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Por Maximilian Immo Orm Gorissen

. Ser seletivo na venda

Para aumentar as vendas da sua empresa, vocé deve em primeiro
lugar examinar a evolucéo do seu negécio.

Se sua empresa é uma empresa que ja esta no mercado ha algum
tempo, talvez seja hora de avaliar se os seus clientes atuais atendem
as suas metas e exigéncias futuras (ver seu plano estratégico).

Se sua empresa é relativamente nova, decida qual é o mercado no qual
guer entrar e trabalhe para consegui-lo.

Uma vez estabelecido o mercado alvo, inicie seu trabalho para
conseguir os melhores clientes nesta area. Esta é a hora de ser
seletivo: Vocé pode e deve ser seletivo com os clientes que ainda néo
possui. Vocé deve se interessar principalmente por vendas/trabalhos
gue se encaixem com suas expectativas de crescimento. Nao se deve
atirar para todos os lados, pois a empresa necessita de clientes que
sejam “compativeis” com suas metas.

Contudo, nédo é suficiente modelar seu portfélio a um cliente especifico.
Cada cliente tem necessidades que ele acredita sejam Unicas, mesmo

gue vocé acredite que sejam iguais as de outros clientes atendidos por
VOCé.

E importante vocé conhecer o suficiente a respeito da indUstria deste

cliente pois ele esta mais interessados em como vocé pode ajudé-lo do
que o que vocé desenvolveu para um outro cliente.

[I. A anatomia da venda

Os passos para desenvolver um relacionamento de sucesso com um
cliente s&o basicos e ndo podem ser pulados (a ndo ser que o cliente
seja um parente):

Primeiro: Marketing. Nao importa qual é a técnica que vocé utilize, o
resultado deverd ser o mesmo, ou seja, encontrar um cliente potencial
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gue atenda seus objetivos. Mas, cuidado, os métodos de marketing
mais simples sao os menos efetivos. Malas diretas e propaganda
podem trazer pedidos de informacado, mas ligacdes “frias” seletivas sédo
as melhores, perdendo apenas para as indicagdes. Contudo, ndo se
esqueca de que indicagBes ndo sdo parte do marketing e sim o
resultado de uma boa relagdo com o cliente.

Segundo: Pesquisa. Vocé encontrou seu cliente potencial e marcou
uma reunido para realizar uma apresentacao.

Vocé sabe um pouco a respeito da empresa e sabe que ela se encaixa
com os produtos/ servigos oferecidos pela sua empresa, mas, vocé ndo
sabe nada a respeito do negécio do cliente...

Faca o cliente sentir que vocé ndo esta apenas interessado na venda,
mas que vocé também conhece algo da empresa e de como ela opera.
Para isso vocé precisa fazer um pouco de licdo de casa.

Peca para que Ihe enviem algum folheto explicativo, pergunte aos seus
companheiros 0 que sabem ou escutaram a respeito da empresa ou
acesse o site do cliente. Tente identificar tudo o que for possivel a
respeito do cliente.

Antes da reunido, se possivel, rode um pouco pela empresa “como que
perdido” tentando encontrar o local da reunido e observe, identificando
0 que pode lhe ser Gtil ou 0 que pode complementar informacgdes
previamente identificadas.

Terceiro: Aparéncia. Muitos vendedores ndo se importam com a sua
aparéncia e acreditam que a labia de vendedor é mais importante na
hora do “vamos ver” do que a sua aparéncia...em muitos casos se
enganam. E claro que a aparéncia ndo fecha uma venda, mas a
primeira impresséo elimina barreiras e pré-concep¢des que vocé quer
evitar numa primeira visita e que poderia criar resisténcia na hora da
venda. Além disso, na aparéncia do vendedor esta a imagem da
empresa...

Preocupe-se em estar vestido de acordo com o nivel dos participantes,
ou seja, estude como a pessoa com a qual ira falar devera estar
vestida, isto &, se for uma reunido com a diretoria, dependendo da
empresa, deve-se vestir um terno e uma gravata o que talvez ndo seja
necessario numa apresentagéo a equipe técnica.

De qualquer maneira, pense sempre que, tanto a vestimenta escolhida
guanto a aparéncia, devem estar no mesmo nivel ou um nivel superior
ao do seu cliente, afinal, vocé é quem esta vendendo.

