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Na década de setenta, minha mae se escondia quando tocavam a campainha. O
que hoje chamamos de consultor eram representados pelos vendedores porta a
porta. Aqueles tipos que nao mediam barreiras para entrar e se convidar a um
cafezinho, na tentativa de vender conquistando pelo cansaco. No fundo essa época
se caracterizou pela auséncia, material e humana, sem o necessario gosto pelo

que se servia e fazia.

Nos anos oitenta, as técnicas foram sendo aprimoradas, principalmente em relacao
a ampliagdo dos produtos, assim quando ndo se conseguia éxito pela oferta de
um, tentava-se o outro, e o consumidor mesmo tendo um “mala” na abordagem,
com alguma sorte acabava ficando com algo mais adequado as suas necessidades.
A evolucao através das opgOes contribuiria para o aumento das possibilidades de
quem as ofertava, e a melhoria dos resultados passaria a impulsionar o gosto e a

técnica pelos processos de melhoria.

Ja em noventa a competicao pelo excesso, determinou a selecdo pela opgdo,
elevando o grau necessario ao éxito dos processos, atrelando a oferta de produtos
evoluidos com uma necessidade de técnicas que fizessem frente para conquistar o
direito de ficar exposto junto ao desejo dos consumidores. Qualidade do produto
passou a ser embalada com a necessidade de acrescentar inteligéncia de
convencimento através de um conseqiiente entendimento das variaveis e perfil dos

mercados a serem explorados.



A ordem do jogo do mercado passou a ser medida pela evolugao das opgoes e
aumento das garantias ao préprio consumidor. O antes e tradicionalmente
ofertado por técnicas goela a baixo, agora necessitaria de uma remodelacdo de
conhecimento frente a novas formas de abordagens, e assim manter-se
conquistando dentro de um mercado de opgdes qualificadas e tendendo a

padronizagao.

O produto qualificado passou a ser uma exigéncia e o diferencial dos negdcios
ficaria pela dependéncia dos avancos dos servicos e equilibrio das relacdes pré,

durante e pos.

A partir de entao, nosso potencial especializado para ser bom em alguma coisa,
passaria diariamente pela necessidade de ser bom em muitas coisas, transferindo-
nos de uma realidade pouco competitiva, para um mundo de produtos em escala
global e grande diversificacdo de opgdes, que passou a exigir a incorporacao de
conhecimentos ampliados, por parte dos profissionais nos respectivos mercados

existentes e a serem criados.

A grande diferenciacdo nao mais seria determinada pela marca, pelo produto, que
naturalmente deveria ser qualificada, mas pela potencialidade do profissional na

conducao e manutengao da evidencia do negocio representado.

Conquistas, retencoes, fidelizagdes passariam a ser algo dependente de intensa
pesquisa, estratégia e planejamento, sugerindo um caldeirao de solugdes criativas
junto a um esforco combinado e comprometido entre a estrutura do negdcio,
tecnologia e pessoas aptas para a construcao de pontes de aproximagao com os

clientes e sempre na frente dos concorrentes.

O mundo globalizou-se, a informacdao também e para quem sobreviveu, tecnologia

de certo nao é mais diferenciagdo. Chegamos ao novo milénio de olho no



consumidor, com a missao de servi-lo através de solugdes inovadoras que
oferecam algo que justifique a sua escolha frente a um diversificado e global

universo de opgoes.

A coisa toda passou ser justificada de fora para dentro, ou seja, 0 mercado quer e
precisa, cabendo a nds descobrir, criar e lancar conquistando-o na frente da
concorréncia. Fica claro que nestes novos tempos, a formula magica da
sobrevivéncia esta relacionada com o capital humano e sua capacidade de pensar

bem e agir certo.

O papel do vendedor, ndo é mais o de tirar pedido, mas o de orientar e descobrir

solugBes que agreguem valor para a sua empresa, para seus clientes.

Treinar e formar vendedores consultivos e multi-especializados, conhecedores dos
produtos, clientes e concorrentes, é vital para a garantia de renovacao e
manutencado das atividades do negdcio. Todos, do faxineiro ao presidente, devem
desenvolver suas agdes com uma visao conjunta do processo de venda, produtos e

servicos, que estao envolvidos.

A conquista de uma Unica venda até pode ser por impulso. Mas para gerar
garantia de permanéncia ativa nos relacionamentos de negdcios deve-se antecipar
a visao do que acreditamos ser bom para o amanhd, fazendo hoje a surpresa

responsavel pela sua visibilidade e aceitagao.

Para continuar despertando interesse, os detalhes de um observador atento
pesardo como diferencial as solugdes de avango do negdcio representado. Todas
as percepgoes de mudangas comportamentais do mercado devem ser incorporadas
ao perfil do gestor de vendas, que tera que superar suas atencoes e empenhos

relacionados com conquistas de metas, adicionando ambicao e crescimento para a



producao de acbes que garantam qualidade e projecdes necessarias a sua propria

evolugao.

