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Todos felizes,
mas a empresa nao vende

Escrito por Luiz Marins

Conheco uma empresa em gue as pessopas sao simpaticas e sorridentes umas com as
outras; todos os dias tém uma festinha de aniversario. Os funciondrios tém uma
"raixinha" para comprar chocolates, bombons, bolos e biscoitos. As sextas-feiras ha

um happy hour onde todos se confraternizam.

O problema dessa empresa é que ela nao da resultados. Os clientes reclamam da
qualidade dos produtos e dos servigos e estio indo, um a um, para a concorréncia.
Os vendedores nao vendem e as poucas vendas que fazem sio com descontos e
prazos que comprometem o caixa. O fluxo de caixa é negativo. Isso sem falar da
inadimpléncia que esti em niveis insuportiveis. A empresa esta no vermelho, com

prejuizo e corre o risco de quebrar.

O que me impressionou é que os funcionarios parecem nao ter a menor percepgao
da dificil condicido da empresa. Eles parecem estar num clube! A alegria é geral e
visivel. Os gerentes e supervisores fazem brincadeiras o tempo todo e os
funcionarios agradecem os saldrios, os beneficios e as excepcionais condicdes de
trabalho que tém. Nao ha discussio nem desavencas entre diretores.

Quando apontei alguns problemas internos, os diretores disseram que nada daquilo

poderia ser modificado, pois iria afetar a harmonia entre os departamentos,

“maior

patriménio da nossa empresa”. Quando expliquei que a empresa estava indo para o
buraco e que ndo sobreviveria sem uma acio urgente, eles desconversaram o tema e
me convidaram para mais uma festinha no terceiro andar...

O pior de tudo é que conheco muitas empresas com esse perfil. Todos muito
felizes, mas a empresa nao tem resultados. Os tnicos infelizes sio os acionistas, os
donos, os que la colocaram o seu capital e seu esforco inicial.

E Gbvio que a harmonia é desejavel, mas ela nio pode ser maior do que os
resultados, que o retorno aos acionistas, que a qualidade dos produtos e servicos,
que a satisfacdo dos clientes. E claro que é sempre desejavel que a empresa ofereca
elevadas condicoes de trabalho, mas os colaboradores devem compreender que, na
empresa, a harmonia, a alegria e a amizade ndo podem ser um fim em si mesmas.
Ela deve ser um meio para conquistar, manter clientes e obter resultados.

Pense nisso. Sucesso!

VENDAS

COMO FIDELIZAR O© CLIENTE NO

FECHAMENTO DA VENDA

O sonho de todo bom vendedor, o
profissional de vendas que exerce essa profissio
com orgulho e dedicacio, é realizar uma boa venda
e conquistar (fidelizar) aquele cliente para sempre,
Por outro lado, para qualquer empresa de alto
padrio, esse tipo de profissional é visto com muito
bons olhos, ji que ele também fideliza para a marca
e para o estabelecimento onde o cliente comprou.
Desse modo, sempre ¢ bom conhecermos tudo que

possa agregar mais conhecimento e mais dicas
sobre como “fidelizar®,

Meste texto, vamos conhecer algumas dicas
que poderdo ajudi-lo a fidelizar o cliente no
momento do fechamento da venda.

.D&suasgaramia; pessoais sobre entrega, processo de implantagdo, atendimento pds-venda, tempo de
entrega e ludo o mais que vock possa imaginar que & um "ponto de inqulelaPn ou de dor” para o seu cliente,

Surpreenda-o, dando-|

inquietagies.
.Fasseonﬁmudummlularassimqueopadiduw

contrato for assinado, Dessa forma, o cliente se sentira mais seguro

e confiante depois da compra e perceberd que voc# & uma pessoa
de confianga (passe o ndmero, mas "atenda” sempre que ele ligar,
pois, do contririo, o efeito que vocd causard nele serd muito pior).

@ D¢, se possivel, um bom brinde depois do fechamento.
Isso ajuda o processo de empatia com o cliente coisa
indispensdvel na venda. Muitos profissionais de vendas nio
esperam que esses brindes sejam oferecidos pela propria empresa.
Eles priprios fazem esse investimento em nome de formar a
“prépria canteira de clientes fidelizados®.

@ D¢ feedback (retorno) depois do fechamento, mostrando
que vocé estd preccupado com o cliente e tem, de fato, um interes-
se real e verdadeiro que tudo saia muito bem e dentro da expecta-
tiva do seu cliente,

Essas dicas chegam a ser muito simples e sin
undadurqmdehmmhnaljéaspmica.f
profissionais nem as con

para o
ia, muitos

he a garantia de que voc® vai antecipar e encaminhar so

ughes para todas as suas davidas e
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ACLA SA0 ROCUE

LIGUE: 4784-9022 COM MARCIO E LUIS FERNANDO
E SAIBA MAIS!
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FIRMAM PARCERIA
SEJA UM SOCIO CONVENIADO ISENTO DE JOIA E CARENCIA
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Talento & Trabalho

NEM TUDO
E VERDADE

Dicas para subir na carreira

SE QUISER SUBIR NA CARREIRA, E
PRECISO CURSAR UM MBA.