Outra coisa importante € a organizacdo. A ndo ser que vocé seja uma
mulher que por convengéo porta sempre uma bolsa, ndo v a um
cliente portando varias maletas, bolsas ou sacolas.
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Tente evitar uma maleta para o laptop, outra para os equipamentos de
demo, outra sacola para os brindes, uma pasta para os folhetos, a
carteira que nao entra no bolso da calca, o estojo do toca fitas, etc.
Utilize, nestes casos, uma maleta de vendedor, se possivel com o logo
de sua empresa (nunca um colante).

Ainda relacionado com a aparéncia, se for inevitavel, pelo menos evite:
roupa suja ou amassada, barba ou cabelos por fazer, sapato sujo, mau
halito e unhas sujas.

Quarto: Apresentacdo. A abordagem que voceé ir4 utilizar, seja esta
apenas um argumento de vendas, um folheto explicativo, uma
apresentacdo no PowerPoint ou uma demonstracdo do produto,
deve(m) ser cuidadosamente estudada(s). Com as informacdes obtidas
durante a pesquisa, identifique as que podem ser utilizadas dentro da
sua apresentacéo.

A apresentacao deve ser sucinta, objetiva e clara.

Deve, em determinado ponto, criar uma relacdo com o problema,
operacao ou a necessidade do cliente.

Quando, mesmo com a pesquisa, hdo conseguimos identificar com
antecedéncia um ponto em comum entre nosso produto/ servico e uma
necessidade do cliente, ao menos, por exemplo, em uma apresentacao
PowerPoint, insira 0 nome/logo do cliente com os dizeres
“Apresentacao desenvolvida para nome/logo” na primeira pagina. Com
isto, apesar de vocé saber que é a mesma apresentacao de sempre,
para o cliente, € um sinal de que vocé gastou um tempo analisando seu
negaocio para preparar uma apresentacao exclusiva.

Quinto: Reunido. Quando vocé chega ao local da reunido vocé tem
uma grande surpresa. Em vez de uma pessoa, vocé esta diante de um
grupo. E aqui que sua experiéncia em vendas sera necessaria.

Apbs as saudacbes e comentarios simpaticos normalmente utilizados
para relaxar, identifiqgue quem é realmente seu cliente.

Um dos individuos é responsavel por vocé estar ali ou € o locutor do
grupo. Enquanto vocé se dirige para todos no grupo da mesma
maneira, vocé tem de descobrir quem sera seu contato apés esta
reunido. Esse é o seu cliente.

N&o esqueca de que demonstrar e enfatizar seu trabalho é um passo
importante para legitimar sua empresa e seu produto mas a maneira, a
atitude e a educacéo utilizada na demonstracdo sdo importantes para a
manutencdo de uma relacgéo futura.

Esta € a hora de apresentar os pontos fortes de sua empresa em
relacdo ao que vocé aprendeu sobre este cliente em especifico e ndo
em relacao ao que vocé fez por um cliente parecido.
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l1l. Criando lealdade

Quem é seu cliente? Se vocé disser IBM, TELEFONICA ou GM, vocé
esta errado. Seu cliente é o Jodo da Silva, a Maria Aparecida, ou quem
quer que seja seu principal contato na empresa cliente.

“Lealdade do cliente” é na realidade “lealdade da pessoa”. Esta é a
Unica maneira de se reter um cliente e conseguir novos.

Uma maneira de se manter constantemente em contato com um cliente
€ procurar artigos que sejam de interesse do mesmo e envia-lo com
freqUiéncia. Isso fara com que eles saibam que vocé esta pensando
neles e que esté ciente de suas necessidades.

Quando vocé enviar estes artigos ao cliente, ndo se esqueca de
manda-los junto com algo que contenha seu logotipo, nome e niimero
de telefone.

I\VV. Novos negocios a partir de clientes
atuais

Uma das melhores maneiras de aumentar suas vendas é conseguir
novos projetos/compras dos seus clientes atuais.

Durante a entrega do trabalho (ou produto) a um cliente atual, vocé tem
de oferecer um novo produto/servico ou encontrar uma area de negocio
gue precise de melhorias. Oferecer um novo produto/servico é o
caminho mais facil de se alcancar uma nova venda. Tome cuidado
guando mostrar ao cliente que uma determinada area de seu negdcio
necessita de melhorias, pois, se mal encaminhado ou comunicado, o
resultado pode ser desastroso.

A melhor maneira de se abordar um cliente a respeito de um novo
produto, servigo ou areas de melhoria é através da abordagem por
apresentacao/ seminario.

