o
SPECIAL
por Vania NG .

o
l-,.?'

-"‘\ S TN

(0]
Seja seu cliente !
Nao basta enxergar oportunidades — ERSSESMIIELI SR L LM AU S L

em um nicho de mercado para abrir , _

L. © “Por melhor que seja o seu produto ou servico, a verdade nua
e manter um HQQOCIO de sucesso. e crua é que ninguém vai compra-lo se ndo quiser. E vocé
Epreciso ir alem e conhecer muito . ndo vai convencer ninguém, a menos que entenda clara-
bem todas as variantes envolvidas. © mente o que seus clientes querem”, avalia Eliane El Badouy

Cecchettini, especialista em inteligéncia e consumo.
Principalmente, o cliente!
UM BOM JEITO DE SE COLOCAR NO LUGAR
DO PUBLICO QUE SE QUER CONQUISTAR:
conhecer seus gostos, modo de vida, necessi-
dades e habitos.

onhecer muito, mas muito bem, o cliente é um
diferencial, independentemente do tamanho
da empresa. E é por isso que algumas empre-
sas conseguem entregar produtos que sdo “a
cara” de seus consumidores e, dessa forma,
tornam-se ndo s6 irresistiveis, como indispensaveis.

OUTRA FORMA E TENTAR OLHAR O SEU
NEGOCIO COMO SE FOSSE UM CLIENTE QUE
CHEGA PELA PRIMEIRA VEZ: sua comunicacdo esta clara
e convidativa? Seu atendimento é eficiente? Suas redes
sociais estdo falando por si ou precisam de explicacdo
adicional? A entrega, as vantagens, as promocdes, a loca-
lizacdo... que nota teriam? Seus precos estdo claros? Vocé
compraria de "vocé" ou da concorréncia?

E comum que empreendedores fiquem tdo satisfeitos
com o produto ou servico que desenvolveram - apre-
sentacdo, gosto, producdo, preco etc - que é como se
ninguém pudesse recusa-lo. Mas isso ndo é verdade.
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PAIXAO X TRABALHO

“Trabalhe com o0 que ama e nunca mais precisara
trabalhar na vida” é uma frase atribuida ao pensa-
dor chinés Conflcio. Mas sera que funciona assim
mesmo? Na opinido da especialista, ndo. “Isso é
perigoso porque pode induzir o dono do negdcio
ao erro de achar que todos os clientes pensam e
procuram as mesmas solucdes que ele. Estamos
falando de papéis totalmente diferentes”, reflete.

E claro que o trabalho ndo deve ser visto apenas
como uma obrigacdo ou uma fonte de renda para
pagar as contas do més, mas ainda que o empre-
endedor se identifique com o negdcio, é preciso ir
além e entender que o consumidor tem capacidade
de fazer suas proprias escolhas, ter suas proprias

duvidas e, principalmente, que ninguém é obrigado
a comprar aquele produto ou servico.

Em outras palavras: trabalhar com o que ama pode
dar uma falsa sensacdo de que o que vocé faz é
irresistivel e tirar a oportunidade de fazer uma
real avaliacdo critica do proprio negdcio. Por outro
lado, é essencial amar o que se faz para entregar
a melhor experiéncia ao cliente.

Eliane El Badouy Cecchettini, especialista
em inteligéncia e consumo — graduada em
Economia Comportamental pela ESPM e em
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pela In Behavior Lab

Conheca os gostos, 0 modo de vida,
as necessidades e os habitos dos
seus clientes.

EE Olhe o seu negdcio como se fosse
= um novo cliente dentro desse perfil.
EEL Questione da apresentacdo do

produto a comunicacdo e veja como
“=  parecem para voceé.

Faca uma pesquisa com seus
principais concorrentes.

_ Converse com alguns clientes para
L. entender suas percepcdes e ver se
g batem com as suas.

Ciéncias Comportamentais Aplicadas

OBSERVE,
ESTUDE E APLIQUE

Todos nods temos desejos, necessidades e preferéncias. E,
além disso, duvidas. Entender isso e aplicar ao negdcio é
um fator que colabora para o sucesso. Eliane afirma que
“as empresas que sabem o que seus clientes querem e o
que esperam podem trabalhar na personalizacdo de sua
experiéncia para fidelizar e repetir negdcios”. E aconselha:
“O importante é pensar o cliente com a cabeca dele e ndo
com a do empreendedor. Ouca seu feedback — por que eles
compram seu produto ou servico, do que eles mais gostam
na sua empresa, 0 que esperam da sua marca, o que pen-

an

sam da concorréncia e do que ndo gostam em vocé”.

Isso ndo quer dizer que o empreendedor sé deva inves-
tir em negdcios nos quais o publico tenha seus mesmos
gostos, expectativas ou classe social. Através de pesquisa,
conhecimento e experiéncia é possivel aprender sobre
quem esta “do outro lado do balcdo” e agrada-lo como se

fosse vocé mesmo! >>
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ESPECIAL

METODO AIDA
0 método AIDA, cuja sigla significa Atencdo, Interesse, Desejo

e Acdo, é uma estratégia usada por profissionais de marketing
e vendas baseada no comportamento do consumidor. Entenda:

ATENCAO
Despertar a curiosidade do
consumidor no momento em
que ele conhece seu negdcio é
o primeiro passo. Essa é uma
fase de descoberta e normal-
mente cabe a vocé ajuda-lo a
identificar qual é a necessidade
ou desejo dele que o seu negd-
cio é capaz de atender.

),

INTERESSE
N&o basta atrair a atencdo, é
preciso despertar interesse. Qual
o diferencial do seu negdcio?
Por que o cliente deve comprar
de vocé e ndo do concorrente?
Ressalte os pontos fortes da
empresa, mostre para o visi-
tante que o seu negécio tem
aquilo que ele procura.

DESEJO
E essencial entender que o
interessado pode ter pesquisado
outros lugares que oferecem o
mesmo produto ou servico. E
hora de mostrar por que ele
precisa do seu negdcio e forta-
lecer esse relacionamento. Por
quais motivos ele deve escolher
vocé e ndo outra empresa?

[/

ACAO
Nesta etapa, o potencial
cliente ja esta com a decisdo
praticamente tomada e vocé
sé precisa dar um empur-
réozinho. Que tal oferecer
um desconto especial ou um
mimo exclusivo para melhorar
a experiéncia de compra? E
0 momento de incentiva-lo a
tomar uma atitude. e



