A Guerra de Preços Mata
[image: image1.png]


A guerra de preços é igual a guerra dos faróis altos: mata dos dois lados. Tudo começa com um produto sendo vendido por 10 no outro dia, o concorrente baixa o preço para 9. Apavorado, o outro reduz para 8. No desespero, para pagar as duplicatas dos fornecedores, terminam baixando para 7. E assim, acabam as duas empresas entrando em ruínas. Primeiro porque o perfil de custos das empresas são diferentes, o preço que uma pratica, nem sempre a outra pode fazê-lo. 
Segundo que o cliente que faz leilão de preços não é fiel. Ele só veio atrás de preço baixo e vai embora para o primeiro concorrente que fizer mais barato.  

Na guerra de preços os únicos que ganham vantagens são os fornecedores, que acabam vendendo mais, os clientes, que aproveitam para pechinchar, fazer leilão e ganhar vantagens e os vendedores, que engordam suas comissões. Para mim, quem vende preço não é um profissional de vendas, é um "tirador de pedidos". E, para ser "tirador de pedidos" não precisa de ninguém, o computador mesmo emite, melhor e mais barato. 

As empresas que optarem pela estratégia de vender preços devem se cercar de muito cuidado e atenção. Para guerrear preço é preciso estar bem estruturado, ter um grande capital de giro, manter a contabilidade de custos afiada, fazer parcerias com os fornecedores e, sobretudo ter muita consciência dos riscos que isso significa. Talvez seja melhor optar por uma estratégia de vender qualidade e buscar agregar valores intangíveis aos seus produtos.

O Mac Donald's, por exemplo, tem vários valores intangíveis: o atendimento VIP, o status de seus clientes, o ambiente para encontrar amigos e gente bonita. A água de cheiro não guerreia preços com os concorrentes de perfumes, porque ela vende: “emoções em frascos”. O seu desafio é criar uma estratégia de marketing eficaz para sair do lugar comum, parar de guerrear preços e manter uma lucratividade adequada para não ter o desprazer de ver sua empresa de portas baixas e aquela plaquinha fria e triste: ALUGA-SE. 

 “Sempre surgirão novos produtos com qualidade inferior que poderão ser vendidos um pouco mais baratos e as pessoas que consideram somente o preço são suas merecidas vítimas”.
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