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Vocé ja deve ter pensado que com um escritério moderno, confortavel e vistoso e uma boa
imagem pessoal bastam para cativar e fidelizar um cliente. Ou seja, se vocé tiver dinheiro,
seus problemas estardo resolvidos. Ledo engano. Isso é somente a casca de seu negdcio.
Além disso, o cliente quer conhecer seu "miolo" (vocé), e isso ndo depende de dinheiro. Ha
coisas que sempre devem estar presentes, seja qual for o cliente.

Uma boa COMUNICACAO, capaz de criar empatia, é essencial. Porém, ha outras coisas que
sao exclusivas daquele cliente: suas NECESSIDADES, seu GOSTO PESSOAL determinadas
situacdes que podem estar interferindo em sua decisdo de compra ou contratacao de seus
servicos. E nesse aspecto que CADA CLIENTE E UNICO. Cabe a vocé usar seu feeling para
detectar isso e valer-se de sua criatividade para contornar a situacéo, dando ao cliente a
sensacao de que vocé ndo esta empurrando uma venda, mas SOLUCIONANDO um problema
para ele. Contudo, o bom vendedor ndo € aquele que apenas supre as necessidades do
cliente, mas também o que o faz PERCEBER NECESSIDADES que ele nem sabe que tem.

Se, para o cliente, as coisas estdo bem do jeito que estfo, cabe ao VOCE mostrar-lhe que, ao
adquirir ou contratar seu produto ou servico, as coisas podem ficar ainda melhores. Por mais
gue voceé seja eficiente, a eficiéncia ndo vai bastar se for acompanhada pela arrogancia, pela
falta de consideracdo em relacdo aos colegas e clientes, pelo desprezo ostensivo as pessoas
e a sua forma de pensar e de agir. Todos vao acabar se voltando contra vocé e, num
ambiente assim, ndo ha carreira nem negocio que prospere.

Se vocé sabe o que deve ser mudado para melhorar, entdo invista no marketing pessoal e crie
um ambiente de confianga e cooperagdo ao seu redor. Evite a imagem do sabe-tudo que
chegou para ensinar aos outros o que fazer. Em vez disso, desenvolva a imagem da pessoa
gue chegou para ajudar, para compartilhar e dividir. Isso o cliente vai perceber em vocé. Se
pensarmos bem, veremos que cada cliente é Unico em suas motivagdes, gostos e
necessidades. Algo que poderia ser totalmente irrelevante para uma pessoa, para outra pode
ser um fator decisivo.

Cabe a VOCE estar atento as peculiaridades de cada um e oferecer ao cliente O QUE ELE
QUER e n&o o que VOCE SUPOE que ele deva querer. Cuidado com as ideias
preconcebidas. Manter a mente aberta para enxergar as singularidades inerentes a cada ser
humano é fundamental aos que buscam o sucesso na complexa arte de vender.

Ora, se vocé parar para pensar, vera que, para que tenha sucesso nos negocios, nem todo
investimento depende de recursos financeiros. Ha uma série de coisas que vocé pode fazer
para melhorar os servicos e o atendimento ao cliente que ndo dependem de dinheiro.
Dependem apenas de sua DISPOSICAO, BOA VONTADE e EMPENHO para fazer com que
seu negocio aconteca, cresca, prospere e lhe realize.

Lembre-se: CORTESIA, GENTILEZA E RESPEITO AO CLIENTE néo custam nada, mas
rendem um retorno inestimavel para vocé: a FIDELIDADE e a EXPANSAO da sua clientela e
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de seu negodcio. Pense nisso.
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