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Introducao

As primeiras ofertas de banda larga Gigabit apareceram
ha mais de 10 anos e agora se tornaram uma norma.
Estima-se que existam cerca de 500 redes que
oferecem banda larga Gigabit no mundo hoje, e perto de
100 com servigos de banda larga multi-Gigabit. A Gigabit
ajuda as operadoras a oferecer experiéncias de clientes
sem precedentes e competir de forma mais eficaz.

Existem muitos equivocos sobre a banda larga Gigabit:

 E caro para implantar.

« Eum produto de luxo e precisa de um preco (muito)
premium.

» N3o ha nada para vender ap0s Gigabit.

Vamos explora-los.
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Principios de marketing da Gigabit

Implantar servicos Gigabit &€ uma coisa;
promover e impulsionar a adogdo é
outra. A oportunidade (ou sucesso) de
Gigabit depende de uma estratégia de
marketing ponderada que aumentara seu
apelo e aumentara a receita por usuario
(ARPU). A estratégia esta espalhada por
diferentes dominios: segmentac¢do de
servicos, servicos adicionais em um
pacote, precos, publicidade, etc.

Embalagem de servicos, segmentacao
de servicos, planos de assinatura

As velocidades de download ainda sdo

o recurso dominante no marketing e

na publicidade de banda larga e ainda
sdo as mais bem compreendidas pelos
clientes ao tomar uma decisdo de
compra. No entanto, especialmente
desde os confinamentos da COVID-19
de 2020, as velocidades de upload s&o
cada vez mais importantes, pois 0s
clientes entendem que aplicativos como
chamadas de video e trabalho remoto
envolvem dados upstream significativos.
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Para planos de assinatura, as operadoras Gigabit tém 3 estratégias distintas:

Atenda os clientes com uma

Unica oferta (geralmente alta)
ou duas ofertas, uma "baixa"
e uma "alta"

Ofereca de trés a quatro
niveis, com geralmente um
nivel de velocidade muito
baixa e uma velocidade de
gigabit ou superior

Oferega um grande nimero
de niveis com intervalos de
velocidade geralmente
pequenos entre os niveis

Beneficio:

* Simples para os usuarios

* Gigabit esta no centro da oferta
* Melhora a marca

Desvantagem:
Pouca flexibilidade para aumentar
a velocidade de venda

Beneficio:
Mais op¢Bes para 0s usuarios

Desvantagem:

Com muitos segmentos e op¢des,

os clientes ndo sabem mais o que comprar.
O Gigabit &€ muitas vezes a oferta mais alta

com um preco muito premium, o que dificulta a venda.

Ao escolher sua estratégia de segmentacdo, considere o seguinte:

O Gigabit é considerado um
produto de luxo ou uma norma
em seu mercado?

Qual é o seu cenario competitivo
Gigabit, agora e no futuro?
Varios niveis de servico ajudariam
vocé a aumentar as vendas?

A sua oferta Gigabit sera "apenas
mais uma modalidade" ou uma
modalidade com um foco claro?

Como o ndmero de planos de
servigo esta afetando sua estratégia
de precos?

Com uma multiplicidade de niveis de
velocidade, os clientes que atualizam
0 servico experimentarao uma
diferenca?



Servicos adicionais

O Gigabit é muitas vezes fornecido com uma
série de outros servigos percebidos como
premium, o que torna o pacote de servicos mais
atraente. Esses servicos adicionais se enquadram
aproximadamente em quatro categorias:

e Melhoria da banda larga: servicos ou opcées
que melhoram a experiéncia de banda larga.

e Vida digital: diversos servicos digitais ou online
nao diretamente relacionados a banda larga.

e Servicos de entretenimento: varias formas de
midia transmitida.

e Servicos domésticos: servicos que dependem
de banda larga para oferecer melhorias na vida
real em casa.
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Servicos residenciais Entretenimento

Seguranga
residencial

Melhoria da
banda larga

Pacote
de jogos
Automacao Streaming
residencial de video
Streaming
Telefone de mdsica
fixo
YVi-Fi Protecao
aprimorado digital
L?thnC|a VPN Sgpqrte
aixa tecnico
Armazenamento
em nuvem
NAS Vida digital



Precos

Os esquemas de pregos sdo o
componente mais importante da
adocdo e as diferencas de preco entre
os niveis de velocidade podem gerar
ou interromper vendas adicionais
quando se trata de incentivar os
clientes a adotar niveis de velocidade
mais altos.

