
Encantar nossos clientes e par-
ceiros. Esta deveria ser a missão 
de cada um dos profissionais que 
trabalham em sua empresa. In-
dependente de estarem ou não 
alocados diretamente na área 
de vendas. O colaborador que 
atende o telefone de sua empre-
sa deve ter este objetivo claro: 
encantar os clientes. O proble-
ma é que infelizmente nos pre-
ocupamos em formar a equipe 
de vendas para o atendimento 
e nos esquecemos de que mais 
que atender, o objetivo deve 
ser sempre o de supreender 
positiviamente os clientes. Os 
demais colaboradores, muitas 
vezes, nem mesmo recebem um 
treinamento para atendimento 
que garanta a postura correta 
e cordialidade no contato com 
os clientes e parceiros. Acredito 
que todos já tiveram uma expe-
riência negativa com a área de 
suporte técnico de algum forne-
cedor, onde podemos encontrar 
profissionais capaticados tec-
nicamente, mas sem qualquer 
preocupação com a forma que 
atendem seus clientes.

Cada encantamento é único. Uma 
equipe preparada para atender 
bem seus clientes e parceiros 
será sempre o seu diferencial. A 
forma que sua equipe de venda 
irá encantar seus clientes sem-
pre será única. Pense nisso! 
Cada vez mais os mesmos pro-

dutos poderão ser encontrados 
nos mais variados canais diretos 
e indiretos, em lojas, Internet, 
televendas, catálogo, etc. A vi-
sita do cliente a uma loja será 
sempre uma grande oportunida-
de de diferenciação pela realiza-
ção da venda consultiva. Porém, 
não se esqueça que a venda con-
sultiva tem como ponto-chave a 
capacidade do profissional de 
vendas em identificar as neces-
sidades dos clientes e conjugá-
las com as funcionalidades dos 
produtos e serviços oferecidos. 
A disponiblidade de profissionais 
altamente capacitados tecnica-
mente, viciados na argumenta-
ção baseada nas características 
técnicas dos produtos, não apre-
senta efetividade. O desafio em 
informática é telecom está em 
como “traduzir” bits e bytes em 
benefícios para os clientes fi-
nais. A equipe de vendas deve 
conhecer a aplicabilidade dos 
produtos para oferecer, aos seus 
clientes finais, conhecimento 
seguro para indicação de com-
pra. Não compramos gigabytes 
de disco (HD), mas sim os bene-
fícios que o espaço de armaze-
namento pode proporcionar. 

Considerando a operação em um 
mercado altamente competitivo 
com o de tecnologia, a diferen-
ciação no atendimento através 
do encantamento dos clientes 
se torna fundamental para ga-
rantir a sustentabilidade e lon-
gevidade de seus negócios. Po-
rém, não de esqueça que para 
manter uma equipe preparada e 
disposta a encantar seus clien-
tes é fundamental que a equipe 
seja encantada por seus líderes.
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Curso de 
Gestão de 
Canais
Não perca a opor-
tunidade de desen-
volver uma visão 
privilegiada de todos 
os elos da cadeia de 
vendas e distribuição 
de empresas de TI, 
automação comer-
cial, telecom e ele-
troeletrônicos. Par-
ticipe do único curso 
do mundo de exten-
são em gestão de 
canais. Faça como 
as empresas líderes 
deste mercado e en-
vie seus profissionais 
para participação na 
próxima turma que 
terá início no dia 20 
de agosto/07.  
O curso terá dura-
ção de 3,5 meses e 
possibilitará o con-
tato com os princi-
pais executivos do 
segmento de canais 
indiretos do Brasil!
 
Clique aqui agora 
para conhecer o 
programa completo 
do curso!

Email de envio único. Caso tenha interesse em receber periodicamente nosso newsletter, clique aqui para 
cadastramento. O DC News é um informativo da Direct Channel Consulting Brasil especializado no segmento 

de canais de vendas e distribuição.

Como encantar seus clientes e parceiros
* Pedro Luiz Roccato

O encantamento do cliente é o 

único diferencial que não pode 

ser copiado pela concorrência, 

pois cada encantamento é único!


