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ROl e VALOR: Um nao vive sem o
outro na venda corporativa

B

Ma postagem anterior, perguntei se voce sabia explicar porque o retorno
sobre o investimento (ROI) e o0 VALOR podem ser entendidos como
sinonimos em uma venda B2B. E a1, pensou nisto? Entao, vamos la!

Hoje em dia, ate o vendedor ambulante sabe que precisamos “vender
valor” ou “agregar valor” nos produtos comercializados. Mas o que e esse
tal Valor?

Valor pode ser expresso da seguinte forma:
VALOR = BENEFICIOS TOTAIS / CUSTOS TOTAIS

Ou seja, valor & uma relacao que ocorre em nossas mentes. Seu resultado
e diretamente proporcional aos beneficios totais recebidos e
inversamente proporcional aos custos totais de obté-los. Resumindo: o
ciente so vai tirar dinheiro do bolso direito se perceber que ira entrar
mais dinheiro no seu bolso esquerdo.

Lucro adicional

E qual poderia ser o principal beneficio que uma empresa pode esperar?
Se vocé respondeu lucro, bingo! Acertou na mosca! O retorno que seus
clientes esperam daquilo que investem & o lucro adicional que seus
produtos ou servigos podem trazer para as empresas deles.

Assim, ROl e VALOR sao equivalentes em uma venda corporativa:

WVALOR = BENEFICIOS TOTAIS / CUSTOS TOTAIS = ROl = LUCRO TOTAL
ADICIONAL / INVESTIMENTO TOTAL

Alem disso, como o lucro depende das receitas e dos custos, podemaos
entender que:

VALOR = ROl = AUMENTO DE RECEITAS + REDUCAD DOS
CUSTOS / INVESTIMENTO TOTAL

Demonstre o ROI

Simples, nao? Porem, o fato e que muitos nio demonstram o ROl daquilo
que vendem! E na minha experiéncia, pude observar que as razoes
principais sao:

(a) O sujeito teme que o retorno daguilo que esta propondo realmente
nao justifigue os investimentos necessarios;

(b) Ele receia ser cobrado pelo diente, caso o retorno nao aconteca;
(e) O “dito-cujo” nao sabe como fazé-lo.

Se vocé se enguadra nos dois primeiros casos, pense um pouco. Sua
empresa existe porque tem dientes. E se eles compram, e porgue existe
retormo. Afinal de contas, ninguem fica muito tempo no mercado se
tomar decisoes erradas.

Agora, se 0 seu caso nao for medo, receio ou paura, mas apenas saber o
“como fazer”, fique tranguilo que nos proximos encontros falaremos mais
sobre como calcular o ROL.

Ate la e excelentes negocios!
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SeU Case

Conte sua historia de
sucesso B2B!

e vocé tem um case ou aleuma
outra informacao interessante para
os profissionais de comunicacdo ou
marketing do segemento BZ2E, envie
para nossa avaliacdo pelo e-mail

pgpressdhousepress.com.br. Sua
mensagem podera ser publicada agui
no BlogPress!
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__nosso conceito

Mo BlogPress! vocé encontra
informacdes sobre a comunicacao B2B,
além de dicas sobre as boas praticas
de marketing industrial. Publicamos
regularmente cases de mercado,
artigos sobre as tendéncias na
propaganda, no marketing, na
publicidade & na web, alem da opinido
de especialistas e profissionais do
setor. Resumindo: trabalhamos para
gue o marketing de sua empresa seja
cada vez mais eficiente na

comunicacao B2B!

_nossa equipe

A equipe BlogPress! é formada por
jornalistas, designers graficos,
publicitarios & web designers - todos
profissionais da HousePress
Propaganda. Nossa missdo €
disponibilizar conteddo qualificado aos
que trabalham ou simplesmente se
interessam pelo marketing
desenvolvido no setor industnal e pela

comunicacao business-to-business.
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