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= Uma das frases que mais vezes surgem em conversa quando sabem que fago Uma das
coisas que mais me perguntam nos Workshops de “Como Vender Mais e Melhor” é qual a
melhor forma de ter acesso aos verdadeiros decisores.

Provavelmente estara a pensar, mas entdo eu ndo tenho acesso ao verdadeiro?

Muitas vezes, quando estamos a trabalhar com uma empresa no sentido elaborar e
apresentar uma proposta, somos “chutados” para um quadro intermédio, com a desculpa
de que ele é que é o responsavel pelo projecto.

Fazemos todo o trabalho com ele, criamos o projecto, apresentamos a proposta e
supostamente ele adora o nosso trabalho.

De seguida, a sua fungédo é supostamente apresentar e defender o nosso trabalho junto
do verdadeiro decisor que até ao momento ainda nao apareceu.

O problema é que muitas vezes estamos perante um “Yes Man” que quando vai
apresentar a proposta ao verdadeiro decisor e existe algum pequeno detalhe de que este
néo gosta, desculpa-se dizendo:

“Pois, eu também achei, mas foi ideia deles...”

Nestes processos é importante que desde o inicio consigamos envolver os verdadeiros decisores 0 mais rapido
possivel.

Falar é facil, conseguir ja se torna um pouco mais complexo.
Pdem-se aqui varias questdes.
Por exemplo, como é que eu peco para subir na estrutura sem hostilizar a pessoa com quem estamos a reunir.

Uma das formas que mais utilizamos € a utilizagdo de um motivo acessoério para conseguirmos o encontro com essa
pessoa e criarmos, se possivel, alguma relagao.

Por exemplo, podemos convidar o nosso interlocutor, juntamente com o decisor, para um almogo em conjunto com
alguém acima na nossa estrutura de deciséo, por exemplo, o nosso chefe ou o Director Geral da nossa empresa.

De preferéncia, devera ser o Vosso Director a enderegar o convite ao Vosso cliente para ndo haver problemas.
Uma outra alternativa é utilizarmos um convite para um evento.

Pensem, por exemplo, em realizar um mini-seminario sobre um tema no qual o Decisor do Vosso cliente possa ter
interesse.

Atencédo, ndo estamos a falar de um mini-seminario para apresentar produtos ou solugdes.

Estamos a falar de oferecer formagéo gratuita ao Vosso cliente sobre um tema que o possa interessar.
Mesmo que seja algo que nao exista na Vossa empresa.

Por exemplo, um mini-seminario sobre vendas ou liderancga.

Algo em que, de facto, o decisor gostasse de estar presente.

Aideia é tornar o convite tdo irresistivel que ele nao consiga, de facto, recusar.

Nesse mini-seminario aproveitem também para convidar, e acima de tudo garantir a presenca, de clientes Vossos (de
preferéncia que estejam satisfeitos).

Como é 6bvio, devem mistura-los com os potenciais clientes durante o evento para que possam confraternizar e, acima
de tudo, trocar impressoes.

QOutra forma de promover o contacto com os decisores dos potenciais clientes podera ser a criagédo de um evento de
troca de experiéncias e de networking.

Escolham um tema, convidem um orador, e promovam um jantar ou almogo com a intervengéo desse orador apos a
comida.

Podem, por exemplo, fazer como que um dos Vossos clientes satisfeitos intervenha, falando do seu caso especifico
como “case study’.
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As hipoteses aqui sao muitas, se quiserem algo mais interactivo transformem este evento num painel de debate e
fagam com que os diferentes intervenientes troquem experiéncias entre si.

Vai ver que ao fazer algo assim os Vossos potenciais clientes ndo s6 aderem, como ainda Vos agradecem.

Enfim, sdo apenas algumas das formas possiveis de chegar ao Verdadeiro decisor.
Muitas mais existiriam para apresentar! Caso queira descobrir mais sobre técnicas diferentes e inovadoras de chegar
aos Vossos Verdadeiros Decisores, veja a seguir como o poderemos ajudar.

Ja agora, esta semana pare um pouco para pensar, olhe para a lista das suas propostas que estdo narua e analise
se, de facto, em cada uma delas esta a falar com o verdadeiro decisor.

Se isso nao estiver a acontecer, promova o mais rapidamente possivel uma destas estratégias para conseguir chegar
a fala com ele.

Agora, imagine o que a sua empresa poderia ganhar em ter uma perspectiva externa e uma injeccédo de
conhecimentos e estratégias comercias inovadoras!
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