Qual a melhor hora para falar o preco?

esponda sem vacilar: qual é a hora certa de dar o

primeiro beijo em dguém quevocé queiranamorar? Se

VOCE responder que ndo existe hora certa para esse
tipo de atitude, acertou em cheio. Na verdade, como amaioriade
nos sabe, 0 importante parainiciar um namoro é estar atento aos
sinais emitidos pela outra pessoa. 1sso exige total concentragéo no
que estasendo dito e, principa mente, atencdo aosminimosdetal hes
no quediz respeito agestos e expressdes, que compdem achamada
comunicagdo ndo verbal.

E pensando nisso que, toda avez que alguém me perguntaa
hora certa de falar sobre precos durante a venda, brinco
devolvendo ainterpelacdo com apergunta sobre ahora certade
dar o beijo. Essaéaforma
descontraida que
encontrei paraexplicar as
pessoas que ndo existe
uma receita de bolo para
cada coisa que o bom
profissional precisa fazer
durante a venda.

Alguns autores
costumam dizer que
devemos evitar falar de preco logo no inicio daabordagem. Em
linhas gerais, eu tendo a concordar com essa ideia, pois acho
gue, na maioria das vezes, discutir 0 prego interessa mais ao
vendedor que ao cliente.

Para ser sincero, nunca vi uma s pesquisa sobre critérios
de decis@o de compra na qual 0 quesito prego aparecesse em
primeirolugar. Masnéo posso deixar delembrar que eu mesmoja
lidel com pessoas que eram muito focadas em preco. Com esse
tipo de cliente, eu sempre encarava o assunto de frente, mas
procuravaumapistasobre o valor que ele atribuiaaminhaoferta,
perguntando: “Quanto o senhor achaque vale?’. Nem sempre 0s
clientes entravam naminhae sinalizavam o seu ideal de preco.

Nesses casos, ndo tinha jeito, eu dizia o valor e partia para
negociar 0 que fosse possivel. Mas, na maioria das vezes, eu
conseguia sim ter uma pista de se o cliente tinha pelo menos
umanog¢ao aproximada do valor que ouviriaa seguir.

O que evito até hoje €, quando estou perante 0s poucos
clientes que sdo muito ansiosos no que diz respeito a prego,
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deixar deresponder aperguntafeita, fazendo
“ouvidosde mercador” . Ignorar aansiedade
do cliente s0 servira para uma coisa: torna-
lo aindamais ansi0so.

Pragmaticamente, eu diria o seguinte:

Para cliente ansioso, procure descobrir
0 seu objetivo de preco por meio de
perguntas exploratérias ou que se |

espelhemem algo queelepropriojadissee [ !
gue valoriza a sua oferta.
. Paracliente controlado, procure enfatizar o valor, e

ndo o prego da sua oferta. Lembre-se de que o valor
n&o est4 nas coisas, mas
sim nas necessidades
ou desejos que a oferta
€ capaz de atender. Por
iSS0, foque 0s
beneficios.
Para cliente apatico,
procure interessa-lo na
discusséo fazendo um
grande estardalhaco
sobre 0 quanto o produto é barato e, a0 mesmo tempo,
importante paraele.

. Paraclientes agressivos, evite polemizar demais sobre
0 aspecto do prego. Faca comparacdes com outros
produtos, estabeleca correlacdes interessantes e bem-
humoradas. “Este sapato custa o equivalente ao valor de
30 magosde cigarros. Como 0 senhor ndo fuma, neste més,
dé a'si mesmo esse presente”.

Entretanto, a mais preciosa de todas as dicas que posso dar
avocé é aseguinte: durante avenda, ndo percade vistaos mais
sutis sinais do cliente. Preste atenc@o em tudo o que ele fala e,
principalmente, naquilo que ele ndo fala, mas deixatransparecer
em seu semblante, gestos e expressdes. Sevocétiver pelo cliente
0 Mesmo interesse que as pessoas tém por Novos namorados,
falar de prego serd sempre umacoisafécil. 41
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