A Comunicabilidade de um Profissional de Vendas

&nbsp; As palavras s&atilde;o poderosas fontes de sucesso ou de fracasso para um vendedor, pois &eacute; atrav&eacute;s de&shy;las que
conseguimos saber como &eacute; o interior das pessoas, sua viv&ecirc;ncia e at&eacute; a sua baga&shy;gem de conhecimentos. Para se tornar
eficaz um vendedor varejista deve saber se expressar com a boca, com os olhos, os ouvidos, cabe&ccedil;a, tronco, bra&shy;&ccedil;os e com todo o
corpo. A toda essa expressé&atilde;o corporal d&aacute;-se 0 nome de comunicabilidade. Al&eacute;m de saber se expressar com todo seu corpo, um
profissional de vendas deve possuir um extenso vocabul&aacute;rio e saber aplic&aacute;-lo adequadamente, pois assim ele levar&aacute; mais
vantagens sobre os demais. Dessa forma, ele dever&aacute; conhecer a raiz de v&aacute;rias palavras para compreender mais facil&shy;mente seu
significado e us&aacute;-las mais concretamente. Sendo assim ele deve empregar palavras do nosso dia-a-dia, as quais n&atilde;o sejam
demasiadamente vulgares nem conhecidas apenas por poucas pessoas. Para isso o vendedor dever&aacute; procurar aumentar sua cultura geral,
ouvindo palestras, confer&ecirc;ncias e tamb&eacute;m conversando com pessoas de boa cultura. Mas, ele deve lembrar-se, que uma venda pode se
resumir apenas em identificar certas atitudes do cliente com palavras certas, colocadas nas sondagens mais oportunas. E tomar muito cuidado, pois
apenas uma palavra errada poder&aacute; expuls&aacute;-lo da sala do Cliente. &nbsp; Requisitos da Comunicabilidade &nbsp; O tom com que
falamos pode criar um bom clima de entendimento entre as pessoas e, al&eacute;m disso, tamb&eacute;m pode fazer com que os clientes
ou&ccedil;am e acreditem no que o vendedor diz. Mas, o0 curioso &eacute; que poucas pessoas d&atilde;o import&acirc;ncia ao falar e ouvir. Dessa
forma, um pro&shy;fissional de vendas deve saber nivelar seu tom de voz ao do seu cliente, pois se ele &eacute; calmo e possui uma voz
harmoniosa, jamais o vendedor dever&aacute; retruc&aacute;-lo gritando, pois ele poder&aacute; se sentir intimidado. Quanto mais minuciosa for a
prepara&ccedil;&atilde;o da entrevista de venda maior ser&aacute; a perspectiva de realiz&aacute;-la. Dessa forma, ao comeé&ccedil;ar a conversa o
vendedor dever&aacute; ter em mente um determinado objetivo, o qual dever&aacute; estar registrado na sua ficha de visitas. A linguagem
empregada deve corresponder ao objetivo de atender &agrave;s necessidades do cliente e dever&aacute; se adequar ao seu n&iacute;vel intelectual.
Sendo assim, um profissional de vendas deve tomar muito cuidado com dialetos e sotaques, pois quem n&atilde;o os domina e tenta imit&aacute;-los
acaba se tornando rid&iacute;culo e &agrave;s vezes at&eacute; antip&aacute;tico. As frases derrotistas tamb&eacute;m dever&atilde;o ser evitadas,
pois n&atilde;o tra&shy;zem qualquer contribui&ccedil;&atilde;o construtiva e entorpecem a conversa. Diante disso, o vendedor dever&aacute; evitar
express&otilde;es f&uacute;teis ao tentar alongar a conversa, pois &eacute; im&shy;produtivo e poder&aacute; faz&ecirc;-lo perder a oportunidade do
fecha&shy;mento da venda. Ao contr&aacute;rio; ele dever&aacute; encurtar as frases, procurando ser objetivo e fazendo son&shy;dagens
inteligentes. &nbsp; Defici&ecirc;ncias Vocais &nbsp; Um profissional de vendas deve tomar cuidado com alguns defeitos vocais, 0s quais s&atilde;o
muito comuns para quem utiliza sua voz como ferramenta de trabalho, tais como (A) erros de altura (aguda, emocional; grave ou racional; (B) erros
de intensidade (excesso, defici&ecirc;ncia ou inconsist&ecirc;ncia); (C) erros de timbre ou qualidade vocal; (D) erros de flu&ecirc;ncia
(vocabul&aacute;rio pobre, fala n&atilde;o original ou defici&ecirc;ncia na organiza&ccedil;&atilde;o dos pensamentos). Para sanar tais
defici&ecirc;ncias o profissional de vendas dever&aacute; procurar a altura ideal para sua voz, correspondente ao meio ambiente onde se encontra e
que n&atilde;o agrida sua laringe. Uma voz pode revelar muito de um indiv&iacute;duo, pois nossa respira&ccedil;&atilde;o tem importante
desempenho quanto &agrave; produ&ccedil;&atilde;o dos sons. Sendo assim, o vendedor n&atilde;o deve deixar de observar a profundi&shy;dade e
o volume respirat&oacute;rio, sua freq&uuml;&ecirc;ncia e a rela&ccedil;&atilde;o inspira&ccedil;&atilde;o-expira&ccedil;&atilde;o0. H&aacute; muita
distin&ccedil;&atilde;o quando se respira para falar e quando se respira, silenciosamente, para viver. Por isso, &eacute; importante lembrar de
algumas posturas da voz durante a&nbsp; entrevista de venda e adestr&aacute;-la em fun&ccedil;&atilde;o desses pontos e passagens, tais como:
Falar claramente: A mensagem pode ficar sem sentido  se o cliente n&atilde;o puder compreend&ecirc;-la. O mesmo &eacute; v&aacute;lido para
um relat&oacute;rio  com pouca clareza e objetividade. N&atilde;o fazer &ldquo;discurso&rdquo;: o profissional de vendas deve  falar como um
conselheiro. Sua  voz deve ser quente e amig&aacute;vel, conversando de forma natural. Manter uma velocidade razoavelmente r&aacute;pida,
mas n&atilde;o  em de&shy;masia, pois pode tornar-se inintelig&iacute;vel. Dessa forma, ele deve fazer  algumas pausas para perceberse 0
Cliente est&aacute; acompanhando seu discurso. Variar em alguns momentos o seu tom de voz, pois se  ele a mantiver sem&shy;pre no mesmo
n&iacute;vel pode induzir seu cliente ao sono. Fazer a venda com firmeza e convic&ccedil;&atilde;o na voz, pois qual&shy;quer falta de

sinceridade ou autoconfian&ccedil;a na apresenta&ccedil;&atilde;o ser&aacute; imediatamente percebida  pelo cliente. &nbsp; &nbsp;
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