GANHOS DE COMPETIVIDADE: O VALOR
PERCEBIDO COMO DIFERENCIAL ESTRATEGICO

O mercado de esquadrias sob
medida para obras de alto padrao
apresenta um dos cendrios mais
exigentes da construcao civil. Os
clientes desse segmento, sejam
incorporadores, arquitetos, enge-
proprietarios
buscam mais do que produtos

nheiros ou finais,
técnicos: eles esperam desempe-

nho, estética, personalizacao,
pontualidade e suporte total. Em
meio a esse contexto, torna-se cada
vez mais claro que a diferenciacdo
competitiva ndo esta apenas no
preco ou no produto em si, mas sim
na percepcdo de valor gerada em
toda a experiéncia de compra e

relacionamento com o fornecedor.

Neste artigo, exploramos como as
empresas do setor podem aumen-
tar sua competitividade ao focar
estrategicamente no valor percebi-
do pelos clientes, elevando nao
apenas margens, mas também
reputacao, fidelizagcdo e posiciona-
mento de mercado.

1. O novo perfil de cliente do alto
padrao

O consumidor de alto padrao é
altamente informado, exigente e
sensivel a qualidade da jornada de
atendimento. Mais do que avaliar a
espessura do aluminio ou o tipo de
vidro, ele valoriza:

- Integracdo com o projeto arquite-
ténico

- Design personalizado e harmonico
com o ambiente

- Prazos cumpridos com exceléncia

- Instalagdo limpa, técnica e com
acompanhamento

- Garantia real e pés-venda presente
Essa visdo coloca as esquadrias
como parte do conceito estético e
funcional da residéncia, e ndao como
um insumo técnico secundario. Ou
seja, quem fornece esquadrias
precisa entender que vende valor
percebido, nao apenas aluminio e
vidro.

2. O valor percebido como motor
de diferenciacao

Valor percebido é a avaliagdo que o
cliente faz sobre o que ele recebe
em troca do que ele paga. Nao se
trata apenas do preco, mas da soma
de fatores
confiancga, reputacao, atendimento,
design, seguranca e funcionalidade.

como experiéncia,

Quando o cliente enxerga valor
elevado, ele:

- Esta disposto a pagar mais

- Exige menos desconto

- Valoriza a relacdo comercial

- Torna-se um promotor da nossa
empresa

Portanto, aumentar o valor percebi-
do é uma das formas mais eficazes
de reduzir a pressdao por precos
baixos e conquistar espago em
nichos mais exigentes e rentaveis.

3. Como gerar valor percebido no
mercado de esquadrias para casas
de médio e alto padrao?

a) Traduzir atributos técnicos em
beneficios para o cliente

Muitos fabricantes dominam a
linguagem técnica - desempenho
termoacustico, resisténcia ao vento,
estanqueidade, vidros de controle
solar, entre outros. No entanto, o
cliente final ndo compra dados: ele
compra o beneficio.
E essencial que a equipe comercial
traduza esses atributos técnicos em
valores de bem-estar (wellness):
- Controle solar = conforto térmico
nos ambientes
-Vedagao = protecao contra ruidos e
qualidade do sono
- Grandes vaos = mais iluminacao
natural, integracdo com o jardim,
leveza nos espacos
Automatizacdo = praticidade e
acessibilidade
Essa traducao transforma caracte-
risticas em emocgdes e experiéncias
- 0 que aumenta fortemente o valor
percebido e o vinculo emocional do

cliente com o projeto.

b) Design e engenharia aplicados ao
projeto

Esquadrias que se adaptam ao
estilo arquiteténico, ao layout da
residéncia e as necessidades de
ventilagdo, iluminagao e seguranga




ampliam o valor entregue.
Empresas que investem em enge-
nharia técnica, mockups, simula-
coes, desenhos detalhados e asses-
soria aos arquitetos elevam sua
percepcao de autoridade.

