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Comn Negociar e Vender em Mereados Complexes o Competitivos

As contas que o cliente faz

Vale a pena pagar o preco que sua empresa pedecjaeins produtos e servigos?

E isso que o cliente quer saber — mas muitos ven

calculo. Cabe ao empreendedor ensiné-los a raciocinar

lgum tempo atris, eu e mi-
nha mulher saimos num sa-
bado de manha para com-

prar moveis novos para o quarto das
criangas. Numa das lojas, diante de
nossa ditvida sobre levar ou nao uma
cama, o vendedor sacou da calcula-
dora e disse que nos daria um des-
contdo. “E para fechar agora, disse
ele. Fiquei desconfiado, A cama era
forte e resistente? Serd que poderia se
desmanchar no meio da noite? Se o
produto fosse bom, pensei, talvez o
rapaz ndo precisasse dar desconto
para vender. Mas ele nao parecia in-
teressado em me convencer de que
aquela cama era uma boa escolha. 56
queria falar do preco. Achei melhor
comprar em outra loja.

Situacoes semelhantes sao muito
frequentes em pequenas e meédias
empresas, Muitos empreendedores
me dizem enfrentar grandes dificul-
dadles para fazer com que seus vende-
dores ndo so conhegam bem aquilo
que vendem — o que € bisico — mas
também saibam usar esse conheci-
mento para fechar negécios. Quando
o pessoal de vendas nao ¢é capaz de
convencer o cliente de que pode ser
Vantajoso pagar um pouco mais por
um produto mais durdvel, que dimi-
nua 0§ CUStOs, qUE CONSUMa MEenos
energia ou que permita qualquer ou-
tro tipo de beneficio, fica muito mais
dificil resistir a pressdo por descontos
que surge em quase toda negociacio.

Por isso € tio importante prepa-

; rar os vendedores para que eles pos-
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sam compreender o que o cliente
precisa e demonstrar quais as vanta-

gens do que ele tem a oferecer. Ima-
gine, por exemplo, que o vendedor
de uma concessiondria de cami-
nhaes, a0 tentar explicar para um
cliente as vantagens de seu produto,
nio saiba detalhes basicos sobre o
rendimento do motor e a vida (il
das pecas mais importantes, Nesse
caso, € bem proviavel que seus argu-
mentos de venda se resumam ao pre-
co e ds condighes de pagamento.
Nesse caminho, se o caminhao do
concorrente for mais barato, o ven-
dedor provavelmente perderd o ne-
gocio ou terd de sacrificar a margem.
Suas chances de fechar umaboa ven-
da aumentariam muito caso fosse
capaz de demonstrar o quanto seu
cliente poderia economizar com a
manutencio ou com o consumo de
combustivel a0 comprar um cami-
nhio um pouco mais caro,

Cabe a0 empreendedor estimu-
lar o pessoal de vendas a raciocinar
desse jeito, Uma forma pratica de os
vendedores demonstrarem o quanto
conhecem sobre aquilo que vendem
& incentiva-los a questionar os dien-
tes sobre os custos que
eles tém. O ven-
dedor pode co-
megar perguntan-
do, por exemplo:
‘Quanto voce cos-
tuma gastar em ma-
nutengio a cada ano
com o seu caminhao?”
A partir da resposta do
cliente e com uma cal-
culadora, serd possivel
desenvolver um racioci-

edores ndo sabem fazer esse

nio de forma a convencé-lo sobre as
vantagens de fechar negocio.

Nio ¢ preciso saber matemidtica
avangada, muito menos ensinar ter-
mos complicados em inglés para que
os vendedores possam agir com inte-
ligéncia. Mas serd preciso que eles
passem a dominar nogoes basicas de
porcentagem e de juros para que pos-
sam saber sobre o que estio falando e
sejam capazes de explicar para o
cliente os custos envolvidos quando o
dinheiro for mal empregado.

Claro que esse jeito de vender 56
vai funcionar se o produto ou servi-
¢o que a empresa oferece for real-
mente bom ¢ trouxer mesmo algum
tipo de vantagem. Caso contrario, o
problema ndo esta nos vendedores
a ligio de casa é mais complicada.
De qualquer forma, a responsabili-
dade de fazer as contas certas conti-
M em sUas maos, |
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