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Seminarios Praticos

Por que os vendedores falham?

Marcio Miranda

alvez vocé ndo se surpreendacom estas informagdes. Digo isso por-

que nos contatos com profissionais de vendas, quer como consultor

ou comprador, cheguei a uma conclusdo ndo muito prestigiosa para
os vendedores: qualquer que seja o pais ou mercado, oserros cometidos
pelos vendedores sdo os mesmos, e ndo sdo novidade para ninguém.

Para comprovar a minhatese, solicitei ao Departamento de Pesquisas da
Workshop uma pesquisajunto acompradores. O objetivo era saber quais 0s
tipos de comportamento dos vendedores que mais os irritam. Confesso que
nao foi facil obter essas informages. Para os compradores, apontar as falhas
dos vendedores era 0 mesmo que entregar o ouro para o bandido. Como eles
mesmos dizem, s&o treinados para tirar partido desses pontos fracos . Mas
os compradores mais competentes e experientes tém consciéncia de que
poderdo fechar melhores negécios se tiverem como oponente um vendedor
também experiente e competente. Apds analisar essa pesquisa, cheguei aos
7 principais motivos das falhas dos vendedores. Vamos ver quais sdo?

1. Vendedores falam demais —Vocé temideia dos contatos didrios que um
comprador faz paramanter a empresa funcionando? S&o tantos que ele
precisaadministrar o tempo dedicadoacadaum. E porisso que ele s irrita
com o vendedor dotipo “grilo falante” que vomita tudo que sabe achando
que quantidade é sinal de competéncia.

Como vocé deve agir—VVacom calma. Tente conhecer o estilo do compra-
dor. Fale apenas o que precisa para vender o seu peixe. Depois espere que ele
Ine faca perguntas. Vocé percebera logo se € uma pessoa que gosta de bater
papo ou se esta querendo encerrar logo o papo e ver vocé pelas costas.

2. Ofoco dos vendedores é vender, ndo resolver problemas —Por que 0s
compradores se queixam ? Pelo desconhecimento dos vendedoresem rela-
¢do assuas necessidades. No caso de umvendedor que se apresentasem
conhecer nada sobre elas fica evidente que o que mais interessa é o pedido.
Como vocé deve agir —Prepare-se antes de cada visita. Levante informagdes
Que possausar parademonstrar que ndo é ignorante em relacdo avida dessa
empresa. Uma consulta ao site da empresa ou até mesmo umaconversa
com o porteiro ou recepcionista serdo importantes fontes de informacao.

3. Vendedores ndo sabem vender valor—Os compradores estao orientados
atirar o que puderem dovendedor. Mastambém estio preparadospara
negociar com base na relagdo custo-beneficio. Mas isso s6 acontecerd se 0
vendedor tiver competéncia para negociar com base no valor € ndono prego.
Como vocé deve agir— N&o permita que o comprador trate seu produto
como commodity. Encontre beneficios que tomem seu produto diferencia-
do. Nenhum comprador pagara mais por um produto que ndo apresente
diferencas em relagao ao produto dos outros fomecedores.

4. Vendedores desconhecem as necessidades dos clientes — Esta deficiéncia
estaintimamente ligada a relacionada no item 2. Os compradores reclamam
de que os vendedores tentam “empurrar” seus produtos sem se dar ao traba-
Ino de verificar se s80 os mais indicados para as necessidades dos clientes.
Fechar o pedido é o que importa. O resto resolve-se depoais. Isso faz com que
0s compradores fiquem mais atentos e coloquem mais objegdes.

Como vocé deve agir —Posicione-se como consultor e ndo como vendedor.
Prove gue seu objetivo vai além do pedido. Como conhecedor dos seus pro

dutos e das necessidades do cliente, vocé
tem competéncia para ajudar o compradora
fechar negdcios com base no melhor custo-
beneficio.

5. Vendedores colocam objegdes na mente
do comprador - O desconhecimento dos
produtos e a necessidade de fechar o pedido
leva o vendedor afalar o que ndodeve. Na
relacdo natural entre vendedor —comprador
parte-se do principio de que o vendedor tem
umasolugao paraum problema docompra-
dor. Mas, namaioria das vezes, 0 vendedor
apresenta o produto de forma mais abrangente do que 0 necessario,
guando deveria colocar o dedo diretamente na ferida e apresentar
apenas o remédio paraessa ferida. O que adianta apresentar um
remédio para dor de cabeca para quem sente dor de estomago?
Como vocé deve agir - A primeira coisa a fazer é determinar o que
mais preocupa o comprador. Essa é a ferida que ele deseja curar, ndo
€ verdade? Descobertaa palavra que representa a necessidade, con-
centre-se nela. Se o principal problema do comprador for representa-
do pela palavra “qualidade”, ndo adianta vocé falar em qualquer outro
beneficio que néo esteja relacionado a qualidade.

6. Vendedores ndo respondem objetivamente ao que é perguntado
—Um dos pontos que maiis irrita os compradores é o fato dos vende-
dores terem respostas na ponta da lingua, mesmo que a resposta ndo
contemple absolutamente nada do que foi perguntado. A grande
maioria dos vendedores ainda se sente embaragada quando precisa
mostrar gue n&o entendeu a pergunta, ou confessar que ndotem
resposta para a pergunta porgue desconhece 0 assunto. Para ndo
demonstrar fraqueza, acaba falando o que ndo deve.

Como vocé deve agir —Responder ao que ndo é perguntado é mais
irritante do que demonstrar desconhecimento. Quando ndo entender
a pergunta responda com outra pergunta: Vocé esta me perguntando
se 0 meu produto € certificado? E isso? O dliente dird se é ou ndo e vocé
nao precisou dizer que ndo entendeu. Quando ndo estiver por dentro
do assunto, confesse, e va buscara resposta. Ficara pior se o compra-
dor descobrir que a suaresposta esta errada.

7. O vendedor ndo da a minima para o cliente - Vendedorestém os
clientescomo fonte de renda e osclientes sabem disso. Mas os clien-
tes querem seus problemas resolvidos. Assim o problema do vende-
dor termina quando vende. O do cliente comega apGsacompra.
Como vocé deve agir - Envolva-se com o problema do cliente. Ele
passara a trata-lo como um amigo e indicara seus servigos aosamigos
dele. Esse € o principio do marketing de relacionamento - fazer neg6-
cioscom oamigo do amigo. Enquanto vocé estiver ajudandoa resol
ver os problemas, porque ele precisara pensarem outro fomecedor?

Mesmo sabendo que esses comportamentos afetam as vendas, vocé
continua cometendo esseserros?

marcio@ workshop.com.br

WORKSHOP SEMINARIOS PRATICOS

WORKSHOP

FONES:11 4612 6054 [ 4612 6056 [ 4063 8689 A il
Seminarios Praticos

EMAIL: atendimento@workshop.com.br




