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Atingir o mercado ndo é mais suficiente

Precisamos tocar o emocional, a imagina¢ao de nossos clientes, criar uma marca
evocativa e sedutora capaz de provocar desejo e preparar sua disposicdao. A empresa
deve assegurar de que sua comunicacdo com o mercado, sua distribuicdo, seus
eventos especiais e qualquer tipo de relacionamento com os clientes apdiem uma
missdo consistente de construir o sonho de sua marca na mente das pessoas.

Produtos e servicos ndo podem ser revolucionarios: os clientes precisam estar prontos
para eles, caso contrario, sua “revolucdo”, isto é, seu produto ou servico ird por agua
abaixo.

A criatividade é uma das qualidades mais importantes para alcancar sucesso nos
negdcios e as empresas que vendem sonhos sdao os melhores exemplos para os quais
qualquer tipo de empresa deve se voltar para aprender esse recurso precioso e
€5Casso.

O Chateau Rothschild é um exemplo perfeito desse conceito: é um dos melhores
vinhos do mundo e seus belos rétulos sdo quase tdo apreciados quanto o notavel
conteudo de suas garrafas.

O foco é a questao

A funcdo de um gerente financeiro ndo deve ser de ajudar a empresa a evitar riscos,
mas sim de capacitd-la para assumi-los. Sem riscos ndo ha sonhos. Sem sonhos ndo ha
negocios. Sem negdcios ndo ha clientes. Sem clientes ndo ha sucesso.

No mundo ha cerca de 6 bilhdes de clientes em potencial lhe esperando, ansiosos por
sonhos! A razdo sozinha tem falhado com freqiiéncia na cadtica arena dos negdcios. E
preciso motivacao, percepcao, intuicdo e criatividade, isto &, criar um estado de animo
em que tudo é possivel. A perspectiva de hoje, mais cientifica e menos romantica,
onde é preciso “ver para crer” nos induz que a realidade parece ser aquela para a qual
acordamos todas as manhas. Os sonhos ndo existem para fugirmos da realidade, nem
tampouco para escaparmos das amarras do estudo cientifico, mas para enriquecé-la e
amplia-la.

Sé no século XX conseguimos criar mais riqgueza do que em todos os anos anteriores da
existéncia. O computador colocou a comunica¢do na velocidade da luz. Tornamo-nos
tao impacientes que a gratificagdo instantanea passou a ser a regra: café instantaneo,
comidas instantaneas, aquecimento instantdneo no microondas, piloto de controle
remoto, replay instantaneo... Os periodos de ateng¢ao encolheram. A velocidade faz
com que sintamos que estamos obtendo mais vida. Na verdade criamos de tudo, mas
algo que desesperadamente queremos e ndo podemos: tempo.
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O cliente de hoje absorve com tamanha rapidez qualquer beneficio que logo ja estd
insatisfeito e quer mais. O mercado é dinamico. A todo instante ha gente “surgindo”,
“entrando”, tentando e oferecendo condi¢des especiais aos clientes. A concorréncia,
implacavel, cresce em todos os setores. Resultado? O cliente quer mais e exige
insaciavelmente cada vez mais. A empresa sé tem dois caminhos a seguir: dar ou
largar. Mas ela sabe que hoje é preciso correr para ficar no mesmo lugar. Quem quiser
melhorar, sabe que é preciso pisar no acelerador. No mundo de hoje, parado vocé ndo
ficara, ou vai piorar ou vai melhorar.

Lembre-se, o cliente é a razao de estarmos aqui. Sonhar em paralelo a velocidade do
mundo é entender: cliente encantado ndo é cliente, é fa. E fa é igual a um apdstolo,
vende o0 seu servigo pra todo mundo, Ihe defende e nao cobra comissao e ainda sente-
se feliz por isso. A equipe é o elenco e os clientes sdao os astros convidados. O cliente é
a maior plataforma de langamento e sustenta¢do de uma carreira de sucesso. E Deus
no céu e o cliente na terra.

Faca uma reflexdo sobre tudo isso, dizendo para si mesmo: Tenho aproveitado as
oportunidades que aparecem? Faco apenas o necessario ou faco “algo a mais?” Sou do
tipo: fago o “minimo” ou o0 “maximo”?

Um recado final: em pleno mundo de tecnologias mutantes onde o paradigma é a
velocidade, os pequenos gestos feitos com amor, com o coragao, as pequenas atitudes
ainda fazem a diferenca!

Pense nisso, um forte abrago e esteja com Deus!

* Gilclér Regina é escritor e palestrante
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