
Criatividade e OrganizaÃ§Ã£o:  Duas Importantes Ferramentas do Vendedor Varejista
&nbsp; Criatividade &eacute; usar a imagina&ccedil;&atilde;o para produzir uma nova id&eacute;ia, visando um objetivo espec&iacute;fico. &Agrave;s

vezes, por pregui&ccedil;a, tendemos a usar cada vez menos nossa imagina&ccedil;&atilde;o criativa e, conforme nos tornamos adultos, preferimos ir

com cautela e interrom&shy;pemos nossos fluxos de id&eacute;ias, evitando soltar a imagina&ccedil;&atilde;o. Um vendedor de varejo, ao

alcan&ccedil;ar certa estabilidade atrav&eacute;s de algumas pequenas vit&oacute;rias pode acreditar que n&atilde;o precisa mais ser criativo,

deixando os outros correrem os riscos e observando o que vai acontecer. Ele n&atilde;o faz mais nenhum esfor&ccedil;o de imaginar novas

abordagens ou novas t&eacute;cnicas e acaba atrofiando sua imagina&ccedil;&atilde;o, regredindo nas suas atitudes. Da&iacute; ele come&ccedil;a

a duvidar de si mesmo e fica com medo de cometer erros. Sendo assim, o vendedor varejista deve abrir a sua mente, avaliando o seu

comportamento e imaginando algumas atitudes para tornar seu relacionamento o mais agrad&aacute;vel poss&iacute;vel. &nbsp; Exercite Sua

Criatividade &nbsp; &nbsp; Conhecer pessoas novas com novos pontos de vista pode estimular novas id&eacute;ias e, por isso mesmo, o

profissional de vendas deve observar as coisas sob maneiras diversas e diferentes &acirc;ngulos. Diante disso, ele dever&aacute; estar sempre

aberto para criar novos pensamentos, mesmo que - &agrave; princ&iacute;pio &ndash; eles sejam il&oacute;gicos. Normalmente, os pr&oacute;prios

clientes nos apresentam novas necessidades, dizendo simplesmente o que t&ecirc;m em mente. Tendo pensado anteriormente, ele nos

fornecer&aacute; importantes in&shy;forma&ccedil;&otilde;es, que n&oacute;s, por n&atilde;o estarmos expostos a essa situa&ccedil;&atilde;o, talvez

n&atilde;o tratemos adequadamente se n&atilde;o perguntarmos aos clientes; ou seja, se n&atilde;o son&shy;darmos. Portanto, ap&oacute;s a visita

ao cliente o profissional precisar&aacute; pensar e remontar o di&aacute;logo, a fim de colher id&eacute;ias funda&shy;mentais numa

seq&uuml;&ecirc;ncia l&oacute;gica. Mas, qualquer esquecimento de alguma id&eacute;ia deve ser imediatamente esclarecida com o cliente. 

N&atilde;o se pode confiar apenas na mem&oacute;ria. Por isso as fichas de visitas s&atilde;o fundamentais para o trabalho do vendedor, pois elas

dar&atilde;o a certeza de que ele n&atilde;o esque&ccedil;a nenhum detalhe. Os objetivos da pr&oacute;xima visita s&oacute; se concretizar&atilde;o

com anota&ccedil;&otilde;es bem feitas, pertinentes e elaboradas imediatamente ap&oacute;s o t&eacute;rmino das visitas. &nbsp; &nbsp; Organize

Hoje o Que Far&aacute; Amanh&atilde; &nbsp; &nbsp; As perguntas cl&aacute;ssicas que o vendedor deve fazer-se s&atilde;o: &nbsp;  Aonde     

vou? Quem      vou contatar? Que      material e argumentos usarei? Quais      informa&ccedil;&otilde;es e medidas pr&eacute;vias necessito tomar?  

&nbsp; Depois, a pergunta fatal &frac34; COMO &frac34; a qual se aplica &agrave; respostas de todas as anteriores, para racionalizar e dar

condi&ccedil;&otilde;es a um bom desempenho no dia seguinte. Abaixo, alguns exemplos: &nbsp;  O ve&iacute;culo      est&aacute; abastecido e em

ordem? O      fich&aacute;rio e o material para as visitas est&aacute; separado? A argumenta&ccedil;&atilde;o      est&aacute; bem preparada? As     

solicita&ccedil;&otilde;es e as pend&ecirc;ncias do contato anterior est&atilde;o resol&shy;vidas?  &nbsp; O cotidiano exige do vendedor cada vez

mais conhecimentos, compet&ecirc;ncia, habilidade, seguran&ccedil;a e equil&iacute;brio. Alguns vendedores podem pen&shy;sar que

organiza&ccedil;&atilde;o s&oacute; complica ou faz perder tempo Mas, ele pode estar certo que ela descomplica, liberando o profissional de vendas

para sua vida particular, seu laser. Sendo assim, ele deve desenvolver uma vis&atilde;o ampla de seus deveres e respon&shy;sabilidades, fixando:  

Prioridades      &frac34; urg&ecirc;ncia e import&acirc;ncia. Hor&aacute;rios      &frac34; deixar margem para acontecimentos inesperados. Rotinas     

&frac34;&nbsp; reduzir ao m&iacute;nimo, evitando h&aacute;bitos      pouco &uacute;teis aos seus objetivos. Programa&ccedil;&atilde;o      &frac34;

lista de checagem:  &nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp; -

&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp; Disciplina pessoal. -&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp; Trabalho di&aacute;rio, semanal,

mensal. -&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp; Avalia&ccedil;&atilde;o do planejamento. -

&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp; Fatores de perturba&ccedil;&atilde;o (distra&ccedil;&otilde;es,

desconcentra&ccedil;&otilde;es, esqueci&shy;mentos) &nbsp; Por mais organizado que seja o profissional algo sem&shy;pre poder&aacute; falhar.

Por isso &eacute; necess&aacute;rio uma boa dose de iniciativa. Dessa forma, ele dever&aacute; ter sempre ao seu alcance (no carro, na pasta ou

no bolso) um bloco de anota&ccedil;&otilde;es, ou at&eacute; mesmo um pequeno grava&shy;dor. &nbsp; &nbsp;
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