Networkiﬂg:o poder do relacionamento

Saiba como a manutengdo de uma rede de contatos pode fazer vocé vender mais

Atila Dias Lima gosta de trabalhar fora do escritdrio. Para ele,
esse & o cenario ideal quando se vende caminh3o. Para atender
12 cidades da regido sudoeste do estado de Mato Grosso do
Sul, 0 consultor de vendas da Enzo Caminhdes tem algumas
estratégias. Uma vez por semana ele visita uma das cidades,
preferindo ir 3guelas em que ¢ preciso aumentar a participagdo
no mercado. Atila também fica Sempre atento aos eventos que
acontecem na regiaoe, sejam feiras, exposicoes ou acdes do
setor. E ele ainda tem mais um segredinho. “Fago um trabalho
bacana com gerentes de banco, principalmente nas cidades do
interior. Eles s3o0 uma excelente fonte de informacdes, pois
contam quem estd comprando e d3o dicas™, conta.

Essa parte da rotina de Atila é um excelente exemplo de como
cultivar relacionamentos na drea de vendas. Ele aposta na
presenca fisica junto aos clientes @ estd sempre em busca de
novidades e outras oportunidades. Ter esse tipo de atitude &
essencial para guem trabalha com vendas, afinal, relacionamento
€ tudo quando se quer comercializar um produto. Claro que a
qualidade do veiculo vendido com certeza também faz diferenca
para o comprador, mas, em um mercado tdo concorrido, a5 vezes
é o relacionamento gue faz a diferenca.

Para nos aprofundanmos mais no assunto, a EFP ouviu especialistas
e referéncias em networking, além de outros bons exemplos da
nossa rede de concessionanios. Antes de tudo, é bom entender o
conceito dessa palavra t3o falada em todo o mundo. “Metwarking
nada mais & que relacionamentn. A base das relagies humanas é a
comunicacio. Saber comunicar-se € o principal caminho para a
pratica do network. E ndo é 56 a comunicagio verbal, pois a escrita
& a COMunicacao corporal também 530 levadas em conta. Uma boa
comunicacio deve ser uma via de mdo dupla, um canal aberto,
onde a pessoa sabe ouvir e falar. Estamos hoje na era do marketing
de relacionamento, os produtos e as marcas precisam 'conversar’
com 0% consumidores, & o vendedor & um dos profissionais
responsaveis por esse processo”, explica José Roberto Margues,
presidente do IBC (Instituto Brasileiro de Coaching).

Alids, por falar em vendedor, hoje esses profissionais passaram a
ser chamados de “consultores de vendas”, exatamente porgue
eles estudam o melhor negdcio para o cliente. “Aquele
profissional que apenas quer vender um produto ou servico para
ganhar sua comiss3o n3o estd mais dentro da nossa realidade.
Haoje os consultores s3o profissionais que conhecem muito do
produto e tendem a atender as expectativas do cliente com o que
tém em maos”, afirma José Roberto.
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E um cliente satisfeito pode trazer muitos beneficios. "Ha casos
em gue o cliente ndo fecha negécio, mas tendo um bom
relacionamento pode gerar uma compra futura e Gtimas
indicaghes. E preciso ter em mente que a melhor propaganda do
seu negocio é um cliente satisfeito”, conta o presidente do IBC.

Uma dica muito comentada por consultores é a de que vocé
deve tratar seu cliente como gostaria de ser tratado. E é nisso
que acredita Claudemir Souza, consultor de vendas da Pirasa
Veiculos de Piracicaba (5F). “Trato todos iguais, guem tem um
caminhdo e quem tem 30. Sempre me coloco no lugar da
pessoa. Penso em como eu mesmo gostaria de ser atendido.
Acho que tem dado certo, porque BO% dos meus clientes me
indicam para outras pessoas”, afirma.
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Dutro membro da rede de concessiondrios que também
apresenta bons indices de indicagdo & Stoessel Antonio
Movaes, da Juiz de Fora Diesel. “Todo cliente deve ser atendido
como se fosse inico. Precisamos oferecer nosso melhor e fazer
o maximo do maximo. A cada cinco clientes, cerca de trés
indicam meu nome para um colega”, conta.
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Real x virtual

Em um mundo tio conectado quanto o gue Vivemos, como
saber o limite entre o contato real e o virtual? “Ambos sdo
importantes. A internet veio para facilitar nossa vida em muitos
sentidos, mas nada substitui o contato face a face. O
profissional em vendas deve transitar nos dois ambientes, pois
os clientes estdo nas duas esferas. E preciso que o vendedor
tenha percepcdo @ bom senso para utilizar os dois aspagos de
forma equilibrada e assertiva”, opina o presidente do IBC.

Um bom exemplo de integracio entre esses dois mundos é o
cartdo de visitas. Apesar de praticamente todas as pessoas
possuirem um celular para anotar contatos, o cart3o
personalizado ainda & uma ferramenta basica dos vendedores.
0 vendedor Claudemir & um dos adeptos da pratica. “Sempre
ando com meu cartdo de visitas, a qualquer hora. E como se
fosse dinheiro na minha carteira, sempre tem que ter algum™.

Mas pararealmente unir essa antiga ferramenta aos dias atuais,
o consultor José Roberto deixa a dica. “Vale lembrar que o
cartio de visitas hoje, além de telefone e endereco, deve conter
dados eletrdnicos, como redes sociais, WhatsApp, Skype e
outros meios de comunicagio”.



