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Norberto Chadad e Mayra Rocha, da Case Consultores

Mercado de luxo quer melhor
treinamento de funcionarios

Nio adianta nada a vendedo-
ra saber discorrer sobre as no-
tas daquele perfume carissimo
se, na hora de passar a compra
no caixa, diz para o cliente que
vai “fazer um descontinho”.
Também pega mal chamar o
programa de dez dias de pas-
seios na Franca com direito a
hospedagem em castelos de
“pacote de viagem”. O correto,
no primeiro caso, é falar que se-
rio oferecidas “condictes espe-
ciais”; no segundo, afirmar que
foi montado um “roteiro espe-
cializado e inico”, ;

A diferenga estd no grau de
compreensao do segmento de
luxo que os profissionais dos
estabelecimentos possuem.
Conhecer produtos ¢ uma coi-
sa, entender o funcionamento
domercado é bem outra, Por is-

50, depois de uma era em que os
funcionarios das lojas eram
simpiesmente os bem-nascidos
que frequentavam as mesmas

i tac antnr nn
rodas dos clientss, o setor co-

mega a preencher os seus qua-
dros com pessoas comuns. Ou
nao tao comuns assim: para
CONCOTTer a UMa vaga que paga,
em média, R$ 10 mil mensais,
curso universitirio e vivéncia
no exterior sio imprescindi-
veis, frisam os especialistas.
“Recrutando com mais pro-
fissionalismo e treinando os
colaboradores para que assimi-
lem profundamente o assunto,
¢ possivel oferecer um atendi-
mento de fato diferenciado”,
explica Mayra Rocha, da Case
Consultores, que acaba de
montar um servi¢o para fazer
frente a essanovademanda.



