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André Zem

“N&o concordo com uma sé
palavra do que dizeis, mas
defenderei até a morte o
vosso direito de dizé-lo”

E coach e autor do livro “Nunca mais perca uma venda em hipdtese nenhuma”

O blablabla que vende!

ituagdes inusitadas surgem aos
montes durante a negociacao
de uma venda e é preciso ter
“jogo de cintura” para que nada de
indesejado aconte¢ca. Uma conver-
sa criativa e improvisada é muito im-
portante. Aquelas frases ditas por to-
dos os vendedores podem ser tteis
também, mas quando se sabe uséa-
-las. Com atencao e estratégia é pos-
sivel que tenham o efeito desejado.
Tenho muitas histérias da minha
carreira de vendedor. Hoje vou con-
tar uma que aprendi com Alfredo Ro-
cha, um dos maiores palestrantes
brasileiros, que tive o prazer de co-
nhecer pessoalmente. Conto o caso
com algumas adaptacoes feitas por
mim, porém, sem perder a esséncia
da moral:
Certa vez, estava atendendo mae

Como vocés viram,
aquela barata no
armario esta mortinha

e filha na loja de méveis em que tra-
balhava. Elas queriam comprar um
armario de cozinha. Empolgado, co-
mecei a falar das qualidades do pro-
duto, de seu excelente acabamen-
to, das diversas divisdrias e das por-
tas de vidro. Frisei que “aquele arma-
rio era muito bem vedado e, portan-
to, insetos jamais passariam por ali”.
Mas, durante a minha apresentacao,
fui abrir uma das portas do maravi-
lhoso armario e... sim, havia uma ba-
rata 14 dentro. Embora intacta, apa-
rentando estar morta, ela se encon-
trava no armdrio no qual “insetos ja-
mais entrariam”. Lembra?

Ainda bem que o bicho nao voou
e nem se mexeu. Caso contrdrio,
mae, filha e a maioria das pessoas
que estavam ali teriam corrido para
fora da loja.

Elas comecaram a rir timida-
mente. Percebi que a garota ensaia-
va uma crise de riso, mas se segurou.
Enquanto isso, a mde me olhava com
cara de “pega na mentira”.

O que fazer? Foquei na venda.

Continuei comentando as caracte-
risticas do armario, de modo a ga-
nhar tempo para falar algo que pu-
desse me livrar do embaraco. Adotei,
entdo, a “estratégia do proposital” e
disse a elas:

— Como vocés viram, aquela ba-
rata no armadrio estd mortinha. Colo-
camos ela viva 14 para um teste, mas
como nao encontrou uma forma de
sair, morreu em menos de 24 horas.
Isso prova como este armario garan-
te protecao completa!

Nao sei se as clientes ficaram ad-
miradas com a minha simpatia ou
com a minha extrema “cara de pau”.
Mas compraram o armadrio. Criativi-
dade e “jogo de cintura” sao indis-
pensdveis nos negocios, na vida.

Sempre tenha em mente: “N3o se
perde uma venda em hipdtese ne-
nhuma”. Nao se trata de tentar ven-
der a qualquer custo, mas de nao
permitir que uma situacdo inespera-
da — que na verdade nada tem a ver
com a qualidade do que vocé vende
e nem com o seu atendimento — o fa-
¢a perder a venda, deixando o clien-
te sair da loja de maos vazias, mesmo
depois de ter gostado do seu produto
e das condicdes que ofereceu.

Na loja de moveis planejados,
observei que um cliente dizia para
a projetista: “E o primeiro local que
entro, entao, nao vou fechar nenhum
negdcio por enquanto!”. Alguns mi-
nutos de conversa se passaram e a
vendedora disse que chamaria o ge-
rente - neste caso, eu -, para tratar de
valores com ele. Sentei com o consu-
midor e comecei a negociar. Fui sin-
cero, sem rodeios. Depois, disse: “A
cada dez clientes que entram na loja,
nove compram aqui.”

Essa frase pode parecer um cha-
vao de vendas. E é. Mas, se os clichés
forem usados da maneira certa fun-
cionam perfeitamente. Obvio que
falei com firmeza e segurancga aque-
las palavras. Deixei claro o quanto
nosso produto era excelente e, sim,
consegui fechar negécio. Em ven-
das, tudo pode acontecer e os cha-
voes e a criatividade estao a disposi-
¢do, basta saber qual deve predomi-
nar no momento.