Normalmente, existe uma correlagdo
direta entre o nimero de planos de
assinatura e a diferenca de preco entre
o nivel de entrada e o Gigabit. Embora
os niveis de servico de banda larga
possam ndo ser altamente

- ot

diferenciados na velocidade real, eles
precisam ser diferenciados no preco,
portanto, mecanicamente, quanto
maior o ndmero de niveis no
portfélio, maior a diferenca.

Quando se trata de cobrar por
servicos extras e add-on, existem
duas filosofias que muitas vezes
coexistem no portfélio de uma
determinada operadora:

» Cobrar por servicos adicionais
como complementos mensais
separados, de "baixo pre¢o".

* Incluir servicos adicionais
"gratuitos" em pacotes premium.

Nos primoérdios da banda larga de
fibra, quando o nome do jogo era
aquisicdo de clientes, muitas ofertas
tinham muitas opg¢des gratuitas, mas
iss0 Ndo parece mais ser o caso. A
maioria das opcles é cobrada
diretamente ou incluida apenas para
niveis premium.

Ao considerar a estratégia de precos,
o que funcionaria melhor para o seu
caso de negocios: um pacote Gigabit a
um preco premium mais baixo visando
a adog¢do massiva; ou um pacote
Gigabit a um prego premium muito
alto visando usuarios "avancados"?
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Publicidade

A publicidade leva seu cliente a sua

oferta e a publicidade online & um meio

em crescimento, pois é segmentavel e
mais alinhada com o assunto. Além
disso, os operadores usam outdoors,
panfletos locais, TV, radio, etc.

Os andncios, independentemente da
forma que assumam, podem ser

amplamente categorizados em trés fases
que evoluem ao longo do tempo e com a

maturidade de um projeto de fibra:

Promocao

As promog¢des sao comumente
usadas para incentivar os
consumidores a comprar. As formas
comuns sdo as seguintes:

e Descontos temporarios na
compra.
Um desconto na taxa de servico
mensal, sistematicamente em
troca de um compromisso
contratual ao longo do tempo.

Os andncios de conscientizagao
surgem quando a rede esta sendo
implantada ou colocada em
servigo com o objetivo de
estimular e educar os
consumidores para os beneficios
da banda larga de fibra.

Os andncios de desempenho vém
a seguir, dando mais detalhes do
produto e focados em conceitos
como poténcia e velocidade para
se diferenciar. E aqui que o Gigabit
é frequentemente mencionado.

O objetivo é maximizar a
fidelidade do cliente e minimizar a
rotatividade.

Servicos gratuitos temporarios.
Servigos oferecidos por um curto
periodo (geralmente alguns
meses), acesso geralmente a
contetdo de TV especifico. O
objetivo é fazer uma venda
cruzada de uma opgdo no futuro
(o cliente realmente gosta do
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Os andncios de estilo de vida
vém por Ultimo, quando as
marcas sdo estabelecidas e
uma base de clientes ja esta
em vigor, para ir além dos
usuarios avancados e dos
primeiros adeptos para mostrar
os beneficios da banda larga de
fibra para todos. Eles mostram
0 que O servi¢o permite e,
muitas vezes, sdo os Unicos em
que o atendimento ao cliente é
usado como um diferencial.

servico "gratuito" e o mantém, ou
esquece de cancelar a assinatura e o
mantém).

Dispositivos gratuitos.

Dispositivos oferecidos mediante
assinatura, seja em torno da casa
inteligente ou Wi-Fi (a KPN oferece
repetidores Wi-Fi gratuitos, por
exemplo). Isso ndo inclui roteadores,
que s30 necessarios para a operagao,
mas nem sempre incluidos,
dependendo do mercado.





https://pages.nokia.com/T007PJ-Making-Gigabit-a-Success.html
http://Melhores práticas para monetizar serviços Gigabit
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