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O gue pequenos e
medios empresarios
tém a aprender com
empreendedores
de negocios
sociais sem fins
lucrativos
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ano de aperto, melhorac acesso  feitos para dar sempre certo Cartao, boleto, transferéncia...
as linhas de capital de giro podem prejudicar os negécios O cliente prensa de tudo isso?
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Renato Romeo
& gidolo da SaleSelution o awfor de Llivro Vendas B2 —
Come negeelar o vender em merendos complixes o compotitives

Encontro com o gigante

Muitos pequenos e médios empresarios tém um 3. Telefonar fora

6timo produto ou servigo, mas nao tém a menor nogao do horério comercial

d f A ] de client No primeiroe contato, prefiro o telefo-
€ como oferece-lo a um granae cliente ne. E-mails sio facilmente ignorados

0 Vao para a caiva de spam, Mas en
ndo aconselho a, na primeira vez,
telefonar no meio da manhi,
quando todo mundo estd ocu-
pado. Nio sdo poucos os di-
retores q'L'IE‘ chegam antes
do expediente ou vio
embora bem depois da
secretdria, Ligaras 7 da
manhi ou depois das
7 da noite aumenta a
chance de que o pri-
prio executivo ate ncla
sua ligagio. Caso con-
trdrio, ndo deixe reca-
do na secretaria eletrd-
nica. Pode dar a impres-
sdo de desespero. {Se for
verdade, ninguém precisa
saber disso, certo?)

witos pequenose médios 1. Escolher um alve
M empresarios se sentem e concentrar-se nele
intimidados diantedode-  Faga uma lista das gran-

safio de conquistar um grande cliente,  des companhias que vo-
muito maior € mais poderoso. Nao  ¢é considera estratégi
deveria ser assim. Eles parecem es-  cas para o crescimen-
quecer que, por maior que seja, qual-  to de sua empresa,
quer companhia sempre vai precisar  Dessas, escalha em
de formecedores menores que ela —  qual atirar. Pode ser
nem que seja para providenciar o ca-  a que abrird portas
fezinho. As prateleiras de grandes su-  de outras grandes
permercados, como o Pio de Agicar  empresas. Ouague-
ou o Walmart, estio repletas de pro-  la que tem uma po-
dutos saidos de negdcios de alcance  litica para pequenos
regional E as grandes construtoras,  fornecedores.
essas que faturam bilhdes de reais?
MNenhuma delas ergue uma tinica pa- 2. N&o procurar
rede semn o apoio deuma rede defor- o pesseal de compras
necedores muito menores. Indmeros empreendedores

Conhego bem o outro lado, Hi  acreditam que o departamento
mais de uma década venho traba-  de compras € o caminho para ini-

4. Saber o que dizer
Pesquisas mostram que, quando re-

lhando como consultor de vendas  ciar um contato. O problema € que, cebemos um telefonema de um des-
para muitas grandes companhias, co-  muitas vezes, esses funciondriossioen-  FPPOCHFAre  conhecido, prestamos atencio apenas
mo Microsoft, Dell e Bayer, entre ou-  carregados de comparar pregos eavaliar setorde nos primeiros 20 segundos — esse é
tras. Quando era executivo, construl propostas, mas ndo decidem o quevaik vendasem todo o tempo disponivel que vocd
uma carreira na drea comercial de  sercomprado. Além disso, pode ser que vezdode tem Useo para dizer rapidamente

multinacionais, comoa[BM. Porisso,  adecisio final seja influenciada por ou- comprasfol dvem vock & o que tem a oferecer e —
muitos donos de pequenas empresas  tra drea, Como saber com quem falar? mmovode DUNGh nunca, nunca — faca ofertas,

me perguntam qual € o segredo para  Quando criei minha empresa, ao lidar Colombo Niao proponha, de cara, uma reuniio,
ganhar um cliente grande. com esse mesmo problema encontrei Cologue-se i disposicao para um en-
Fechar uma venda depende de  um ovo de Colombo. Tive a ideia de, contro e deixe que o outro faca o resto,
uma porgdo de fatores, que vamos  em vez de telefonar parao departamen
aprofundar aqui nesta colunaaolon-  to de compras, procurar o de vendas, Se a reuniao nao acontecer ou se a
go das proximas edigoes da revista.  Eu ligava e explicava minha situagio venda ndo sair, ndo fique aborrecido
Mas percebo que, em muitos casos, 0 para o vendedor que me atendesse ¢ demais, Lembra a lista que vocé tinha
empreendedor se ¢énrolalogo noco-  pedia a opinido dele sobre para quem feito? Escolha o préximo alvo e faca
: mego. E, embora tenha algo interes-  eu deveria me apresentar primeiro. E tudo isso de novo — desta vez, apri-
2 sante para oferecer, nio consegue  impressionante o que se pode fazer morando algo que antes nio saiu tio
u nem marcar umna reuniao. Eis'o que  quando se conta com a solidariedade bem, Tentar virios lances faz parte do
b eu faria nessa sitwacdo, de outro vendedor. Dava supercerta, jogo de todo vencedor m
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