
AS EMPRESAS DEVEM COMEÇAR A ENTENDER QUE O VALOR AGREGADO AO PRODUTO

É O QUE REALMENTE DEVE SER LEVADO EM CONSIDERAÇÃO DURANTE A VENDA

Se você tem um negócio ou 

pretende ter algum dia, provavel-

mente já deve ter feito o seguinte 

questionamento: “como dar um 

preço justo para o meu produto sem 

correr o risco de perder o cliente?”
Com a concorrência cada vez 

mais acirrada e a crescente exigên-

cia dos consumidores com relação 

aos serviços, formas de pagamento e 

atendimento, muitas empresas têm 

aderido à guerra dos preços e re-

duzido drasticamente o valor de suas 

mercadorias em troca da atração de 

mais clientes. Mas será que isso é 

realmente saudável para o negócio e 

para o próprio consumidor?
Para o especialista em Gestão de 

Negócios e encantamento de clien-

tes, Alexandre Slivnik, as empresas 

devem começar a entender que o 

valor agregado ao produto é o que 

realmente deve ser levado em 

consideração durante a venda. Ele é 

diretor executivo do IBEX (Institute 

for Business Excellence).
Ele cita como exemplo a Apple, 

que vende os celulares mais caros do 

mercado e, ainda assim, quando 

lançam um novo aparelho, há las e 

las de pessoas dispostas a comprar 

SINCOMÉRCIO NEWS

Alto Alegre-Avanhandava-Barbosa-Bento de Abreu-Braúna-Bilac-Brejo Alegre-Clementina-
Coroados-Gabriel Monteiro-Glicério-Guaiçara-Guararapes-Lavínia-Luiziânia-Mirandópolis-

Penápolis-Piacatu-Promissão-Rubiácea-Santópolis do Aguapeí-Valparaíso
22 DE NOVEMBRO DE 2021

Boletim Semanal

Como atrair o cliente sem reduzir drasticamente o valor da mercadoria?

esta mercadoria. 
A proposta de valor é um dos 

elementos mais importantes do 

marketing, pois destaca uma 

marca em meio a concorrência, 

com técnicas que deixam em 

evidência a qualidade do produto 

ou serviço e mostram ao público o 

porquê de ser a melhor empresa do 

mercado.

Como fazer?
O primeiro passo é entender as 

dores do cliente e mostrar para ele 

que o serviço oferecido é capaz de 

curá-las. É muito importante 

analisar o perl do público-alvo, a 

m de investigar o que ele real-

mente pensa sobre determinada 

marca ou mercadoria.
Uma ótima maneira de fazer 

isso é utilizando o famoso NPS (Net 

Promoter Score, metodologia que 

analisa a satisfação e delização 

do cliente por meio de indicadores 

de notas. Com as opiniões dos 

clientes em mãos, é necessário 

apostar  em est ratégias  que 

melhorem a  exper iênc ia  do 

consumidor e, consequentemente, 

aumentem o valor da marca e a 

quantidade de clientes interessados 

nela.

Experiências
Mais do que nunca, as pessoas 

buscam boas experiências durante 

a jornada de compra, o que inclui 

desde a satisfação com o produto 

até o atendimento oferecido pela 

empresa.
Pesquisa realizada pela Dimen-

sional Research, empresa especia-

lista em pesquisa de mercado no 

ramo da tecnologia, aponta que 51% 

dos consumidores recomendaram a 

marca para outras pessoas quando 

passaram por uma experiência posi-

tiva. Além disso, 52% deles torna-

ram-se clientes éis quando o pro-

cesso de venda atendeu suas expec-

tativas.
Já as experiências negativas 

durante a jornada do cl iente 

resultaram em queda drástica no 

número de compradores. Segundo o 

estudo, 59% dos clientes que 

passaram por situações ruins com 

alguma empresa não voltaram mais, 

enquanto que 55% além de recu-

sarem o serviço, partiram para uma 

concorrente.
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