Previséo de Venda de Servigos

Como Fazer Uma Previsao de Vendas Para Servigos? Que Critérios Usar?
Quais os Métodos Mais Eficazes Para Prever Vendas de Servicos?

Conforme estudiosos de Marketing previsdo de vendas é a arte de
antecipar, sob certas condicdes, 0 que os compradores comprariam. Mas,
para issO € necessdrio pesquisar 0 comportamento dos prospect’s —
compradores potenciais — em termos de necessidades de servicos.

No Brasil o consumo de servigos esta diretamente relacionado a fatores
sociais, econdmicos, politicos e comportamentais. Fatores como a crescente
urbanizacdo, as eventuais perdas do poder aquisitivo e a estratificacdo
social vém apontando um novo perfil de consumidor de servicos.

A decisdo de compra de servicos € cada dia mais influenciada pelas
emergentes necessidades de melhoria da qualidade de vida. Dessa forma,
para elaborar uma previséo de venda de servigos com certo grau de acerto €
necessario considerar as influéncias que atuam sobre os consumidores de
servicos, tais como:

e Influéncias Culturais: a compra de servicos é bastante influenciada
pela cultura dos consumidores. As cultura européia, negra e indigena
— por exemplo — criaram e influenciaram varios habitos brasileiros
nas areas alimenticias, artisticas, de costumes, etc. Uma andlise de
cruzamento cultural com a classe sécio-econdmica nos permitira
identificar varios habitos de consumo. Uma pessoa pode pertencer a
classe sOcio-economica “A”. Mas, em relagdo a sua cultura, ele pode
ser A, B, C, D ou E. Isso significa que o padrdo de consumo de
determinado servico deve necessariamente considerar esse
cruzamento sécio-econdmico-cultural.

e Influéncias Sociais: 0s grupos de referéncia dos consumidores —
amigos, familiares, colegas de trabalho e outros — exercem forte
influéncia nos consumidores de servigos, embora a intensidade varie
bastante.

e Influéncias Pessoais: a idade e o ciclo de vida dos consumidores séo
determinantes no consumo de certos tipos de servigos. O estilo de
vida, a personalidade, o conceito de si proprio e as atividades
econdmicas também séo influéncias sobre o consumo de servigos.

e Influéncias Psicoldgicas: conforme Abraham Maslow a motivacao
leva os individuos a buscarem realiza¢6es de aquisicdes, as quais 0s
levam a satisfacdo de suas necessidades. Existem varios desejos
basicos que as pessoas querem realizar através do consumo de
servicos como a busca pela alimentacdo, pelo conforto, pela
seguranca fisica, pelo status, pelo bom estar, pela satisfacdo sexual,
pela consideracdo social, saude e qualidade de vida.




Apbs analisar as influéncias que poderdo causar impactos nas decisdes de
compra de servicos, é necessario considerar alguns métodos que poderao
ser utilizados para uma previsao de vendas eficaz. Sdo eles:

A) Opinido de Especialistas: Consultar vendedores, distribuidores,
fornecedores ou consultores de Marketing pode ser bastante util para uma
previsdo de venda de servigos eficaz. Os agentes de viagem — por exemplo
— utilizam essas opinides para estimar acréscimo (ou diminuicdo) de
viagens e hospedagem em determinados periodos do ano. As informagdes
facilitam a administracdo da demanda por viagens aéreas e ajudam a prever
vOo0s extras ou até aquisicOes de novos avides.

B) Sondagens de Mercado: Possibilitam obter as intencbes de compra
diretamente de compradores e usudrios de servigos. Essas sondagens
complementam as informagOes de campo — vendedores, fornecedores e
distribuidores — e, desde que conduzidas dentro de padrdes cientificos, a
sondagem de mercado proporciona informacdes mais confiaveis.

C) Opinido da Forca de Vendas: Em contatos permanentes com seus
clientes, os vendedores costumam possuir boa sensibilidade sobre as
expectativas de negocios, embora as vezes seja necessario filtrar seu
otimismo — ou pessimismo — influenciado por fatores de curto prazo. Mas,
em geral, as informagdes vindas do “campo” costumam ser uteis.

D) Analise de Séries Histdricas: Para alguns estudiosos esse tipo de analise
tem um peso mais significativo na previsdo de venda de servicos. Para eles,
existe uma relacdo causal entre a venda futura e a passada, a qual foi
percebida pela “andlise estatistica”. Para esses especialistas, a investigacao
estatistica possibilita descobrir mais precisamente os indicadores que
interferem na demanda de servigos.

Analisando a participacdo da melhor no uso de servicos de hotelaria, por
exemplo, (cresceu mais de 40% nos Gltimos cinco anos) verificamos certos
aperfeicoamentos para melhor atender esse publico-alvo na rede hoteleira.
O aumento do namero de saldes de cabeleireiros, a melhor iluminacdo dos
corredores, 0s roupdes femininos para banhos, os cabides para as saias, as
tabuas de passar roupas e as trancas nas portas foram alguns dos servicos
demandados, identificados e satisfeitos por parte de alguns hotéis.




