
Empreendedor Saiba Defender os PreÃ§os de Seus Produtos
&nbsp; Muitos empreendedores mal orientados ainda acreditam que o pre&ccedil;o de suas mercadorias &eacute; o &uacute;nico recurso para

estimular suas vendas e, por isso mesmo, eles acabam perdendo o foco daquilo que realmente deveria ser valorizado num relacionamento comercial

&ndash; a rela&ccedil;&atilde;o custo / benef&iacute;cio. Isto fica ainda mais claro quando observamos o Departamento de Vendas ou Marketing de

alguns empreendimentos e percebemos que eles se tornaram escravos do pre&ccedil;o de seus produtos (ou servi&ccedil;os). Nenhuma nova

id&eacute;ia surge a n&atilde;o ser o fato de que &eacute; preciso reduzir os pre&ccedil;os e os argumentos usados para justificar a falta de vendas

s&atilde;o, na maioria das vezes, relacionados ao pre&ccedil;o.  O resultado desta cren&ccedil;a &eacute; a falta de motiva&ccedil;&atilde;o, de

persist&ecirc;ncia e principalmente a aus&ecirc;ncia de entusiasmo para defender o pre&ccedil;o dos produtos (ou servi&ccedil;os), ingredientes

essenciais para o sucesso de quem atua na &aacute;rea de vendas. Para reverter este quadro, &eacute; necess&aacute;rio um grande

esfor&ccedil;o na forma&ccedil;&atilde;o ou na reciclagem do Departamento de Vendas, pois eles precisam entender que cada uma das

caracter&iacute;sticas do produto (ou do servi&ccedil;o) tem v&aacute;rios benef&iacute;cios.  Dessa forma, cabe &agrave; empresa fazer com que

sua equipe de Vendas e de Marketing estude o que est&aacute; sendo vendido, a fim de identificar as caracter&iacute;sticas dos produtos e os 

benef&iacute;cios que eles podem oferecer aos consumidores. Sendo assim, veremos abaixo algumas dicas para os empreendedores defenderem

os pre&ccedil;os de seus produtos ou servi&ccedil;os: &middot;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp; Fa&ccedil;a um levantamento das

vendas nos &uacute;ltimos seis meses (por exemplo), pesquisando informa&ccedil;&otilde;es como o valor vendido em cada m&ecirc;s, quanto foi

vendido at&eacute; o dia 20, quanto foi vendido entre o dia 20 e 30, qual o desconto m&eacute;dio at&eacute; o dia 20 e ap&oacute;s. &middot;

&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp; Re&uacute;na a Ger&ecirc;ncia e a Supervis&atilde;o e apresente os resultados da sua pesquisa,

pedindo os coment&aacute;rios individuais. Pergunte como poderiam mudar o quadro atual e estabele&ccedil;a com eles as estrat&eacute;gias que

devem seguir. Elabore com eles um Plano de A&ccedil;&atilde;o baseado nas sugest&otilde;es apresentadas, buscando o comprometimento de todos

para a implanta&ccedil;&atilde;o do plano de a&ccedil;&atilde;o. &middot;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp; Estabele&ccedil;a com os

Gerentes e a Supervis&atilde;o a maneira de acompanhamento do Plano de A&ccedil;&atilde;o, informando-os sobre o que voc&ecirc; espera deles. 

Pergunte qual o tipo de apoio que eles precisam para colocarem em pr&aacute;tica o Plano de A&ccedil;&atilde;o e traga para voc&ecirc; a

responsabilidade desta estrat&eacute;gia. &middot;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp; Marque uma reuni&atilde;o com todas as

pessoas de Marketing e Vendas e entregue a eles o material impresso sobre os benef&iacute;cios dos produtos e servi&ccedil;os. Esclare&ccedil;a a

tarefa da equipe de Marketing dentro deste novo desafio Esclare&ccedil;a as novas tarefas da equipe de Vendas a partir desta reuni&atilde;o e diga o

que voc&ecirc; quer que eles fa&ccedil;am. Fa&ccedil;a um Plano de Monitoramento da Implanta&ccedil;&atilde;o, marcando encontros semanais

com as Ger&ecirc;ncias para saber sobre os avan&ccedil;os e as dificuldades encontradas. Continue dando apoio irrestrito aos Gerentes e ajude-os a

superar algumas barreiras. Esteja preparado para agir com convic&ccedil;&atilde;o &nbsp;
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