c) Acabamento e estética impeca-
veis

O padrao visual da esquadria deve
acompanhar o nivel da obra. Alinha-
mento, encaixe, textura, uniformi-
dade de pintura e harmonia com o
vidro sdo critérios valorizados por
imovel. O

quem investe alto no

cuidado artesanal somado ao
padrao técnico reforca a entrega

premium.

d) Showroom como ponto de
encantamento

Um
permite que o cliente vivencie na

showroom bem planejado

pratica as solugdes oferecidas.
Testar o deslizamento de uma folha
de correr, observar a transparéncia
de um vidro refletivo ou visualizar a
integragdo de grandes vaos com
esquadrias

impacto real na decisdo de compra.

minimalistas  causa
Além de apresentar os diferenciais
técnicos, o showroom ajuda a cons-
truir uma narrativa de marca, trans-
mite confianca e consolida a
percepcao de profissionalismo. Em
um mercado onde o cliente investe
em detalhes, poder tocar, ver e
experimentar € um grande diferen-
cial competitivo.

e) Experiéncia do cliente

Desde o primeiro contato até o
pos-venda, a jornada do cliente
deve ser fluida, profissional e com
comunicacao clara.
consultivo, propostas bem apresen-
tadas, cronogramas transparentes e
canais de suporte abertos criam
sensacgado de seguranca.

Atendimento

f) Instalagao técnica e respeitosa

A instalacdo € um dos momentos
criticos da experiéncia. Equipes
treinadas, com
postura profissional e respeito ao
ambiente valorizam a imagem da
empresa. O cliente percebe o valor
nos detalhes: protecdo dos pisos,
organizagao do canteiro e limpeza
ao término.

uniformizadas,

g) Garantia e pos-venda
Oferecer garantias estruturadas,
manuais de uso e canais de assis-
téncia transmite seriedade. Em
obras de alto padrao, o cliente quer
saber que, se precisar, sera atendi-
do com prontiddao e respeito -

mesmo anos apos a instalagao.

4. Valor percebido como base para
estratégia comercial
Quando o cliente percebe um alto
valor agregado no servigo prestado,
a empresa ganha poder de nego-
ciacao. Isso permite:

Trabalhar com margens mais
saudaveis
- Reduzir o numero de revisdes de
proposta

- Eliminar a guerra de pregos com

concorrentes menos qualificados

- Aplicar politicas comerciais mais
solidas (como comissionamento
variavel por margem)

Além disso, o valor percebido forta-
lece a reputacdo da marca e posi-
ciona a empresa como referéncia
para arquitetos, engenheiros e
construtoras, que passam a reco-
mendar a esquadria como parte
essencial do projeto - e ndo apenas

como item de compra obrigatoria.

5. A percepgao como vantagem
sustentavel

Diferente de preco ou capacidade
de produgao, que sao relativamente
faceis de copiar, o valor percebido
esta ligado a cultura, a forma de
fazer, a experiéncia e ao posiciona-
mento.

E isso que torna essa estratégia uma
vantagem competitiva duradoura.

Empresas que se dedicam a entre-
gar valor em cada etapa do proces-
so constroem vinculos de confian-
ca, transformam clientes em
promotores e desenvolvem um
porém poderoso:

reputacdo premium no mercado.

ativo invisivel,

6. Conclusao

Ganhar competitividade no merca-
do de esquadrias sob medida para
casas de alto padrao exige mais do
que investimento em maquinas ou
promogoes. E preciso reposicionar
o olhar estratégico da empresa para
focar em como o cliente enxerga e




valoriza a entrega.

Ao elevar continuamente o valor
percebido - desde a engenharia até
a instalagdo, passando por um
showroom impactante e uma
comunicacdo  que  transforme
atributos técnicos em qualidade de
vida - as empresas se afastam da
guerra de precos, constroem
marca, conquistam clientes mais
qualificados e consolidam sua posi-
¢ao no topo do mercado.

Em vez de perguntar “quanto pode-
mos cobrar?”, o novo mindset é: “O
que podemos fazer para sermos
percebidos como a melhor escolha,
mesmo sem sermos os mais bara-
tos?”
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