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Confiar, comprar e vender

Por Fldvio 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 negdcio.

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 atencdo e interesse dos
potenciais compradores, com o0 objetivo de que esses clientes escolham o seu servigo
ou produto como opg¢éao definitiva de compra.

Porém, a mudanga mais importante no processo de vendas ocorrida nos ultimos
anos esta na revolugdo da informagéo. Vivemos em um tempo em que o cliente é cada
vez mais bem informado e, consequentemente, mais criterioso com suas decisfes de
compra.

O consumidor nunca teve tantas opgfes e alternativas como na atualidade e
também nunca foi tdo bombardeado com informacdes sobre os mais variados produtos,
ideias e servicos. Em inUmeros casos, essas informacgfes sdo apresentadas de formas
conflitantes, gerando duvidas na mente dos compradores. Os consumidores, em
inimeras situacdes, se pegam em duvida em como saber de quem adquirir um produto
Ou Servigo.

A responsabilidade de vender é, primordialmente, das empresas, por isso a
atividade de divulgacao continua (e continuara) sendo extremamente importante. Afinal,
uma pessoa so6 ira 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 decisdo do cliente
passa por um elemento presente nas relagbes humanas desde o principio da vida em
sociedade: a confianga.

Independentemente do tipo de solucdo que a sua empresa ofereca ao segmento
de mercado em que atua, as pessoas que compde esse segmento irdo comprar de
marcas, organizagfes e profissionais em que confiam. O nivel de confianca entre a
empresa e 0s seus clientes € que torna a venda possivel de ser realizada.

E importante ressaltar que a decisdo, de comprar ou nio, é e sempre sera, do
cliente. E o cliente, 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 dentro de
um patamar desejado devem questionar se estdo se mantendo confiaveis aos clientes
gue desejam atender. Do mesmo modo, organizagdes com volumes satisfatorios de
vendas devem observar o que fazem para manter o nivel de confianca do cliente em
patamares elevados.

Confianca é a chave.
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