O prestador de servicos e a valorizacdo de seus servicos.

Luiz Carlos Aceti JUnior!

O livro "O Paradoxo da Exceléncia” escrito por David Mosby e Michael Weissman, traz

a seguinte informacado:

“Quanto mais vocé aumenta a sua performance, mais invisivel vocé fica para o seu

cliente”.
E uma grande verdade!

E ai estd o maior paradoxo, pois os profissionais desejam crescer, ser reconhecido e
l6gico ganhar dinheiro para manter sua familia e ter condicdes de estudar mais, sendo

isso um circulo virtuoso.

Mas esse paradoxo quer dizer que, se tudo que vocé faz sempre dd certo, ndo
mostrando resultfados ao cliente, com o tempo, o cliente ndo percebe mais a sua

presenca, e muito menos seu valor.

Porém preste muita atencdo, pois nGo deve entender que entdo vocé ndo deve
aumentar a sua performance, o que seria um imenso erro de interpretacdo, sendo

inclusive um retrocesso.
E como modificar essa situacdo? A resposta é simples:

“Vocé é o Unico responsdvel por demonstrar o valor do seu servico ao seu cliente”.

A sua missdo é mostrar seus servicos na vida do seu cliente, demonstrando de forma
muito clara e constante, a sua crescente performance. Nunca creia que o cliente vai

deduzir algo positivo sobre vocé sozinho!
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Preocupe-se em mostrar e demonstrar sua performance e os lucros que vocé gera
para seu cliente, exemplo: Pesquise no Google por “Paradoxo da Exceléncia” e ele Ihe

mostrard, logo antes dos resultados, a seguinte frase:

“33.200 resultados em 0,43 segundos” — o que Google estd Ihe dizendo, em outras
palavras, € o seguinte: nunca se esqueca que eu sou extremamente competente, pois

encontrei para vocé mais de 33 mil respostas em menos de meio segundo!

Voltando para seus servicos: j& pensou em mandar uma correspondéncia fisica ou
eletrénica para os diretores do seu cliente com um relatério de tudo que vocé fez e

deu certo no ano anterior, ou até mesmo nos Ultimos 5 anos?e

Pois entdo, mostre resultados através de nimeros concretos, mostre que seus servicos

ddo lucro para o cliente.

E caso o cliente ndo manifeste interesse, e vocé continue passando despercebido,

entdo te dou um conselho: DEMITA SEU CLIENTE! O problema ¢ ele e ndo vocé.



