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

AS EMPRESAS DEVEM COMECAR A ENTENDER QUE O VALOR AGREGADO AO PRODUTO
E O QUE REALMENTE DEVE SER LEVADO EM CONSIDERAGAO DURANTE A VENDA

Se vocé tem um negodcio ou
pretende ter algum dia, provavel-
mente jd deve ter feito o seguinte
gquestionamento: “como dar um
preco justo para o meu produto sem
correrorisco de perdero cliente?”

Com a concorréncia cada vez
mais acirrada e a crescente exigén-
cia dos consumidores com relacao
aos servicos, formas de pagamento e
atendimento, muitas empresas tém
aderido a guerra dos precos e re-
duzido drasticamente o valor de suas
mercadorias em troca da atracdo de
mais clientes. Mas serd que isso é
realmente sauddvel para o negdcio e
para o préprio consumidor?

Para o especialista em Gestdo de
Negocios e encantamento de clien-
tes, Alexandre Slivnik, as empresas
devem comecar a entender que o
valor agregado ao produto é o que
realmente deve ser levado em
consideracdo 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
lancam um novo aparelho, ha filas e
filas de pessoas dispostas a comprar
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esta mercadoria.

A proposta de valor € um dos
elementos mais importantes do
marketing, pois destaca uma
marca em meio a concorréncia,
com técnicas que deixam em
evidéncia a qualidade do produto
ou servico e mostram ao pUblico o
porqué de ser a melhor empresa do
mercado.

Comofazer?

O primeiro passo é entender as
dores do cliente e mostrar para ele
que o servico oferecido é capaz de
curd-las. E muito importante
analisar o perfil do publico-alvo, a
fim de investigar o que ele real-
mente pensa sobre determinada
marca ou mercadoria.

Uma o6tima maneira de fazer
isso é utilizando o famoso NPS (Net
Promoter Score, metodologia que
analisa a satisfacdo e fidelizacdo
do cliente por meio de indicadores
de notas. Com as opinides dos
clientes em maos, € necessdrio
apostar em estratégias que
melhorem a experiéncia do
consumidor e, consequentemente,
aumentem o valor da marca e a
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quantidade de clientes interessados
nela.

Experiéncias

Mais do que nunca, as pessoas
buscam boas experiéncias durante
a jornada de compra, o que inclui
desde a satisfacdo 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 experiéncia posi-
tiva. Além disso, 52% deles torna-
ram-se clientes fiéis quando o pro-
cesso de venda atendeu suas expec-
tativas.

Ja as experiéncias negativas
durante a jornada do cliente
resultaram em queda drdstica no
noumero de compradores. Segundo o
estudo, 59% dos clientes que
passaram por situacées ruins com
alguma empresa ndo voltaram mais,
enquanto que 55% além de recu-
sarem 0 servico, partiram para uma
concorrente.
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