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Modismo ou necessidade estrutural é a resposta do consumidor à nossa atuação no mercado ? Sob essa desafiadora pergunta existe uma preocupação internacional que se tem manifestado cada vez mais aguçadamente nos últimos anos.


Como, nos mercados comuns, tal questão estaria sendo objetivada com prioridade e sob um aspecto específico de comunidade ?


Seria suficiente só baixar custos ? Só o preço é importante ?


Questões dessa natureza formaram o conteúdo programático de um curso que muito recentemente, em Paris, teve o endosso da Academia de Ciências Comerciais.


Sabemos, todos que desde os remotos tempos dos fenícios, os bons comerciantes se preocupam com a clientela e que não são apenas bons preços que podem atraí-la (embora esses sejam um fator muito importante, não se pode negar).


A venda é um complexo de elementos que envolvem a materialidade do produto, a motivação feita no consumidor, a facilidade de aquisição, a facilidade de pagamento, os modismos, em suma, fatores às vezes até imprevisíveis e imperceptíveis a primeira vista.


Conta, e muito, como está procedendo a concorrência e o que ela tem apresentado como fator que atrai o cliente.


A criatividade, todavia, tudo pode superar, se acompanhada de um lema tão antigo quanto as pirâmides do Egito : “o cliente tem sempre razão...” .


Nada tão importante para estar bem com o consumidor que dar à ele o que quer, dentro de sua estrutura mental (e que é variável).


Uma vez, ao inquirir um jovem que havia alcançado o primeiro lugar nas vendas que fazia para a sua loja, respondeu com clareza e simplificadamente : “faço o que vejo que o cliente deseja”...e concluiu “uns querem sentir que compram e não aceitam sugestões”,  “outros querem que vendamos à eles e esperam sugestões”,  ainda outros  “não se definem, escolhem indefinidamente e nada compram no ato, mas, voltam”... “e, finalmente, existe aquele que não compra antes de muito criticar o produto, esperando melhores preços e condições, mas já definido na compra”.


Deixou-nos entender, claramente, que “cada um tem seu jeito de comprar” e que o vendedor não pode “padronizar a forma de vender”.


Como existem vendas feitas de todas formas, diretas e indiretas, no balcão, na vitrine, nos catálogos, nas correspondências, por telefone, por fax etc. etc. é preciso harmonizar os meios com as reações dos consumidores.


Boas vendas dependem de competência e de criatividade, especialmente hoje que a velocidade dos negócios, pela facilidade de comunicação, permite comprar até pelo computador.....


A satisfação do cliente é um tema rico para meditações, estudos, cursos e boa assessoria.


A Escola de Estudos Superiores Comerciais, da França (HEC) mostrou-se deveras capaz na apresentação do curso que promoveu com a Academia de Ciências Comerciais e entendo que tal matéria precisa de ampla difusão, ainda que sendo tema que os mais antigos comerciante sempre conheceram com maestria.


Não basta estar no mercado...é preciso que o mercado esteja em nós, pela compreensão perfeita de suas necessidades, pois, são elas que movem todas as motivações do consumidor.


Concorrer é uma luta que exige sobretudo inteligência, tecnologia e, repito, o que muito alem disto se acha....criatividade.

