NOVOS TEMPOS,
NOVOS FORMATOS

COMO EVOLUI A RELACAO PROMOCIONAL
ENTRE MARCAS E CONSUMIDORES.

O conceito de que promocao € uma ferramenta tatica ha muito tempo perdeu
o sentido. Cada vez mais os consumidores enxergam nas promogoes uma
forma de reconhecimento pela confianga que entregam as marcas.
Promocoes sao estratégicas e ajudam a construir branding. Neste sentido,

0 mercado vem procurando como responder a esses consumidores com
formatos que comprovem a importancia dessa relacao de confianca.

E 0 CASHBACK chega como um desses formatos. Garantir ao consumidor
uma parte do dinheiro que investiu na compra de volta para suas maos é uma
promessa que s6 quem acredita na qualidade que esta oferecendo pode fazer.

E ai, o que os consumidores pensam sobre isso? Como ficam as maiores
estrelas da promocao - os sorteios - comparadas a este novo formato?
As respostas estao neste estudo da CASA 96.

ENTRE PROMOCAO COM SORTEIO E COM CASHBACK,
QUAL A ESCOLHA DO CONSUMIDOR?

A maioria ainda prefere concorrer
a um grande prémio via sorteio.
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O IMPACTO DA
MODALIDADE DA PROMOCAO
NA DECISAO DE COMPRA

Se uma marca possui acao de CASHEACK, vocé opta por ela?
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afirmaram que SIM

24%

disseram que NAO

0 QUE FAZ VOCE ESCOLHER uma marca dentro da loja?

Cada entrevistado escolheu 2 opcoes.

Sorteio de prémio grande 68,85%
|

Preco 56,10%
Sorteios de prémios menores 37,|30%
Cashback 16,'|75%
Compre e ganhe um brinde 16,|60%

Compre e ganhe um produto |6,55%
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Em pergunta aberta, preco e qualidade sao os
principais critérios de escolha do consumidor.

E SE 2 MARCAS TIVEREM 0 MESMO PRECO,
qual delas vocé compraria?
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A maioria esta atras de ALGUMA VANTAGEM. E este percentual é maior quando é sorteio:
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0 QUE PREFEREM NAS PROMOCOES DE SORTEIO?

FREQUENCIA DOS SORTEIOS

Cada entrevistado escolheu 2 opc¢oes.
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JA PARTICIPARAM DE ALGUMA AGAO COM CASHBACK.
Quando perguntados de qual, estas marcas foram lembradas:

L)

Marca mais citada.

COMO FICAM 0S ENTREVISTADOS QUANDO O CASHBACK E ENCERRADO
AO ATINGIR O LIMITE DE VALOR ANTES DO TERMINO DA PROMOGAO:

14%

ficam insatisfeitos, pois nao
viram isso na comunicacao
e acham um absurdo.

Se prometeram, todos
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O EMOCIONAL ACIMA DO RACIONAL

A conclusao maior que chegamos com nosso estudo € que, como em qualquer
relagao pessoal, o emocional tem um peso extremamente importante. A palavra
“acreditar” estd muito mais ligada a um futuro que promete uma entrega maior.
O grande desafio € mostrar aos consumidores que este “futuro” é real e que eles

realmente podem confiar. Desse pensamento, surge o tema de nosso proximo estudo:
PROMOGAO NA ERA DA FAKE NEWS. Aguarde.
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