Ofereca apresentar um seminario a respeito de uma nova tecnologia ou
produto e como este podera melhorar a operacéo do cliente. Este
semindrio permitira que vocé focalize em areas que vocé gostaria de
ofertar (produtos/ servigos) ao mesmo tempo em que permitira oferecer
ao cliente um ambiente de mutua troca de informacdes.
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Ciclo da Venda

Normalmente o processo de venda segue um ciclo que é apresentado a
seqguir:

Mantenha a relacio

Apresentacio

Fechamento

Conmnigue

Identifique areas de Gerenciamento da relacio

i ; Eﬂ;ﬁ;;ﬂ;ﬂuﬂ ade

Estabeleca confianca * Defima o Anilise a cansa’ efeito

Confirme & relacio trabalkio/produto a ser Desenvolva uma
Tizado/enfresne solucao

Implemente a solucio

* Proteja sen acordo Faca o fechamento

Mantenha a relacio

Apresentacdo: Crie suficiente confianca para que vocé e o cliente
possam trabalhar juntos em uma situagéo/ solucédo. Nao se esqueca de
que “confianca” é formada basicamente pela crenca de que uma outra
pessoa ira atuar em seu interesse. A confianga é composta por “poder
fazer”, ou seja, credibilidade e “ir4 ser feito”, ou seja, integridade.
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Fechamento: Documente um “entendimento” a respeito do que ira ser
feito/ fornecido e qual o valor que ambos, cliente e vocé/empresa, irdo
receber.

Gerenciamento da relacao: Continue trabalhando para satisfazer os
termos do “entendimento”, sempre procurando identificar novas
necessidades ou melhorias.

Mantenha a relacdo: Procure maneiras de estar constantemente em
contato com seu cliente realizando continuamente as etapas do ciclo:
Apresentacdo, Fechamento e Gerenciamento da Relacao.

V. Crescer

Qualquer coisa que ndo esta crescendo esta morrendo, por este
motivo, se quisermos sobreviver, temos de crescer.

Neste mundo hi-tech, clientes tem acesso tanto a informacdes de
produtos e servicos que vocé representa/vende quanto dos
produtos/servi¢cos que seus concorrentes representam/vendem.

A medida em que vocé apresenta seus produtos/servicos, é importante
recordar que existe apenas uma coisa que o diferencia dos seus
concorrentes e que tem que ser percebido pelo cliente: seu talento e
capacidade de entregar um produto/servico de qualidade (ndo
necessariamente a um menor custo), dentro de um prazo estabelecido,
apesar de ser o mesmo do concorrente.

A respeito do autor

Maximilian Immo Orm Gorissen

Norte Americano, estudou nos Estados Unidos, na Argentina e no
Brasil. E fluente nos idiomas Inglés, Espanhol e Portugués.
Graduado em Administragdo de Empresas possui especializacéo
em Planejamento Estratégico em Princeton, USA.

Sua experiéncia profissional inclui:

= Cinco anos na area de Tecnologia da Informacéao (TI) tendo
trabalhado para uma das mais destacadas empresas
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brasileiras de informatica na analise, desenvolvimento e
implementacéo de sistemas.

= Doze anos de experiéncia em consultoria de empresas tendo
trabalhado a maior parte deste periodo em uma empresa de
consultoria internacional sediada nos Estados Unidos e com
uma Joint-Venture no Brasil. Atuando como Consultor no
campo da Formulagéo Estratégica, desenvolveu a Estratégia
de algumas das maiores empresas brasileiras e internacionais
instaladas no Brasil.

= Trés anos no cargo de Presidente de uma empresa
multinacional Italiana com operac¢des na Europa, Estados
Unidos e América Latina onde iniciou e desenvolveu as
atividades da empresa no Brasil. Finalizado seu trabalho de
“Turn-Key” em Dezembro de 1999, passou o comando e
retirou-se da empresa.

Desde entdo, capitalizando em seu extensivo envolvimento e
experiéncia em Formulacéo Estratégica desenvolve sua
consultoria de forma pessoal, ajudando seus clientes, nacionais e
internacionais, a explorar novas formas de competir em um
mercado transformado pela tecnologia.

Fundador e Presidente da CompuStream Consultoria, jauda
empresas de tecnologia na cria¢do de inovadoras estratégias de
negadcio para empresas interessadas em competir em um
mercado transformado pela tecnologia. Sediada em Sao Paulo,
atende clientes nacionais e internacionais.
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