A guerra de pregos pode ser
uma armadilha para empre-
sarios que desejam constru-
ir negdcios sustentdveis a
longo prazo. Ao adotar es-
tratégias de diferenciacao,
baseadas no conhecimento
do publico-alvo, qualidade,
valor agregado, marketing e
segmentagdo de mercado,
é possivel fugir dessa guer-
ra e conquistar clientes fi-
éis. Lembre-se de que o
preco é apenas um aspecto
do valor percebido pelo
cliente, e oferecer uma ex-
periéncia superior pode ser
o diferencial que o seu ne-
gécio precisa para se desta-
car e prosperar.

A competicdo acirrada no
mercado empresarial mui-
tas vezes leva os empreen-
dedores a se envolverem
em uma guerra de precos,
na tentativa de atrair clien-
tes através de pregos mais
baixos. Essa abordagem
pode ser prejudicial a longo
prazo, comprometendo a

lucratividade, a geracdo de
caixa e a sustentabilidade
do negdcio.

Para fugir da guerra de pre-
¢os, antes de tudo, é funda-
mental entender o perfil e
as necessidades dos seus
clientes, de seu publico-
alvo. Ao compreender o
que seus clientes realmente
valorizam, vocé pode direci-
onar suas estratégias de
marketing e diferencia¢do
de forma mais eficaz. Foque
em oferecer solugdes que
atendam as necessidades
especificas do seu publico,
em vez de competir apenas
com base no prego.

Além disso, em vez de redu-
zir constantemente os pre-
¢os, busque se destacar
pela qualidade dos produ-
tos ou servigos oferecidos.
Invista em melhorias conti-
nuas, inovagao e garantia
de satisfa¢do do cliente. Ao
entregar um produto ou
servico superior, vocé pode
justificar pregos mais altos e

construir uma imagem de
confianca e exceléncia.

Outra estratégia é criar
valor agregado. Além do
produto em si, procure ofe-
recer beneficios adicionais
que agreguem valor a expe-
riéncia do cliente. Isso pode
incluir servicos de pds-
venda, suporte técnico,
garantias estendidas, pro-
gramas de fidelidade ou
brindes exclusivos. Ao pro-
porcionar uma experiéncia
diferenciada, vocé estabele-
ce um relacionamento mais
proximo com os clientes,
tornando-os menos sensi-
veis aos pregos.

Conhego muitas empresas
que quebraram ao perder
capacidade de geragdo de
caixa por entrarem numa
guerra de pregos que aca-
bou por quebrar quase to-
das as empresas envolvidas.

Cuidado! Fuja da guerra de
pregos!

Pense nisso. Sucesso!

gla guerra ce precos

Luiz Marins

PENSE NISSO:

e Considere a possibilida-
de de segmentar seu
mercado-alvo e ofere-
cer produtos ou servigos
especializados para
nichos especificos.

e Ao atender as necessi-
dades unicas de um
grupo especifico de cli-
entes, vocé pode cobrar
precos mais altos e evi-
tar a competicdo direta
com empresas que se
concentram apenas no
prego.
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