtos. Aquela situagao estava me deixando preo-
cupado e ansioso. Eu s6 me lembrava das contas que
tinha a pagar e que as vendas nao estavam acontecendo.
Era um daqueles dias em que nada parecia dar certo.

Vendo minha agitagdo, um vendedor mais expe-
riente comegou a me provocar: — E ai, garoto, nao
vendeu nada hoje, hein? T4 parado, ng?

Aquilo me irritou & percebi que eu estava ficando
mais ansioso, portanto, com menos chance de fazer
uma venda. Eu sabia que precisava fazer algo para me
acalmar. Falei, entdo, para o gerente: — Vou lavar os
pés na praca! E sai em seguida.

Acho que ninguém entendeu nada, mas foi isso mesmo o
que fiz. Cheguei & praca José Bonifacio, no centro de Piraci-
caba, fui até o chafariz, tirei os sapatos, as meias e mergulhei
0s pés na dgua. Ali, fiquei olhando para a catedral e fazendo
minhas orag0es, cultivando pensamentos positivos.
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Voltei animadissimo a loja, avisando aos colegas que
tinha “lavado minha alma” no chafariz da praca. O fato
6 que, ao lavar meus pés, interrompi a corrente dagque-
la energia negativa. Aquilo virou uma marca ritualistica
minha. Quando as coisas estavam no marasmo, saia
para lavar os pés na praca e voltava totalmente refeito e
animado, pronto para atender com boa energia todos 0s
possiveis clientes.

Hoje, em minhas palestras, relembro sempre esse fato.
Serve como uma luva para muita gente. Lavando os pés na
praca, encontrei uma forma de interromper o baixo-astral e
a ma sorte. Vocé pode encontrar a sua propria maneira de
afastar a negatividade. Talvez, prefira contemplar os passa-
rinhos, o formato das nuvens... 0 importante € achar dentro
de si a energia necessaria para melhorar o seu animo e
estar pronto para atender com alegria os clientes.

Evite pensar naquele dia em que as coisas ndo estdo
dando certo como “mais um dia ruim”. Arrume um jeito
de fazer com que seu dia seja positivo, apesar das difi-
culdades. Desperte para a vida com emog0es que elevem
seu astral e alegrem seus clientes. Somente assim vocé

conseguira chegar ao coragdo do consumidor.
Hoje, tem muita gente que me fala: acompanhei sua
trajetoria e vocé & merecedor, |utou por Seu sonho e ndo
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abriu mdo por nada. Diante disso, quero dizer que, se eu
consegui, vocé também pode! Levei duas décadas respi-
rando todos os dias o sonho de ser um escritor e palestran-
te especializado em vendas. Realizei este sonho e tenho
certeza que voce pode realizar o ssu. Se vocé pode sonhar,
vocé pode realizar. Divida o sonho em metas e crie uma
estratégia para torna-lo real.

Se vocé pode  udo 0 que € preciso
para comecar 4 caminha-

60}/\ (’\ﬂlf, da rumo & conquista dos

n d seus sonhos € responder
voce pode estas duas perguntas: 0

REAUZAR que vocé mais gosta? Estd
' disposto a pagar o prego
para transformar seu sonho em realidade?

Pare agora por alguns momentos e pense: o que vocé
est4 fazendo para construir o futuro que deseja? O que
nao esta fazendo e, se fizesse, ajudaria a atingir mais
rapidamente seus objetivos?

Voce precisa entender suas motivagoes, acreditar ne-
las, saber o porqué te levam para frente. Quanto mais
fortes 0s motivos, mais energia e determinagao tera para
buscar seus objetivos. “Tenha um motivo forte o sufi-
ciente e 0 Seu sucesso serd inevitdvel”. E como naquela

antiga historia da raposa e do coelho:
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"Mestre e discipulo caminhavam juntos e, de repente,
viram uma raposa perseguindo um coelho. 0 mestre disse:

— Segundo uma antiga lenda, o coelho sempre
escapa da raposa.

0 discipulo discordou e, categérico, afirmou:

— Mas a raposa é mais rapidal

— |sso ndo € o suficiente. O coelho sempre da um jeito
de engana-la - garantiu o mestre.

— Como assim? - quis saber o discipulo.

— (ra, a raposa corre por uma refeigdo. 0 coelho
corre pela prépria vida!"

Estabeleca o que vai te motivar a levantar todo
dia cheio de energia para buscar o que deseja. Des-
te modo, Seu sucesso serd inevitavel.

TENHA UM MOTIVO FORTE O SUFICIENTE
£ 0 SEU SUBESSO SERA INEVITAVEL.

