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Nas crises,
os clientes se tornam
mais exigentes e seleti-
VOS e 0 preco cai de
importancia relativa

Luiz Marins

Em tempos de crise, sejam eco-
ndémicas ou sociais, o comporta-
mento dos consumidores e das
empresas em relagdo a seus for-
necedores, passa por transfor-
macdes significativas. As incer-
tezas econdmicas e a pressao
financeira levam as empresas e
consumidores a repensar suas
prioridades e a adotar uma pos-
tura mais cautelosa em relacao
as suas escolhas de compra. A
instabilidade financeira e a in-
certeza sobre o futuro fazem
com que os clientes reavaliem
suas prioridades.

Um dos fendmenos mais nota-
veis durante essas situagoes é o
aumento da exigéncia e seleti-
vidade dos clientes, além da
diminuicdo da importancia rela-
tiva do pre¢o na tomada de de-
cisoes.

Com orgamentos mais aperta- é avaliado em conjunto com
dos, os clientes—sejam empre- outros fatores que contribuem
sas ou pessoas fisicas—se tor- para uma percepgao de valor

nam mais criticos em rela¢do ao mais ampla.
que realmente precisam e valori-
zam a qualidade e a durabilidade
dos produtos e servigos. Essa
mudanca de mentalidade resulta
em um comportamento mais
consciente e criterioso, onde a
busca por valor agregado se tor-
na primordial.

Além disso, a ascensdo das re-
des sociais e das plataformas
de avaliagao, faz com que em-
presas e consumidores tenham
acesso a uma quantidade
imensa de dados sobre produ-
tos e servigos. Isso lhes permi-
te comparar opgdes e tomar
Em tempos incertos, os clientes decisdes mais informadas.
estdo dispostos a investir em
produtos e servigos que ofere-
¢am beneficios claros e que
atendam as suas expectativas,
mesmo que isso signifique pa-
gar um pouco mais.

Assim, a pressao por qualida-
de e a busca por experiéncias
positivas aumentam, enquan-
to a relevancia do preco se
reduz, uma vez que os clien-
tes, tanto empresas como pes-
Exatamente por causa disso, as soas fisicas priorizam o que
crises muitas vezes aumentam a realmente importa para eles.
necessidade de confianca e se-
guranca nas escolhas de forne-
cedores. Em momentos de incer-
teza, os consumidores tendem a
favorecer marcas com as quais ja
tém uma relagao de confianca.
Portanto, a reputacdo da marca
e a qualidade do atendimento
ao cliente se tornam fatores de-
cisivos na hora da escolha, dimi-
nuindo a importancia do preco.

O conselho, portanto, é que,
nestes tempos de crise e incer-
teza, as empresas, em vez de
cairem na armadilha da guerra
de precos, se dediquem a me-
Ihorar ainda mais a experiéncia
total do cliente, com foco na
gualidade e no atendimento,
principalmente aos atuais cli-
entes para nao correr o risco
de perdé-los.

Isso ndo significa que o preco
seja irrelevante, mas sim que ele
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