Citacao atribuida a
Francois-Marie Arouet,
conhecido como Voltaire
(1694 -1778)
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E professor aposentado

Conflitos

“Teria sido o mundo criado ja-
mais se o seu criador tivesse medo de
suscitar confusdo? Criar vida quer di-
zer criar confusao”. (G.B. Shaw — Pig-
malido, atoV)

uando se fala em conflitos é

comum reportarmo-nos as

guerras. A histéria da huma-
nidatfe praticamente é tomada, em
sua maior parte, pelos comentarios
sobre guerras.

Elas foram incontédveis. Embora
todas causassem imensas destruicoes
e cruentas matancas, inacreditavel-
mente, foram colocados no Panteao
da Histéria quem as conduziram.

Mesmo aqueles, que nao con-
seguem perceber a importancia da
histéria na educacao humanistica

Esses conflitos sao
testemunhos inegaveis
da cobica desenfreada
e da inconcebivel
insensatez humana

das pessoas, sempre prestam maior
atencao nos personagens tidos co-
mo herdis, por serem considerados
hébeis estrategistas na condugdo de
seus ex€rcitos.

Desde a antiguidade, nomes co-
mo Tutmés III com suas 16 campa-
nhas vitoriosas; Senaqueribe que de-
vastou o Oriente da Mesopotamia a
Tiro; Alexandre Magno; Julio César;
Anibal Barca, Gengiskan, que com
suas hordas de mongdis conquistou
um império de mais de seis mil Km,
da Turquia a China, além dos néo ge-
nerais, mas governantes cruéis como
Hitler e Stalin, constam em destaque
nos compéndios de histéria. A lista é
infindavel e, os feitos realizados, vis-
tos sob a Gtica belicista, sdo conside-
rados facanhas incriveis, como as de
César e Napoleao, que sem duavida,
entusiasmam até os alunos que pou-
co ligam para com os estudos.

Esses conflitos sdo testemunhos
inegdveis da cobica desenfreada e

da inconcebivel insensatez humana.
Eles, no entanto, ndo superam em
namero os chamados conflitos pes-
soais, no trabalho, familiares, empre-
sariais, politicos, etc., etc.

Todos acontecem quando as opi-
nides divergem e acentuam-se quan-
do se perde o objetivo da discussao.

N3ao sdo poucos aqueles que nao
admitem ouvir opinides contrarias.

Escutar o outro e procurar reava-
liar nosso ponto de vista através do
entendimento do alheio, com certe-
7a, NOS permitird, muitas vezes, per-
ceber nosso erro ou confirmar nos-
so acerto e ainda propiciard a quem
assim age: evitar ofensas mutuas e
rompimentos indesejaveis.

Nao sdo apenas as grandes con-
flagracdes as responsaveis por bri-
gas deploréveis; o meio familiar, com
sua complexidade e diferencas indi-
viduais, como temperamento, idade,
composicao genética, luta para so-
bressair-se, inveja e interesses, cos-
tuma produzir insultos, maledicén-
cias, rompimentos e desarmonia.

Esses conflitos mal resolvidos
acarretam distancia emocional, de-
pressoes e aventuras amorosas, com
tragicos resultados, em geral.

Essas brigas que de irmaos en-
tre si, dos filhos com os pais ou do ca-
sal, causam esgarcamento do meio fa-
miliar. Antigamente, a autoridade dos
pais era inquestionavel, mas ditatorial,
0 que ndo era salutar. Atualmente, a
desobediéncia e até a total falta de res-
peito para com os pais estd afetando,
além da convivéncia no lar, os relacio-
namentos fora dele, como na escola,
no trabalho e nos demais ambientes.

Essa mudanca comportamental
agravou-se de tal maneira que fez sur-
gir leis contra a violéncia doméstica,
por exemplo, a Lei Maria da Penha.

Desavencas no trabalho também
sao comuns. O mundo moderno, ao
mesmo tempo em que desenvolve a
tecnologia, descuida da devida aten-
¢do para com aqueles que produzem
ariqueza, os trabalhadores.

Exigir direitos € uma obrigacao
do real cidadao, mas em contrapar-
tida, é necessdrio cumprir rigorosa-
mente para com os deveres.
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