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Uma das mais fáceis formas para se atingir o sucesso é sentir prazer fazendo o

que você faz.

Já foi o tempo em que ser vendedor era sinônimo de uma atividade secundária, para a qual afluíam muitas pessoas desempregadas. Hoje o vendedor assumiu um status diferenciado, com formação e especialização específicas, fomentado por técnicas e recursos apropriados, além de atitudes e comportamentos condizentes com esse novo perfil que reveste essa profissão.

Até o título do cargo tem-se modificado, de Vendedor para Consultor de Vendas.

Obviamente, como em todas as outras atividades, o Consultor de Vendas também tem os seus pontos positivos e negativos:   

Algumas características positivas:

· Autonomia, ou seja, uma maior liberdade de ação em relação a atividades fechadas.

· Altos ganhos - o maior ponto de atratividade da profissão, pois normalmente é atividade comissionada, assim, o profissional é que faz o seu salário, ou seja, quanto mais vende, mais ganha.

· Desafios constantes - Para quem é acomodado, não é a atividade ideal. É própria para quem tem um espírito desafiador, dinâmico e  gosta de superar obstáculos.
· Network -  A própria atividade propicia a oportunidade de uma extensa rede de relacionamentos, úteis em todos os sentidos.

· Atividade externa  - Para quem gosta de fazer visitas, estar “fora”. Se sua vocação é ficar em um escritório, sentado atrás de uma mesa, também não é essa sua profissão.

· Aprendizado constante -  A cada dia, a cada contato, a cada visita, a cada venda efetuada ou um não recebido, há um aprendizado. Afora isso, as conversas, os assuntos do dia - a - dia, as histórias que passa a conhecer através dos seus relacionamentos.

Alguns pontos negativos:

· Lidar com os nãos e gente mal educada. Isso existe em todo lugar.

· É um trabalho externo, sujeito às intempéries, como: trânsito, filas e alguns chás de cadeira.

· Nem sempre é fácil decolar, fazer uma carteira de clientes. Isso exige talento, persistência e muitos desistem antes disso.

Para os que nasceram para exercerem a função de Representante Comercial ou Consultor de Vendas o sol brilha, pois cada vez mais assumem um papel relevante na estrutura das Organizações. Diria até, uma peça vital para a permanência e crescimento das empresas.

Por isso, alguns recursos psicológicos e valores são pertinentes a esse profissional.

São, em essência os seguintes:

· crença em si mesmo

· orgulho pela profissão

· autocontrole

· autodeterminação

· autoconfiança

· entusiasmo

· comprometimento

· persistência

· independência

· iniciativa

· pontualidade

· flexibilidade

· vigor

· educação

· bom humor

· conhecimento de técnicas de vendas

· discernimento

· sensibilidade

· responsabilidade

· coerência

· coragem

· simpatia

· calma

· segurança

· integridade

· boa apresentação

· boa comunicação

· conhecimento do (s) produto (s)

· conhecimento da concorrência

· conhecimento da empresa representada

· conhecimento do cliente

Dentre tantas características, para finalizar esse breve artigo, quero resgatar a palavra Entusiasmo.   A origem dessa palavra significa “ter Deus dentro de si”. Para nós, alguém que tem força, vontade, tônico vital elevado, capacidade de seguir adiante enquanto muitos desistem.

Se você nunca pensou sobre isso, quando lhe perguntarem “O que você faz”? Encha-se de orgulho, permita que seus olhos brilhem de entusiasmo, e diga: “Sou um Profissional de Vendas”.
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