
As palavras mágicas que todo cliente 
quer ouvir 

 

Quando o assunto é venda direta, existem alguns termos que, quando 

utilizados de forma correta e honesta, podem ser um trunfo para o vendedor 

prestar um bom atendimento e, com isso, fidelizar o cliente.  

Quer saber mais sobre o tema? Te interessa falar aquilo que o cliente quer 

ouvir de fato? Confira logo a seguir! 

 

 

 

A seguir te deixamos algumas dicas de tudo aquilo que o cliente deseja que 

você fale no momento de uma negociação, veja:  

 

1 - Menor preço 

O conceito de preço, por si só, é a garantia de que o cliente pode ficar satisfeito 

ou não. Um bom preço representa descontos e/ou vantagens que podem 

agradar o cliente. O “menor preço” representa ao cliente a possibilidade de 

comprar na melhor oferta dentre todas as concorrentes.  

 

2 - Formas de pagamento 

Possuir variadas formas de pagamento, apresentando facilidades para pagar, é 

um outro atrativo bem interessante ao cliente. Tenha sempre alternativas a 



propor. De preferência, mais de duas. Aqui neste conceito, quanto mais, 

melhor. 

 

3 -Qualidade 

Vender produtos de qualidade não é coisa de qualquer vendedor, ainda mais 

se a qualidade estiver apenas na conversa, e não no produto em si. Usar e 

demonstrar que o produto/serviço oferecido possui qualidade satisfatória, é um 

grande trunfo para quem vende. E motivador para quem compra. 

 

4 - Garantia 

Esse é outro conceito que faz muita diferença, pois representa uma vantagem 

a mais para quem compra. Muitas vezes, um preço menos competitivo deve se 

ancorar na garantia embutida no valor final. Prazos maiores de garantia 

causam satisfação maior nos clientes.  

 

5 - Benefícios 

O bom vendedor não apenas oferece um produto, mas usa dos benefícios que 

determinado produto oferece, na argumentação de venda. Um produto que 

apresenta benefícios práticos, bem informados pelo vendedor, é adquirido pelo 

cliente com um sorriso no rosto. Quanto mais informado o vendedor for a 

respeito daquilo que oferece, mais satisfeito fica o cliente.  

 

6 - Facilidade de uso 

Outro conhecimento que o bom vendedor deve dominar, além dos benefícios 

que o produto proporciona, é saber explicar como funciona, como se usa, e 

apresentar isso de forma fácil e simples, e porque não, lúdica.  

 

7 - Novidade/lançamento 

Num mundo onde tudo se torna rapidamente obsoleto, as pessoas querem 

sempre coisas novas para consumir/adquirir. Ter em mãos novidades e 

lançamentos para oferecer aos clientes, pode ser uma ferramenta de sucesso 

para vender cada vez mais. E quanto mais recentes e atualizados forem esses 

lançamentos, mais fácil pode ser o ato da venda. 

 

8 - Oferta/promoção 

Outra palavra mágica, mas muito maltratada pelo mau uso. Artigos em oferta 

ou em promoção podem sim, atrair clientes, mas não se esqueça: o cliente não 



é bobo. Se algo for anunciado como uma oferta imperdível, esteja certo de 

garantir o que se propõe, e que seja realmente vantajoso ao cliente. Se um 

produto está sendo divulgado com um preço menor, proporcione uma oferta 

realmente atrativa. Sem essa de oferecer por R$ 999 um produto que era 

oferecido a R$ 1000 na semana passada.  

 

9 - Desconto à vista 

Esse termo também traz uma motivação interessante ao consumidor. E se o 

vendedor possui facilidades de pagamento, torna mais fácil ainda a 

possibilidade de concretização da negociação. Um pequeno desconto para 

pagamento em cash pode ser a motivação final para o cliente efetuar a compra.  

 

10 - Grátis/brinde 

Ter um “algo mais” a oferecer junto ao que está sendo vendido, é outra 

ferramenta interessante na conquista de clientes. E todo comprador gosta de 

levar esse “algo a mais”, por mínimo que seja, saindo satisfeito para sua casa 

com a vantagem oferecida.  

 

 

No mais, vale lembrar que as palavras aqui listadas se tratam de conceitos, e 

não apenas de substantivos. As estratégias de vendas não devem focar 

apenas na persuasão e no convencimento, mas no compromisso real e 

verdadeiro de quem vende com a pessoa que compra.  

 

Na verdade, não há mágica. Ética é fundamental nos negócios, e quem sabe 

usar dela, sempre consegue bons resultados. E entenda-se como bom 

resultado não uma venda realizada, mas um cliente satisfeito e bem-atendido. 

Quando isso acontece, o cliente se fideliza ao vendedor, e quando isso 

acontece, o cliente recomenda aquele vendedor a outras pessoas, e quando 

isso acontece, o vendedor vende cada vez mais, e quando isso acontece, o 

vendedor cresce e conquista mais clientes, que continuam se fidelizando. E o 

ciclo se fecha de forma positiva para todos. 


