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Confianca como fator de sucesso em vendas
Por Flavio Paim Rodrigues

Vender é uma necessidade fundamental no mundo dos negécios. E a atividade
de vendas que faz o dinheiro entrar em uma empresa, contribuindo significativamente
para a sustentabilidade financeira de um negécio.

Todos sabem disso, incluindo a sua empresa e 0s seus concorrentes. E todos
querem vender, fazendo com que a imensa maioria dos segmentos de mercado sejam
altamente concorridos. Empresas e profissionais disputam intensamente a atencao e
interesse dos potenciais compradores, com 0 objetivo de que esses clientes escolham
0 seu servico ou produto como opc¢ao definitiva de compra.

Porém, a mudanca mais importante no mundo (e no processo de vendas)
ocorrida nos ultimos anos esta na revolugéo da informagao. Vivemos em um tempo em
que o cliente é cada vez mais bem informado e, consequentemente, mais criterioso com
suas decisbes de compra. O consumidor nunca teve tantas alternativas e ofertas como
na atualidade e nunca foi tdo bombardeado com informacdes sobre os mais variados
produtos, ideias e servicos. Em iniUmeros casos, essas informagdes sdo apresentadas
de formas conflitantes, gerando duvidas na mente dos compradores em como saber de
guem adquirir um produto ou servico.
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A responsabilidade de vender é, primordialmente, das empresas, por isso a
atividade de divulgacao continua (e continuara) sendo extremamente importante. Afinal,
uma pessoa s6 ird adquirir algo que conhece. Porém, apenas conhecer uma empresa,
produto, servico ou ideia ndo basta.

Dentro de um contexto de incontaveis alternativas, o processo de decisédo do
cliente passa por um elemento presente nas relagdes humanas desde o principio da
vida em sociedade: a confianca, que é a base de qualquer bom relacionamento, desde
um relacionamento afetivo até as relacdes comerciais. Independentemente do tipo de
solugcdo que a sua empresa ofereca ao seu segmento, as pessoas que compde esse
mercado irdo comprar de marcas, organizagdes e profissionais em que confiam. O nivel
de confianca entre a empresa e 0s seus clientes é que torna a venda possivel de ser
realizada.

E importante ressaltar que a decisdo, de comprar ou no, é e sempre sera, do
cliente, que é antes de qualquer outra coisa, uma pessoa, que deseja ser respeitado e
entendido em seus desejos, necessidades e sentimentos.

Marcas que enfrentam dificuldades em manter seus volumes de venda nos
patamares desejados devem questionar se estdo se mantendo confidveis aos clientes
que desejam atender. Do mesmo modo, organizagBes com volumes satisfatérios de
vendas devem observar o que fazem para manter o nivel de confianca do cliente em
patamares elevados.

O nivel de confianga entre a empresa e os clientes atuais e potenciais € que
torna todo o restante do processo de vendas possivel. Brian Tracy, considerado a maior
autoridade em vendas dos Estados Unidos ensina, na obra Estratégias Avancadas em
Vendas, que o modelo de vendas para o mercado atual deve ser baseado na confianca.
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Foco na evolugdo dos seus negdcios

Em um modelo de vendas de quatro grandes fases (Construcdo de Confianca,

Identificacdo de Necessidades, Apresentacao de Solugdes e

Confirmagdo/Fechamento), o autor ensina que a constru¢do de confianca deve

representar pelo menos 40% do processo de vendas, enquanto a ldentificacdo de

Necessidades 30%, Apresentacdo de Solucdes 20% e Confirmagédo/Fechamento os

10% restantes. Trata-se de um modelo similar a um funil, onde a confianca esta no topo,

fazendo um contraponto a um modelo de vendas antigo, com foco principal no

fechamento, “empurrando a venda’.A ilustracdo abaixo ajuda no entendimento e
comparacao dos dois modelos:

Modelo antigo de venda Novo modelo de venda
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10% Bom Relacionamento 40% Construir confianca

30% |dentificar

20% Qualificagdo Necessidades

30% Apresentagdo 20% Apresentar Solugbes

10% Confirmagdo e
Fechamento

40% Fechamento

Fonte: Estratégias Avangadas de Vendas, Bryan Tracy

A abordagem de vendas construida em cima da confianga se estabelece em um
relacionamento de alta qualidade entre o cliente e a empresa vendedora, permitindo que
a experiéncia de compra e venda seja aperfeicoada e que os resultados de vendas
sejam melhores. Finalmente, cabe destacar que a construcédo de confianca deve ser um
processo estratégico e continuo nas organizacdes que desejam aprimorar suas relacdes
comerciais com o publico-alvo.
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