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Somos todos vendedores

Luiz Marins

Atendendo a muitos pedidos de pessoas e empresas assinantes
de nossas mensagens semanais Motiva¢do & Sucesso quero comentar
sobre a profissdo de Vendedor.

A primeira coisa que temos que compreender é que todos nds
somos vendedores. Vendemos nossas ideias, nossas desejos e opinides,
nossa visao frente a alguma situacao ou realidade e mesmo em relacao
a proépria vida. Passamos o dia todo vendendo a alguém alguma coisa ou
ideia. Chamamos isso de convencer, de envolver, de comprometer, de
motivar — e de muitos outros nomes. Mas o que, de fato, fazemos é
vender.

Tenho visto com preocupagdo pessoas com uma certa vergonha
de serem chamadas de “Vendedor(a)”. H4 empresas que por causa dis-
so usam nomes diversos para a nobre funcdo de vendas: “Consultor
Técnico”, “Assistente Comercial” e muitos outros. Se vocé, por acaso,
tiver vergonha de ser chamado de vendedor, saiba que esta na contra-
mao da histdria, pois uma das mais importantes, rentaveis e dindmicas
profissdes dos dias atuais é justamente esta. E quanto mais vocé com-
preender o valor dessa profissdo, mais orgulho tera de ser chamado de
“Vendedor(a)”.

O vendedor é antes de tudo um prestador de servicos. E ele
guem aproxima as pessoas das empresas, seus produtos e servigos. Co-
mo ele ndo pode obrigar alguém a comprar, o que ele faz é apresentar
os produtos e servigos com os quais trabalha, com a finalidade Unica de
satisfazer necessidades ou desejos das pessoas (fisicas ou juridicas) que
atende e, assim fazendo pode tornar as pessoas mais felizes e as empresas mais rentaveis. De nada
adianta uma empresa ter produtos ou servigos excelentes se eles ndo chegarem até aqueles que de-
les necessitam. E é o vendedor que - direta ou indiretamente - realiza essa aproximacgao, o que o tor-
na também um dos grandes responsaveis pela manutencao da rentabilidade e, portanto, dos empre-
gos da empresa para a qual trabalha.

Todo vendedor que compreende a dignidade e nobreza de sua fun¢ao e trabalha honesta-
mente, tem um enorme orgulho de sua profissdo. E vender, hoje, é mais cérebro do que musculos:
exige conhecimento, pesquisa, analise do mercado, estudo de cada cliente, etc. Por isso os vendedo-
res excelentes sdo aqueles que se comprometem com o sucesso de seus clientes a ponto de se torna-
rem respeitados e indispensdveis. Tenha, portanto, orgulho de ser um profissional de vendas e de ser
chamado de “Vendedor(a)”.

Pense nisso. Sucesso!
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