Este livro tem um contedido rico, com historias reais da
minha vida de mais de 25 anos no mundo das vendas e,
também, de parceiros. Por vezes, sdo historias engraga-
das, mas que trazem ligOes profundas sobre como obter
0 sucesso. Ler esta obra € s6 0 comeco da sua jornada.
A partir do momento em que se apaixonar por vender,
vai perceber como pode conseguir resultados muito além
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dagueles que imaginou. Mais que pensar em ter um final
feliz, vocé vai querer comegar de novo todos os dias, por-
que ird perceber que a felicidade estd no percurso e nao
somente no ponto de chegada.
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NADA DE SER

A VITIMA

= S

0je, existe no universo das vendas uma por-

cdo de técnicas e propostas muito difundi-

das, mas gque nao levam necessariamente

a grandes resultados. Por fim, tudo acaba

se tornando "mais do mesmo” e ninguém se atreve a

inovar, ousar. Noto que faltam empenho e entusiasmo

do profissional para a aplicacao dessas taticas no

dia a dia. A alma de vendedor, a paixdo por vender, a

motivacdo e a determinagdo para realizar os sonhos

parecem ter desaparecido. Quando o profissional faz

um atendimento sem buscar atingir o coragdo do

cliente, todo o esforgo estd fadado a ruina. Nao é

possivel um profissional de vendas de verdade aten-
der o consumidor sem usar o seu lado humano.

Haja o que houver, vocé tem de estar focado na

venda, respirando seu negocio, colocando sua alma
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no entendimento de como pode atender melhor a
necessidade do cliente. 0 problema é que, na maio-
ria das vezes, 0 pensamento “preciso vender para
fechar a conta do més” é o que impera entre os ven-
dedores e o que acaba por colocar a venda a perder.

A frase “ndo se perde uma venda em hipotese
nenhuma” é meu mantra - € claro que sempre le-
vando em conta a satisfacao do cliente. Ela ganha
forca a cada dia em minha mente e potencializa
minha vida profissional constantemente. [sso me
lembra a historia do parquimetro:

Certa vez, fui estacionar o carro no centro de Piracica-
ba. 0 estacionamento era controlado por parquimetros e
havia uma tabela de pregos fixa, onde estava escrito:

Yo hora: RS 1,00:

1 hora: RS 1,50:

1V hora: RS 1,75;

2 horas: RS 2,00.

Peguei meu moedeiro e fui colocando no apare-
lho todas as moedas que eu tinha. Quando elas ter-
minaram, vi que havia colocado na maquina apenas
RS 1,40. Comecei a procurar, desesperado, mais RS
0,10, mas ndo consegui. Tentei com o motorista que
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estava na vaga ao lado e também com as mogas
que trabalhavam na loja da frente, mas nada.

Decidi apertar o botdo e vi que as moedas cai-
ram para dentro do aparelho. Pensei que a méa-
quina iria devolver o dinheiro, por causa do valor
insuficiente, porém, isso ndo aconteceu. Para mi-
nha surpresa, foi registrada a operagdo com 54
minutos de estacionamento. Figuei espantado. Eu
ndo sabia que era possivel comprar um periodo
fracionado. Nunca havia imaginado isso.

Refeito da surpresa, sorri e logo penssi: “Se nem a
maquina perde uma venda, por que eu haveria de perder?”

Nesta situagdo, mais uma vez vi reforcada a mi-
nha frase favorita: “Nao se perde uma venda em hi-
potese nenhuma’. Infelizmente, muitos profissionais
de vendas ignoram ou ndo ddo a devida importancia
para essa forma de pensar. Para eles, perder uma
venda é algo corrigueiro, normal.

Como lider de equipes de vendas, nao gosto de quem
procura tapar o sol com a peneira. Fico bravo ao perce-
ber que alguém da minha equipe tenta esconder algo
que ja percebi que esta acontecendo. Um dos maiores
problemas dos profissionais em geral - em especial na
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area de vendas - € ndo assumir o proprio ponto fraco,
que culmina com uma performance insatisfatoria. As-
sim, varias vezes fiz aos profissionais de minha equipe
que tinham perdido vendas a seguinte pergunta:

— Por que vocé ndo vendeu?

Ndo déd outra. As respostas sao muito parecidas e
sempre em tom de justificativa:

— 0 cliente estava mal-humorado; o cliente estava
com muita pressa; o cliente mudou de ideia de repente...

Nesse ponto, sempre interrompo a pessoa e afirmo:

— Perguntei o porqué vocé ndo vendeu e voceé se jus-
tifica dizendo o mativo pelo qual o cliente ndo comprou.

Ai, pergunto novamente:

— Por que vocé ndo vendeu?

F nesse momento que convido o profissional a
olhar para o proprio desempenho, sem se fazer de
vitima das circunstancias, analisando os pontos for-
tes e fracos que tem. S6 assim ele podera se prepa-
rar melhor para ndo perder a proxima venda.

Tudo comega sempre por vocé assumir a res-
nonsabilidade pelos seus resultados. E a partir daf
que voceé passa a corrigir Seus erros e a aprender
mais e melhores formas de acertar e construir o
Seu sucesso em vendas.
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