Prezados Senhores,
Para conhecimento e para pensar...
A McKinsey acaba de divulgar o estudo “The value proposition in multichannel retailing”.

Ver... https://www.mckinseyquarterly.com/The value proposition in multichannel retailing 2800

A ideia do estudo ndo é propriamente nova, mas é sempre interessante relembra-la e, a partir dai, que
licGes podemos tirar para o setor de seguros.

A partir de uma pesquisa com 6 mil consumidores de grandes lojas americanas, ela avalia os fatores mais
importantes na hora de compra de um produto (ver grafico). Além disso, mensura a percepg¢do para o
consumidor sobre o que é barato ou caro. Aqui, estamos falando muitas vezes de produtos padronizados
(eletronicos, etc). Duas conclusdes se destacam. Primeiro, naturalmente, os precos sdo importantes, mas ha
outros fatores quase tao relevantes, como experiéncia, confianga, etc. Um segundo ponto é que a percepgao
dos consumidores sobre o real prego dos bens, mesmo nestes segmentos, algumas vezes se engana.

Exhibit 1 expand [E]

Consumers consider more than price in deciding
whether to purchase a product.

Relevance to perception of value for money,

% of respondents
Description

Price o4 ° In general, consistently offers better prices compared with anywhere else

* Offers exceptionally low prices from time to time

- * | can easily find the specific items | want
Expenence 17 o
penanc * This retailer is the most convenient for me to shop

Trust 17 * | know and trust this retailer

* The iltems they sel are always gocd quality
Assortment 12 » Has good range of prices and qualty levels
Return policy 12 = The return policy and prccess are reasonable and easy to follow
Product 1" = Retailer makes it easy to find information about items and
research conduct resgarch
Delivery cost 4 * Has reasonable delivery costs
Loyalty 3 * Has a loyalty program that gives me rewards | really value
Source: Q4 2010 McKinsey survey of 6,000 US consumers on multichannel pricing and

price checks ol >1,100 ilems across 20 retailers

Longe de querer desprezar os precos em uma andlise de compra, mas imaginem o setor de seguros,
onde, no produto, sdo somados diversos fatores (preco, servicos principais e acessoérios, confiabilidade nos
diversos agentes envolvidos, dificuldade em definir valores, consultoria na escolha do melhor produto, riscos
futuros envolvidos, etc). Certamente, as conclusdes citadas acima serdo ainda maiores.

Cordialmente,

Francisco Galiza.
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