
Offerte  vs  Sconti:  Cosa  è
meglio per la tua azienda?
La scelta tra offerte e sconti dipende dalle strategie di
marketing  e  dagli  obiettivi  specifici  della  tua  azienda.
Entrambi gli approcci possono essere efficaci in determinate
situazioni, quindi è importante valutare le tue esigenze e il
pubblico  di  riferimento  prima  di  decidere  quale  strategia
adottare. Ecco alcune considerazioni che potrebbero aiutarti a
prendere una decisione informata:

Offerte:
Attraenti per nuovi clienti: Le offerte speciali possono1.
attirare  nuovi  clienti  interessati  a  provare  i  tuoi
prodotti o servizi a un prezzo scontato o con un valore
aggiunto.
Promuovono  specifici  prodotti  o  servizi:  Le  offerte2.
possono essere utilizzate per spingere la vendita di
prodotti o servizi specifici che desideri promuovere.
Fidelizzano i clienti esistenti: Le offerte esclusive3.
per i clienti fedeli possono aiutarti a mantenere i
clienti soddisfatti e a incoraggiarli a continuare a
fare acquisti nella tua azienda.
Aumentano la percezione di valore: Le offerte possono4.
far percepire ai clienti un maggiore valore per il loro
denaro, incoraggiandoli ad acquistare.

Sconti:
Generano vendite immediate: I sconti immediati possono1.
spingere i clienti a fare acquisti in modo impulsivo,
aumentando le vendite a breve termine.
Sono facili da comprendere: I sconti sono semplici da2.
comunicare  e  capire,  il  che  può  rendere  più  facile
convincere i clienti a fare acquisti.
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Possono essere utilizzati per eliminare l’inventario: Se3.
hai  prodotti  invenduti  o  scorte  eccessive,  offrire
sconti  può  aiutarti  a  liberarti  rapidamente
dell’inventario.
Mantenere  la  competitività:  In  settori  in  cui  i4.
concorrenti offrono sconti, potresti dover seguire la
stessa strategia per rimanere competitivo sul mercato.

Cosa considerare:
Margine di profitto: Valuta quanto margine di profitto1.
puoi permetterti di perdere con l’offerta o lo sconto
senza danneggiare la redditività aziendale.
Obiettivi di vendita: Se hai bisogno di generare vendite2.
immediate, i sconti potrebbero essere più appropriati.
Se stai cercando di aumentare la fedeltà del cliente, le
offerte  personalizzate  potrebbero  essere  la  scelta
migliore.
Feedback dei clienti: Ascolta il feedback dei clienti3.
per capire quale approccio preferiscono. Alcuni clienti
potrebbero preferire offerte, mentre altri preferiscono
sconti diretti.
Segmentazione del pubblico: Considera il tuo pubblico di4.
riferimento.  Alcuni  segmenti  di  clientela  potrebbero
rispondere  meglio  alle  offerte  personalizzate,  mentre
altri potrebbero essere più sensibili ai prezzi e quindi
preferire sconti diretti.
Durata e tempistica: Decidi se vuoi offerte o sconti5.
temporanei  (come  le  promozioni  stagionali)  o  offerte
continue per un periodo più lungo.

In  conclusione,  non  c’è  una  risposta  universale  su  quale
opzione sia migliore, ma una combinazione mirata di offerte e
sconti può essere efficace per raggiungere diversi obiettivi
di marketing e soddisfare le esigenze dei clienti.


