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Precos

Pelo aspecto mercadologico, o preco de venda gera o posicionamento de
mercado que deve estar adequado ao nivel de diferenciacdo do produto em
relacao a concorréncia. Quando a diferenciacao for baixa o preco devera estar
proximo do praticado pelos concorrentes diretos da mesma categoria de
produto e qualidade. Os precos poderéao ser praticados de acordo com as
seguintes estrategias.

1. O posicionamento baseado na variedade - esse posicionamento € baseado na producao de algo
especial, ou seja, depende em entregar um produto ou servico melhor que os rivais.

2. O posicionamento baseado em necessidades - O posicionamento baseado em necessidades ocor-
re quando a empresa foca em atender um segmento determinado de consumidores de forma espe-
cial - Se diferencia porque consegue entregar melhores solucdes para esse grupo de consumidores.

3. O posicionamento baseado no acesso - No posicionamento baseado em acesso também existe a
segmentacao regional geogréfica.

4. Posicionamento baseado na diferenciacao dos atributos dos produtos e servicos — precos superio-
res aos praticados pelo mercado podem ser viabilizados com diferenciais notérios e percebidos pelo
mercado.
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Competitividade

Se baseia na diferenciacao dos produtos e servicos da empresa em relacao

a concorréncia de forma que a empresa tenha vantagens perceptiveis para o
cliente/consumidor. Seguem as principais estratégias para se identificar e criar a
competitividade. Em resumo como conseguir estar na frente da concorréncia.

1. Desenvolver na empresa e disseminar a cultura de resultados de forma que cada colaborador se sinta
parte de algo maior que sua fungao e se transforme num colaborador no processo de competicao.

2. Criar na empresa meios que estimulem os colaboradores a inovagao e aperfeicoamentos dos produtos e
servicos da empresa.

3. Benchmarking de produtos da concorréncia e avaliagao dos produtos e servicos em relacdo a concorrén-
cias identificando a aderéncia dos diferenciais e pesquisando novas necessidades e expectativas de clientes.

4. Criar caracteristicas novas produtos, ou seja, adicionando valor ao cliente.
5. ldentificar vazios no mercado que podem ser ocupados.

6. Diferenciar por micro segmentacao de mercado criando produtos especiais para nichos de mercado bem
especifico.

7. Diferenciagcao baseada em imagem da empresa (forga da marca, credibilidade, prazo de entrega, qualida-
de, capacidade financeira, atendimento).

8. Capacidade da empresa em apresentar novidades em produtos e servicos com foco de se alcancar a
venda de solugdes completas. (Plataforma completa de produtos que atendem o cliente completamente).

9. Ter na empresa Matriz de avaliacao de competividade que com base em informacdes consistentes do
mercado assegure que os fatores de competividade s&o percebidos pelos clientes e mercado.

10. Em resumo de todas as estratégias de competividade a empresa tem que demonstrar ao cliente e ao
mercado a relevancia, distingao e credibilidade dos fatores de competitividade conforme diagrama abaixo.

Relevincia Distintividade
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Estabelecimento do Mark-up
e margem de contribui¢cao

O fator relevante no posicionamento de uma marca, destacam-se as carac-
teristicas dos produtos por ela ofertados, tanto no que tange ao ciclo de vida
em que 0s produtos se encontram, quanto na qualidade atinente aos mesmos.
Além do mais, é fundamental que o produto possua uma identidade, ou seja,
uma denominacgao propria que o faca ser lembrado de maneira singular. Os
objetivos de estabelecimento da margem de contribuicao devem estar ajustados
aos objetivos de marketing e rentabilidade da empresa. A empresa deve decidir
onde deve posicionar seu produto no mercado em termos de qualidade e dife-
renciacao em relagao a concorréncia. Ao estabelecer uma politica de margem
de contribuicao a empresa deve considerar sete etapas:

1. Selegcéo do objetivo da determinagao de pregos.
2. Determinagao da demanda.

3. Estimativa de todos custos e despesas fixas e variaveis incluindo tributos, remuneracao do
capital, despesas financeiras etc...

4. Andlise de custos, precos e oferta dos concorrentes.
5. Selecao de um método de determinacao de precos.

6. Selecao do preco final com base em roteiro que permita se avaliar a rentabilidade da empre-
sa com a meta de venda atingida.

7. Margem de contribuicao para o lucro.
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Meta de receita

A sua total realizacao € a certeza de gerar o lucro planejado desde que 0
Mark-up esteja bem ajustado e 0 nivel de precos seja atingido. Para assegurar
a realizacao da meta de receita instrumentos de gestao modernos devem estar
em pratica como segue:

1. Argumentos de venda sustentados pelos diferenciais de competividade dos produtos e servigos.

2. Metas negociadas com vendedores e representantes de forma a obter comprometimento e evidencias de
como a meta sera realizada.

3. Treinamento dos vendedores de como vencer objecdes e conhecimento detalhados dos produtos e servicos
guanto a seus diferenciais e beneficios em relagéo a concorréncia.

4. Instrumentos de controle de carteira de clientes e desempenho dos vendedores e ou representantes bem
como mapeamento geografico do potencial de mercado.

5. Equipe de vendas interna para servir de suporte para o pds-venda e apoio aos vendedores e clientes além de
executar a prospeccao de clientes.

6. Pesquisa permanente de mercado sobre a qualidade de atendimento da equipe de vendas e desempenho de
produtos além observar tendéncia do e mudancas no mercado.

7. Plano de marketing para apoiar os vendedores de representantes.

8. Reunides periddicas com a equipe de vendas para buscar subsidios de eventuais problemas e estimulos e
motivagéo aos vendedores e representantes.

9. Estimular através do marketing, premiacao e ou campanha a venda dos produtos e servicos mais rentaveis
para melhorar o prego médio usando a Matriz de atratividade econémica dos produtos e servigos.

10. Criar metodologia de inteligéncia de mercado para que a empresa se mantenha na vanguarda em inovacao
e desempenho de seus produtos e servicos no mercado.
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Em resumo...

Os quatro passos, quando implementados com forte grau
de comprometimento dos gestores da empresa com a meta
de lucro treinados com as técnicas de geracao de lucro
descritas neste e-book, sao a seguranca para sua empresa
ser bem sucedida no mercado.

Todas as técnicas mencionadas estao alicercadas em
programas € estratégias simples e inovadoras, fazendo com
que o éxito seja alcancado com seguranca.

Sua empresa pode aplicar com orientacao estratégica
todas esses passos através da consultoria especializada
da Modro Consultoria. Entre em contato conosco
através dos contatos abaixo:

CONSULTORIA EMPRESARIAL

047 99974-7727
047 3055-0333

modro@netuno.com.br
modroconsultoria@gmail.com

Avenida Marechal Deodoro da Fonseca, n°1067, Sala 03, Centro - Jaragua do Sul - SC



