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Sera Que Cortar No Preco Realmente Funciona?

A téctica mais velha do mundo para obter uma venda é cortar no preco. Sera que realmente funciona?
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Quais sdo as alternativas para evitar o
corte nos pregos?

Aqui estd um exemplo interessante. Um
dos nossos clientes, numa empresa de
software, tinha em maos um potencial
cliente que nao pretendia efectuar o
contrato de manutengdo. O cliente
afirmava que 18% por ano era demasiado
caro ¢, por conseguinte, preferia pagar pelo
apoio que precisasse, casualmente.

O nosso cliente sabia que isto nio era uma
boa ideia. Os clientes sem contrato de
manutenc¢ao, normalmente, tornam-se os
piores clientes. Porqué?

Porque sabem o que lhes vai custar cada
vez que pegarem no telefone para pedirem
apoio e, uma vez que ja inicialmente
quiseram ser demasiado poupados, vdo
também evitar fazé-lo. Deste modo, nao
vao obter o nivel de servico correcto, nio
vido saber como utilizar o produto e obter
os resultados que pretendem.E, mesmo
admitindo que a culpa foi deles devido a
economia excessiva, esses clientes vao
apontar o dedo e falar mal da empresa que
lhes vendeu, inicialmente.

O meu conselho foi que o nosso cliente
oferecesse ao seu potencial cliente um
contrato de manuten¢io com uma duracio
de 4 anos, nio cancelavel, sendo o primeiro
ano gratuito.

Claro que isto ¢ um desconto, mas nio se

parece como tal. F£ uma redu¢io de 25% no
preco de compra total, mas nio afectou o
preco de venda, nem agora nem no futuro.

Mais, o empresario prendeu o seu cliente
por um periodo de 4 anos, durante os quais
espera vender-lhe produtos e servigos
adicionais.

5 tacticas para protelar o corte nos
pregos.

1. Faga trocas em vez de assumir
compromissos com directos.

Por outras palavras, ndo dé nada sem
obter algo em troca. Quando o
potencial cliente diz: “Eu realmente
ndo lhe posso pagat isso”, deve
contrapor com: “Qual parte do valor
gostaria que eu lhe tirasse?”, “Que
parte dos beneficios que o
produto/servico lhe confere prefere
nao levar consigo?”.

Se tivermos que baixar o pre¢o no seu
todo devido a restricbes orcamentais,
devemos “re-empacotar” a oferta de
modo a que esta contenha menos
“contetido” — menos produto, menos
servico, menos opg¢des, menos valot.
Desse modo, niao estamos realmente a
cottat no preco, apenas a ajustar o
tamanho da encomenda.

2. Estenda a duragio que o cliente
pode pagar.

Em vez de um pagamento adiantado
ou um pagamento inico no momento
de entrega, permita pagamentos suaves
como um contrato de leasing.

Utilize contratos de 18-24 meses, e
faca com que os clientes assinem o
contrato que os compromete com a
totalidade das suas obrigacoes. Isto faz
com que seja mais facil para as pessoas
aceitarem o seu prego, particularmente
se existir uma receita gerada com a
actividade operacional proporcionada
com o bem adquirido, que permite
fazer face as prestacoes.

3. Em vez de diminuir o prego, dé aos

seus clientes alguma coisa extra.

Sugiro-lhe: uma garantia mais longa,
uma instalacdo gratis, formacdo pratica
gratis, uma linha telefénica para apoio
a0 cliente, etc. Idealmente, as coisas
que lhes devemos dar devem ser
percepcionadas como contendo um
alto valor para os clientes, mas sendo
de baixo custo para si.

4. Oferega um periodo inicial “gratis”

em troca de um contrato com maior
duragio.

Esta abordagem ¢ na realidade um
desconto. Contudo, permite prender o
cliente por um periodo de tempo
maior, durante o qual nos permite criar
inumeras oportunidades para lhe fazer
“up-sell” ou “cross-sell”.

5. Suba os pregos.

Nao importa o que os outros lhe
estejam a dizer, o preco tem influéncia
sobre a percepgdo de valor. E, se o
preco influencia o valor, posicione o
seu preco no topo do espectro de
precos existentes e justifique o seu
valor com base na qualidade daquilo
que fornece (mesmo com um produto
de ma qualidade ou um servigo fraco,
isto ainda pode resultar).

Lembre-se: o corte nos pregos € a
resposta da “pessoa preguigosa”
quando se torna dificil fazer a
venda; resulta, meramente, numa
descida drastica dos lucros que obtém
com essas vendas. Frequentemente,
resulta em redugbes permanentes nos
precos, nas margens ¢ em guerras de
precos, que trazem consequéncias
desastrosas para os empresarios, com
excepgio para aqueles que tem uma
carteira muito bem recheada.
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