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urante muitos anos as técnicas de vendas mais usa-
das foram desenvolvidas sobre modelos de vendas

de produtos e servicos de baixo valor agregado.
Estes métodos foram adaptados para todos os tipos de vendas,
inclusive as de maior valor agregado, e em muitos segmentos de

mercado perduram até hoje.

Com a necessidade de novas competéncias para um novo
ambiente econdmico, a partir do final dos anos 80 com base em
estudos conduzidos por especialistas e subsidiados por recursos
de multinacionais nasceram técnicas focadas em vendas de
valor agregado como o SPIN e a abordagem consultiva.

Na area de desenvolvimento humano e organizacional neste
mesmo periodo expandia-se o coaching como uma metodo-
logia muito pratica que propiciava maior foco, alinhamento de
valores, consciéncia das escolhas e estimulo a agao.

Aos poucos profissionais que trabalhavam com coaching oriun-
dos da area comercial comecaram a perceber no segmento de
vendas de valor agregado a potencialidade do uso das técnicas
consultivas de vendas com as ferramentas de coaching.

A seguir relacionamos algumas técnicas usadas por profissionais
de coaching que potencializam as técnicas de vendas de
solugdes com valor agregado.

Rapport - empatia total com o
cliente

No processo de vendas rapport significa criar uma relacao de
confianca e harmonia na qual o cliente fica mais aberto a trocar
informacgdes e aceitar sugestoes do profissional de vendas.

Os profissionais de venda que sabem usar estas técnicas criam
relacionamentos saudaveis e duradouros que se tornam bar-
reiras de entrada a todos os concorrentes.
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Coaching, uma poderosa
técnica de vendas

Posi¢des perceptivas - sentindo como seu cliente pensa

Posicao perceptiva é uma perspectiva particular ou ponto de vista a
partir do qual a pessoa percebe uma situagao ou um relacionamento.
O ideal é circular pelas posicoes para ter uma visao diferenciada e
contribuir de uma forma mais efetiva para a negociagao

A 12 posicao é a sua posicao ou a posicao do vendedor. Aqui ele
enxerga a sua propria realidade, ndo a realidade do cliente. Se ele se
fortalecer demais nesta posicao, s6 pensara em si, no seu produto, na
sua empresa. Se tiver uma 12 posicdo fraca, aceitaram facilmente as
obje¢es dos clientes.

A 22 posicao é a posicao do cliente. Quanto mais empatia e rapport
ele tiver, melhor sera sua capacidade de sentir esta posicdo. Nesta
posicdo ele podera pensar como a pessoa pensa, suas idéias,
opinides, valores etc. Se o vendedor tiver uma 22 posicao forte sera
capaz de identificar claramente as necessidades do comprador e
enderecar propostas mais eficazes. Uma 22 posicao fraca significa que
ele ndo entende claramente as necessidades dos clientes.

A 32 posicao é uma visao distanciada das duas posi¢es onde vocé
poderd enxergar o relacionamento entre os dois pontos de vista.
Nesta posicao o vendedor terd condicoes de ver claramente quais os
efeitos dos resultados da sua negociacdo e como isto pode impactar
NO Processo.







