O PREÇO DO SEU SERVIÇO

           Chegamos ao início de mais uma temporada onde através de várias angústias dos profissionais de judô em relação a sua importância e o seu valor dentro do mercado de trabalho, gostaria de convidá-lo para analisar algumas considerações sobre a atitude do professor diante da gestão de sua carreira e do seu negócio.

         Em cada encontro de profissionais que atuam exclusivamente no segmento do judô, percebe-se que há um pensamento comum:

“Recebo pouco pelo que produzo”

         Qual a razão deste sentimento?

         Talvez esteja na falta de habilidade em calcular o preço de cada procedimento executado, durante a prestação do seu serviço.

         Façamos juntos uma reflexão: 

         Certamente você tem hoje em sua academia, clube ou agremiação, alunos que pagam suas mensalidades para somente realizar as aulas durante a semana. Por outro lado existem aqueles que além de realizar as aulas de 2ª a 6ª feira, necessitam de seus serviços profissionais no fim de semana, em eventos competitivos e que em muitos casos ainda são beneficiados por descontos ou isenções no preço de sua mensalidade, devido a sua condição de competidor e seus resultados.

         Será que isto é justo com os demais clientes e com você, “O PROFISSIONAL”?

         Qual a vantagem oriunda deste aluno, ao seu negócio?

         Quando este aluno recebe algum incentivo de patrocinadores, você ou o seu negócio compartilham desta receita?

         Conhecendo a realidade das respostas e do comportamento dos muitos profissionais de judô, é evidente que há falta de investimento em aprofundamento e estudos voltados para gestão da carreira e de negócios.

          É verdade que grande parte dos profissionais, vem buscando aprimoramento técnico e científico nas áreas ligadas a Educação e especificamente em Educação Física, mas falta a visão de Administração e Marketing para o devido entendimento de como gerir seu próprio negócio e você S/A.

          Por muitos anos fomos preparados para trabalhar, sob a condição de funcionários, para diversos estabelecimentos que fornecem a prestação de serviço de judô. 

           Hoje com as mudanças no mercado de trabalho, precisamos estar preparados para gerir o nosso própio empreendimento, diante da acirrada competitividade com ajustamento e sustentabilidade. Para isto, alguns passos deverão colaborar para que tenhamos um resultado de acordo com as nossas expectativas.

           O primeiro deles é traçar um planejamento estratégico das ações e investimentos. Criar um foco na gestão de sua carreira, definir seu público alvo de atuação e tornar pública a missão de sua empresa, certamente te levará a captação e retenção dos alunos, tornando seu negócio capaz de atender as expectativas dos clientes que estão cada vez mais exigentes. 

           Como conquistar e manter os seus alunos?

           As conquistas normalmente são realizadas, desde que apresentemos algo que dê satisfação e atenda as necessidades.

           Manter este aluno é o grande desafio do empreendedor.           Criar fórmulas que mantenham o aluno motivado, monitorar a sensação dos clientes diante do que é ofertado, preocupar-se constantemente com a qualidade da prestação do seu serviço, são atitudes capazes de colocar você e o seu empreendimento à frente de seus concorrentes e torná-lo mais lucrativo.

           Outra atitude é que o professor deve deixar de ser o centro das atenções e assumir o papel coadjuvante neste processo. A atenção deve estar voltada principalmente para o principal patrimônio, o CLIENTE. 

           É imprescindível que o gestor de negócios, compreenda as mais diversas influências do Marketing, além de criar uma mentalidade voltada para vender o seu serviço.

           O que vendemos?

           Engana-se quem somente vê as aulas de judô como o produto principal na apresentação de sua prestação de serviço. 

            Acredito que você já tenha recebido, muitos responsáveis que manifestam, em suas declarações, o que verdadeiramente eles querem comprar através do judô para seu filho; isto é, disciplina, auto-confiança, educação, mudanças de comportamento, controle da agressividade. Ficaria aqui expondo diversas destas manifestações antes de citar o que a grande maioria vem vendendo: O judô, suas técnicas, resultados competitivos,...

           Faça uma reflexão do que você está vendendo!!!

           Será que você está indo de encontro com os desejos do seu consumidor?                   

           Outro ponto fundamental é atualizar-se de acordo com as novas tendências do mercado, o que chamamos de praça ou ponto de venda.

           Realizar promoção é de extrema importância, uma vez que esteja ligada a apresentação de seus diferenciais, para captação de novos alunos e a manutenção dos que você já possui.

           Errado é associar as promoções, exclusivamente ao preço de seu serviço. 

            Tal fato gera a chamada “guerra de preços” com a sua concorrência, promove insatisfações dos profissionais em relação a redução dos seus salários e muitas vezes, inviabilizam a manutenção do negócio para  os empreendedores.

            A formação do preço do seu serviço, deverá respeitar as diversas circunstâncias de sua zona comercial, além de se adequar aos custos fixos e variáveis do seu estabelecimento. 

           Associar a prestação do seu serviço ao preço baixo, muitas vezes leva a classificá-lo como de pouca qualidade. ]

           Para você, qual é o melhor quimono:

Aquele que custa R$ 50,00 ou o que está sendo vendido a R$ 130,00 no mercado?

           Para muitos pais, aula de judô é tudo igual seja ela no clube, na escola, na academia. 

           Para quem não conhece judogui, a diferença do quimono está simplesmente se é azul ou branco.

           Como podemos apresentar o preço do nosso serviço?        

           Em primeiro lugar deveremos apresentar o preço, com a nomenclatura de investimento e com base na concorrência deveremos direcionar uma explanação de venda voltada para caracterizar as vantagens que você pode oferecer diante das expectativas e necessidades do seu futuro aluno. Quando assim o apresentarmos, estaremos diante de ouvidos acessíveis ao entendimento que o custo deste investimento, é baixo e melhor do que o dos seus concorrentes.

          Outra forma é apresentar as diferentes formas deste custo, ou seja, por ano, semestre, quadrimestre, trimestral, mensal e até por dia, basta entender qual o tipo de resposta agradará ao seu cliente.

          Podemos também apresentá-lo, evidenciando os benefícios que a prática do judô exercerá para a vida do aluno com a retirada de terapias ou a redução de medicamentos para anomalias psico-fisiológicas deste cliente. Nesta opção o custo será ainda menor!

           Tornar saudável o seu negócio, depende do comportamento do empreendedor e do professor na superação dos momentos críticos de sua existência. 

         Dentro de uma avaliação sazonal de empreendimentos de judô

é fato que 3 meses são de grandes dificuldades, de arrecadarmos as mensalidades, tendo em vista o período de férias escolares.

         Qual sua estratégia diante destes meses de pouco faturamento?             Sugiro que tenham em mente o custo anual do seu negócio a fim de elaborar o preço real para a mensalidade da atividade, nos seus meses úteis. 

          Outra iniciativa é criar atividades potenciais para estas épocas, como alternativa da manutenção e estabilidade da saúde financeira de seu empreendimento.

          Espero que através desta abordagem, iniciemos uma reflexão de como cada um de nós pode contribuir para a valorização do profissional de judô, não só pela sua graduação dentro da modalidade, mas também pela sua participação na construção dos homens e dos diversos talentos desportivos. 

$uce$$o !
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