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O que e Posicionamento e por que ele Decide seu Preco

Duas empresas podem oferecer exatamente o mesmo servico. Uma cobra R$500 e luta para fechar. A
outra cobra R$5.000 e tem lista de espera. A diferenca nao e o servico. E o posicionamento.

Posicionamento e o lugar que sua marca ocupa na mente do cliente. Quando alguem pensa no seu
segmento, qual nome vem primeiro? Se nao for o seu, voce esta competindo por preco.

Os 3 niveis de posicionamento

* Nivel 1 — Commodity: concorre por preco. Cliente decide pelo mais barato.
* Nivel 2 — Diferenciado: tem algum atributo unico. Cliente compara.
 Nivel 3 — Referencia: e a escolha obvia no segmento. Cliente nao compara preco.

Pagina 3 de 8



Posicionamento de Marca: Como se Destacar no Mercado Local | Mastter Digital

CAPITULO 02

Antes de reposicionar, voce precisa entender onde esta. A maioria dos empresarios superestima a
percepcao que o mercado tem de sua marca.

Pergunta do Google

Se alguem pesquisar [seu servico] + [sua cidade], voce aparece na primeira pagina? Se nao, voce
e invisivel para quem nunca ouviu falar de voce.

Pergunta da indicacao

Como seus clientes descrevem voce quando indicam para alguem? O que eles dizem revela como
sua marca e percebida, nao como voce acha que e.

Pergunta do preco

Quando voce apresenta seu preco, qual e a reacao mais comum? Surpresa positiva ou
resistencia? Resistencia = posicionamento fraco.

Pergunta da diferenciacao

Em uma frase, por que um cliente deve escolher voce e nao o concorrente? Se demorar mais de 5
segundos para responder, voce nao tem diferencial claro.

Pergunta da prova

Voce tem cases, depoimentos e resultados documentados? Posicionamento sem prova e apenas
promessa.
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Como Construir seu Diferencial Competitivo

Diferencial nao e o que voce faz. E o que voce faz que mais ninguem faz da mesma forma. E a interseccao
entre o que voce e excelente, o que o cliente valoriza e o que a concorrencia nao oferece.

Os 4 tipos de diferencial
 Especialidade: voce atende apenas um nicho com profundidade que generalistas nao conseguem.
* Metodo proprietario: voce tem um processo unico com nome, passos e resultado previsivel.
» Garantia ousada: voce assume o risco que o cliente tem medo de correr.
* Experiencia de atendimento: voce entrega de uma forma que o cliente nunca esquece.

Criando seu metodo proprietario

Um metodo com nome proprio eleva a percepcao de valor instantaneamente. Nao e sobre o que voce faz
— e sobre como voce empacota o que faz.

* Passo 1: documente o que voce ja faz passo a passo.

» Passo 2: identifique o resultado central que seu processo entrega.

* Passo 3: crie um nome para o metodo (ex: Metodo Aceleracao 90 dias).
« Passo 4: transforme em conteudo: post, ebook, apresentacao.
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Comunicacao de Marca para o Mercado Local

Posicionamento sem comunicacao e silencio. Voce pode ser o melhor do mercado, mas se ninguem sabe,
nao existe. A comunicacao local tem regras proprias.

Os 4 pilares da comunicacao local

* Presenca no Google: perfil do Google Meu Negocio atualizado, com fotos, avaliacoes e posts semanais.

« Conteudo de autoridade: publique sobre o seu processo, resultados e bastidores — nao apenas sobre
promocoes.

* Provas sociais visiveis: depoimentos em video e cases com numeros sao o ativo mais poderoso do
mercado local.

* Presenca em comunidades: grupos de bairro, associacoes comerciais e eventos locais aumentam
reconhecimento.

A regra dos 3 conteudos
1 conteudo educativo por semana (ensina algo do seu setor).
* 1 prova social por semana (resultado de cliente, depoimento).
1 conteudo de bastidor por semana (humaniza a marca).
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CAPITULO 05

Cobrar mais nao e sobre coragem. E sobre perceber o valor que voce ja entrega e comunicar isso da forma
certa. Preco e uma consequencia do posicionamento, nao uma decisao isolada.

Especializar o atendimento

Escolha um nicho especifico e torne-se o especialista daquele segmento. Generalistas competem
por preco; especialistas ditam o preco.

Documentar e mostrar resultados
Crie um portfolio de cases com metricas reais. Resultado comprovado justifica preco premium.

Criar pacotes (nao servicos avulsos)

Pacotes sao mais faceis de precificar, comparar e vender. Inclua nome, entregaveis e resultado
esperado.

Adicionar garantia

Uma garantia bem estruturada reduz o risco percebido e justifica um preco mais alto. O cliente
paga mais para ter menos medo.

Reajuste gradual de preco

Aumente 20-30% a cada novos clientes. Teste qual preco o mercado absorve. Voce vai se
surpreender com o resultado.

Frase para refletir

Seu preco educa o mercado sobre o valor que voce entrega. Um preco baixo comunica que voce mesmo
nao confia no seu trabalho.
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Sua empresa ja tem resultado.

Quer reposicionar sua marca no mercado local e comecar a cobrar o que seu trabalho
realmente vale? Agende um diagnostico gratuito.

Agendar Diagnostico Gratuito ->

Ip.mastterdigital.com.br | marketing@mastterdigital.com.br
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