Vender esta muito mais para geracao adicional de suporte e assisténcia, do que a
propria e correta entrega dos itens previamente contratados. E desta forma que
oferecemos motivos reais para transformar presenca em uma bem quista e

indispensavel necessidade.

E preciso lembrar que a competitividade destaca somente os negdcios e
profissionais que estejam conectados com um profundo conhecimento operacional,
que identifiguem formulas provocando o desvio e a atencao do mercado que
objetivamos. Desta maneira quanto maior a aceitagcao e participacao dos grupos
em relacdo a direcdo adotada, maior sera a coeréncia e frutos para garantir

resultados.

Um bom trabalho nos negdcios € medido pela satisfacdo e seguranca de quem
estd comprando. Assim os melhores termometros disponiveis para a medicao do
que fazemos estdo na analise dos indices de entradas versus solugbes das
reclamacOes. Nao se garante vendas por pedidos, mas por solucdes prolongadas
dos atendimentos para que continuem provando o merecimento dos retornos e

adesoes.

Antes mesmo de analisar o volume do feito, € preciso garantir que os meios
permitam eliminar ao maximo as possibilidades de acidentes no percurso. Assim
como 0s processos de segurangas sao estabelecidos por normas nos chaos das
fabricas, as organizacdes necessitam de critérios que garantam mais regularidade

e continuidade naquilo que chamamos de comportamento variavel do negdcio.

O termOmetro da qualidade e resultado esta na garantia de um sistema que

atenda cada vez mais os seus consumidores, trabalhando com foco no inesperado



junto com equipes de conhecimentos versateis, e potencialmente decisorias em

relagdo a velocidade e equacdo das respostas ao solicitante.

A palavra negdcio nasceu para aprimorar a frase vencer obstaculos e, portanto
sempre ficara pela dependéncia da sustentabilidade dos seus executores em criar
necessidade e interesse pela sua oferta, bem antes do produto ou da consumagao

fiscal e bem depois do consumo efetivo do que foi oferecido.

A grande diferenca dos mercados é conseguir decifrar a formula para ser
entendido, é fazer com que sua mensagem comece a ser lida, escutada e
procurada. Tudo é muito simples, desde que tenhamos objetivos claros para gerar
uma vontade seqiencial pelo trabalho frente a fabricacdo de chaves de éxitos para

que as portas se abram.

O que faz um profissional superar as adversidades dos mercados é a praticidade
do como consegue transpor conhecimento para a criacao de possibilidades que

cerquem em utilidade o dia seguinte de quem pretendemos envolver.

No limite temos que trabalhar para ir além do que os outros solicitam, nossa
expansao dependera da visdo de um crescimento integrado, antes das analises

isoladas, envolvendo ponta a ponta da cadeia que nos servimos.

Neste caso o envolvimento extra-obvio da operacionalizacdo, sera responsavel pela
lideranca frente a utilidade do que representamos. Tal esforco ampliadamente
deslocara o seu futuro que sempre sera determinado por aqueles que sabem da

onde vem e mais do que isso para aonde devem ir.



No mundo da producao em escala, de margens reduzidas e de alta
competitividade, para que seu negocio seja referencia precisara, antes, se impor
como preferéncia. Afinal, mesmo em um Pais onde todo santo ajuda, nada sera
eterno como seu cabelo. Basta pesquisar na sua prépria regido de atuacao para
verificar como é grande o numero de solugdes disponiveis para atender ao mesmo
mercado que vocé atende. E se vocé pesquisar novamente, alguns meses depois,

verificara quantas novas solugdes foram somadas as ja existentes.

Ser competitivo, dispor de tecnologia e trabalhar com profissionais capacitados
para processar 0 seu negocio, significa primar pela exceléncia de servicos e
entender que, nosso Pais ndo se chama BRAZIL, mas “Brasil, e que ainda, apesar
de tudo, estd em fase de crescimento e amadurecimento, como se fosse uma
semente recém-plantada, que pode ser uma lavoura de oportunidades, a ser

colhida e distribuida com o seu talento, com o talento do seu grupo”.

Para realizar o sonho de um futuro duradouro, seu negdcio, seus sistemas e seus
colaboradores devem estar conectados com a producao do algo mais. Para saber
qual é esse algo mais, vocé precisa ter a precisao da competéncia, resultantes de
pesquisas constantes feitas junto aos que fornecem, junto aos que compram. Mas,
atencao! Sua pesquisa deve ultrapassar os limites daquilo que os seus clientes sao
e fazem, ou seja, vocé devera estar atento aos caminhos que eles estdo trilhando,

para onde migrardo, criando com antecedéncia o piso destas estradas.



