O que os clientes compram?

A resposta 6bvia é: “Ora, eu vendo produtos ou servigos”. Em uma visdo mais estreita,
isso até chega a ser verdade, pois a entrega de produtos ou servicos em troca de algum
valor em dinheiro representa vendas, mas apenas uma pequena parte. Vender é muito
mais que isso!

Talvez, a pergunta certa seria: “O que o cliente compra?”. Bons sentimentos e solucdes
para seus problemas. Essa é a afirmagcdao de Michael LeBoeuf, autor do livro Como
conquistar clientes e manté-los para sempre. Assim, esses dois itens deveriam nortear
todas as acdes do vendedor e da empresa que esta disposta a realmente obter 6timos
resultados nas vendas, vejamos:

Bons sentimentos — E certo que somos comandados por nossas emogdes e estas
influenciam tudo aquilo que compramos. Entretanto, € normal negarmos tal influéncia e
dizermos que foi a razao que decidiu. Ha pouco tempo, acompanhei o caso de um amigo
que comprou um carro importado de R$ 317 mil. A sua justificativa racional foi: qualidade
do produto, tecnologia mecanica e eletrbnica usada no veiculo, sistema de navegacgao
e, pasmem, baixo consumo por quilémetro rodado. E sempre a mesma coisa — compra-
se pela emocao e justifica-se pela razdo. Na verdade, o que meu amigo desejava era se
presentear com um carro top de linha como forma de reconhecimento pelos varios anos
de esforco e trabalho arduo e honesto que nortearam sua vida e conquistas.

Ampliando a analise, o cliente compra para ter um sentimento de seguranca, ganho,
status, bem-estar, prazer, autorrealizacdo, facilidade, conforto, etc. O vendedor que
atender seu consumidor com bom humor, por exemplo, tende a vender mais facilmente
seu produto ou servigo, pois o cliente estara se sentindo bem nessa relagao interpessoal.
Lembre-se: as pessoas gastam seu dinheiro quando e onde se sentem bem.

O profissional de vendas que transmitir seguranca e honestidade ao comprador ira vender
mais e até fidelizar o cliente, ja que ndo sdo poucas as pessoas que ja foram enganadas
e iludidas por vendedores que sO se interessavam pela comissdo da venda realizada.
Desse modo, os profissionais de vendas devem vender os beneficios que o produto ou
Servico proporciona, e nao apenas as caracteristicas destes. Tais beneficios geram bons
sentimentos, e estes resultam em vendas. Em resumo: venda bons sentimentos.

Solugao para problemas — Para ser um vendedor eficaz e campeédo, nao basta apenas
a geracao de bons sentimentos, a qual vem da competéncia humana, € necessario dar
solugdo ao problema que o cliente possui. Tal solugdo vem da competéncia técnica que
todo profissional de vendas deve desenvolver. E fundamental ser um expert e ter uma
visdo mais ampla da profissdo. O vendedor tem de ir além das caracteristicas do produto,
do preco, prazo e desconto a ser dado, precisa ser um consultor de vendas.

Entretanto, isso ndo pode ser apenas um nome pomposo para impressionar. Deve



significar a postura de um vendedor que conhece tudo a respeito de seu produto ou
servigo. Sao necessarios também conhecimentos (mesmo que empiricos) de psicologia,
economia, administracdo, tendéncias, além de facetas especificas do produto ou
segmento de atuacdo. E preciso ajudar seu cliente a “ter sucesso”. E possuir visdo de
parceria e ser visto pelo consumidor como um recurso precioso de prosperidade ou
satisfacao.

Bem, fica uma pergunta para reflexdo: a sua competéncia humana e técnica gera
bons sentimentos e solugdes para os problemas de seus clientes? Lembre-se: todo
dia a corrida para 6timos resultados comecga do zero e ndo pode haver espaco para
acomodacao quando o assunto é vender.
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