Experiéncia de compra.

O conceito mais utilizado e abrangente atualmente é o de proporcionar uma
experiéncia de compra ao cliente, uma forma de cativar o cliente a buscar em
seus produtos ou servicos, algo que ofereca uma resposta imediata, e quase
sempre se identifica pela oportunidade de fornecer uma solucdo. Sempre que
um cliente o busca produtos ou servigos, certamente estd a procurar uma
solugdo que seja imediata. Com esse conceito em vista, podemos pressupor
que o agente fornecedor das possiveis solucdes, precisa estar amplamente
preparado para sanar as dificuldades de seu cliente, e propor adequada
solucéo, entretanto como o fazer?

Muitas das vezes que cliente procura um estabelecimento, ele est4 disposto a
consumir aquilo que ofereca a oportunidade de solucdo, ndo se limitando a
questées minimas que facam mudar de ideia, contudo um dos principais
limitadores dos das organizacdes sdo os métodos o qual operam suas
atividades, que muitas vezes sdo executadas de acordo com um modelo de
gestao ja ultrapassado e atrasado, baseando em restritos modelos arcaicos de
gestdo, as limitacbes sao inevitaveis. Contudo, o avanco tecnolégico que
dispde de meios que facilitam toda e qualquer transacdo remota, ou seja: a
oportunidade de consumir qualquer coisa a qualquer lugar ou hora, a falta de
tempo cada vez mais crescente, o conceito fast na vida cotidiana, levam o
cliente em potencial a ser mais exigente e menos paciente com as ofertas
dispostas no mercado, e ao gestor, cabe identificar e adaptar-se a essas
decorrentes mudancas que vem a mudar todo um cenario ja definido.
Retornando ao conceito de uma experiéncia de compra, podemos dizer
resumidamente, que é proporcionar uma agradavel oportunidade de consumo
que o faca repetir pela sua satisfacdo, encantando seu cliente com sua
eficiéncia e eficacia atribuidas aos servicos ou produtos, mais do que vale
descontos, cupons de pontos cumulativos, programas de fidelidade, o que vale
€ apresentar uma solucdo. Com apenas alguns simples passos podemos
apresentar o resultado esperado ao cliente, sdo eles: Estreitamento nas
relacbes — Reduza distancias que dificultam a comunicacéo e entendimento de
ambas as partes numa negociacao, a clareza e objetividade elencam um futuro
sucesso nas transacfes; Facil acesso — Elimine toda e qualquer barreira que
possa se opor na aquisi¢cao da solucao, seja prazo de entrega, valor, condicdes
de pagamento, disponibilidade, frete; Competitividade — Num mercado cada
vez mais competitivo, com produtos cada vez mais similares uns aos outros,
obter um diferencial frente aos demais trara forca e identidade a sua marca;
Disponibilidade — Tenha sempre disponivel a solucdo ao cliente, pronta
entrega, sem muitas delongas na negociacéo e execugao, Garantias — Garanta



apenas aquilo que consiga fazer e apresentar como solucéo, nao garanta o que
ndo h& capacidade de execucéo.

Finalizando, a cada dia que passa, sofremos mudancas e altera¢cdes no quadro
mercadoldgico e tecnologico mundial, estar antenado para antever-se aos
desafios encontrados e supera-los, possibilitara destague frente a implacével
concorréncia no mercado e a garantir boa parte dos consumidores como fiéis
clientes.

Luciano Paiva de Moura.



