
l Para o seu negócio

--

Na hora de
ã -' I ~r: ""IÇ~?' . '- "I""".J( I j I I

,., .. ::Iir -!II:' :s
r
-= ~

T

l_~ --

vender
-::

.. .dizer certas frases e realizar determinadas

abordagens. Por Luís Sérgio Lico

E xistem expressões que tiram o poder de

determinação da venda e fazem com que a

sua taxa de fechamento decresça. Pequenas

"discursividades" causam efeitos negativos. Não im-

porta a boa vontade do profissional de vendas, algu-

mas frases e posturas criam nuvens de vapor tóxico ao

redor do consumidor. Não se trata de apenas "obje-

ções", mas formação imediata de rejeição. Faça as coi-

sas darem certo logo de início: procure vender melhor

e não vender arduamente. Aliás, essa técnica vale para

outras situações. O esforço pode ser desnecessário
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quando se tem uma atitude inteligente. Veja exemplos

interessantes adequados à nossa realidade.

Confie em mim! - Mandar as pessoas confiarem em

um vendedor é como querer aceitar o cinismo subli-

minar sob o sorriso: seja um completo idiota e trans-

fira o seu dinheiro para mim agora. A confiança é um

dos dois conceitos que, quanto mais se pedem a al-

guém, mais as pessoas fogem. Confiança - como o

amor - não pode ser solicitada com eficácia: tem de

ser conquistada para ser considerada genuína. É prer-
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