Falso. Cursar um Master in Business Administration
(MBA) ou uma pos-graduacio & mais indicado para quem
estd em inicio de carreira (até cinco anos de experiéncial.
Para quem ja passou dessa fase, o MBA pode trazer co-
nhecimento, mas ndo acrescenta pontos no curriculo:
valem mais os sucessos obtidos ao longo da carreira,

podem ser uteis, mas nao da
para levar tudo ao pé do letra.
Aqui, verdades e mentiras sobre
as relagées de trabalho e o
crescimento profissional.

VOCE DEVE PERMANECER NO SEU
EMPREGO PELO MENOS UM ANO DEPOIS
DE COMNTRATADA.

Falso. Se vocé estd insatisfeito ha mais de seis meses,
COMece 4 procurar outra coisa. Se, durante uma entrevista,
perguntarem por que vood saiu tio rapido do emprego

anterior, ndo comente os defeitos da outra empresa, apenas
diga que a experiéncia nao fol o que vocd esperava,

PARA MANTER O BOM NOME NA

TODO E QUALQUER ASSUNTO
PODE SER RESOLVIDO POR E-MAIL.

Falso. Embora o e-mail seja um instrumento wtil,
fale pessoalmente com chefes & clientes sempre que
possivel, Atributos fundamentais, como sinceridade
e confianca, sé podem ser demonstrados através de
tom de voz ou linguagem corporal. Prefira usar o e-
mail para comunicacdes curtas ou questies que nao
requerem discussao,

TER MORADO NO EXTERIOR
CONTAPONTOSNO CURRICULO.

Verdadeiro. Esse tipo de experitneia é muito
valonzado por empresdrios. Acredita-se que quem jb
teve contato com outras culturas estd antenado com
o5 acontecimentos  intemnacionais. Para algumas
empresas, a idéia de um funciondrio que se disponha
aviajaratrabalho também é bem-vinda.



EMPRESA, E PRECISU PARTILIFAR DE
ALMOCOS, FESTAS E EVENTOS DA

FIRMA. Verdadeiro. infelizmente, nio di para
fugir dessas situagtes, ja gue muitos projetos podem
ganhar vida em uma conversa fora do escritdrio. Mas nio
s violente: quando for possivel, fique longe de eventos
que nao 1em nada a ver com vocd. E ndo seja o chato da
festa: evite Ralar de trabalho o tempo inteiro,

QUANTO MAIS INFORMACAO, MELHOR.

Falso. A overdose de informagio pode ser tio nociva
quanto a falta dela. Quem perde horas na internet, 18 todos os
e-mails que chegam & sua mdo ou devora dezenas de revistas
por dia vai acabar ficando sem tempo - e cérebro - para
digerirtudo isso, Selecionar é a palavra de ordem,

ALEM DE SABER QUAIS SAO SEUS
PONTOS FORTES, E PRECISO
RECONHECER OS FRACOS.

Verdadeiro. Nao adianta perder tempo investindo em
trabalhos que ndo tém nada a ver com a sua personalidade.
CQuem & introvertido nunca serd um bom vendedor, mas
pode ser muito eficiente na drea financeira, por exemplo.
Por outro lado, quem detesta acordar cedo pode se dar
miuito bem em atividades noturnas.

ELOGIAR OS SUBORDINADOS E
SEMPRE UMA BOA IDEIA.

Falso. Os elogios devem ser feitos na hora certa,
depois de uma tarefa bem-feita. Quem elogia todos
os dias, por qualguer coisa, perde a credibilidade;
nenhum subordinado acredita num chefe que acha
tudo lindo o tempo todo.

SUA APARENCIA NAO AFETA O
TRABALHO.

Falso. Preste atengao na maneira como os colegas
se vestem. Roupas muito casuais podem sinalizar
que vocd ndo leva o emprego a sério. Por outro lado,
um guarda-roupa sofisticado pode dar a impressio
de que vocs se julga superior.

QUEM QUER SER LIDER TEM QUE
SE DEDICAR EM TEMPO INTEGRAL.

Falso. £ claro que & necessirio um alto grau de
empenho, mas as empresas tendem a valorizar
guem tem uma vida pessoal rica, cheia de viagens
e atividades, Quem pensa s6 em trabalho nao
remova suas idéias e pode ficar ultrapassado de
uma hora para outra,
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