TEOFILO OTONI

COM FORTALECER
SEU NEGOCIO.

CENARIOS E
TENDENCIAS.
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CONSTRUIR UMA NOVA
INICIATIVA




TENDENCIAS

(1 Consultar nossos clientes.
(1l Conhecer a sua base de clientes.

d “Tudo que é falado hoje, pode nao se
aplicar amanha.”(Alencar Burti)

1 “Sera preciso realizar
mudancas,resolvendo pendéncias e
realizando tendéncias.”(Edmour Saini)

d Criar relacionamentos.
d Inovar.




EMPRESAS
JdVender Mais
JdVender Melhor

JCompetitividade
1Ser assertivo

JLucratividade
dSustentabilidade
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O CENARIO

Alto HIPERCOMPETITIVIDADE

ROI

Preco
; - Custo
Baixo Lucro
H POUCOS . Muitos !
mpetidor
Custo Competidores :
+ Lucro ................................................................................................................................................................ ;

Preco



HIPERCOMPETITIVIDADE

d Quanto maior a intensidade de
competicao do setor, menor
tendera ser o retorno do capital
investido.

Quanto maior oferta, maior sera
a tendencia de commoditizacao
do mercado.

Quem define o preco é a loégica
concorrencial.
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O que faz a
competitividade

Transformar informacoes em
conhecimento

e
Conhecimento em
resultados.
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BOA INTENGAO
X
RESULTADO




Inteligencia Competitiva
(Fatos e dados)

O Poder de Compras das Classes C,D e E.

d Movimentam R$ 620 bilhées/ano.

] Representam 85% da populacao.

1 Detém 76% do consumo.

d 79% do consumo no varejo de alimentos.
d 69% dos cartoes de creditos.

d 75% dos internautas.
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Inteligencia Competitiva
(Fatos e dados)

Como ocorrem as escolhas?

d A elite procura aquilo que é exclusivo.
(diferenciacao)
 As classes C e D querem ser incluidas.
(socializam informacoes sobre
oportunidades de consumo)
1 60% dos consumidores(CD)fazem
propaganda boca a boca.
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Inteligencia Competitiva

A base da piramide

Renda familiar
Classe RS

De 2.790 a 4.650

De 1.395 a 2.790

Ate 1.395
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Inteligencia Competitiva
(Fatos e dados)

Por que o poder aquisitivo aumentou?

1 Aumento da oferta de creédito.
J Rendimentos acima da inflacao.

d Programas de distribuicao de rendas.

Fonte: Data Popular.
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Como ser competitivo num
cenario de hipercompetividade?

JComo voceé define o mix de produtos?
1 Como avaliar a Curva ABC de

Vendas?
J Como avaliar a concorréncia?

J Quais indicadores orientam suas
compras?

J Como comprar com base no fluxo de
caixa?

d Voceé faz avaliacao de fornecedores?




Como ser competitivo num
cenario de hipercompetividade?

1 Como sua empresa faz prevencao de
perdas com estoques?
d Quantos inventarios sao feitos por ano?

d Como fazer o inventario de estoques?

J Como esta orientado o sistema de
armazenagem da sua empresa?

1 Como fazer a gestao de produtos que
nao podem sobrar e produtos que nao
podem faltar?
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Como ser competitivo num
cenario de hipercompetividade?

d Qual a sua estrategia de precificacao?
( Margem financeira x giro do produto)

1 Foco de precos x Foco no composto de
servicos?

d Quais os diferenciais competitivos da
sua empresa?

d Como avaliar se o cliente percebe valor
na sua empresa?

d Quais aliancas tem feito com sua
cadeia de valor?
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Como ser competitivo num
cenario de hipercompetividade?

d Seu marketing e orientado para
resultados?

d Foco no cliente x Foco do Cliente?

d Vocé tem orcamento para marketing?

(Qual % esta previsto na sua precificacao?)
1 Executar um Plano de Marketing x Fazer
Propaganda e Promocao.
d Qual é o calendario promocional da sua
empresa?
J Voceé faz pesquisas de opiniao?
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Como ser competitivo num
cenario de hipercompetividade?

d Voceé tem plano de Metas de Vendas?

d E de resultados?

J Como vocé avalia seu ambiente de
vendas?

1 Existe um programa de desenvolvimento
de vendedores? Técnico e
comportamental?

d De 5 a 10, qual a nota voceé atribui para
sua equipe de vendas?
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Como ser competitivo num
cenario de hipercompetividade?

JQual o Ponto de Equilibrio das vendas da
sua empresa?

JAs metas de Vendas sao feitas com base no
Ponto de Equilibrio?

dQuanto a sua empresa ja vendeu nesse
meés?

dQual tem sido a evolucao das vendas em
2009 em comparacao com 2008?

dQual é a Margem de Contribuicao da sua

empresa?
BMF
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Como ser competitivo num
cenario de hipercompetividade?

1 Quantas vezes a sua empresa esta girando o
Investimento?

d Qual a Rentabilidade esperada em 2009?

d Em quantos anos voceé tera o retorno desse
Investimento?

d Na sua empresa voceé sabe quais sao os Prazos
Medios de Estoques, Pagamentos e
Recebimentos?

1 Vocé sabe qual é o Ciclo Financeiro da sua
empresa?
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FOCO DO CLIENTE.




Inovacao na Gestao

Lanterna

X
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Gestao Comercial e Marketing

Sistemas de Informacoes de Marketing

Quem compra?
O que compra?

Quando compra?

Quanto compra?

Onde compra?

Como compra?

SEBRAE
MG

Por que
compra?

Ambiente.
Concorréncia.
O que esta acontecendo?
O que podera acontecer?
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Gestao Comercial e Marketing

d Como o relacionamento melhora o

resultado das empresas?

1 Como construir um relacionamento com
seus clientes?

1 Como classificar seus clientes?

d Como pesquisar o nivel de satisfacao
dos seus clientes?
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Resumo Relatorio da
Pesquisa

Desenvolvimento das Micro e
Pequenas Empresas do Comercio

e Servicos do Municipio de Teoéfilo
Otoni/MG
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Resumo Relatorio da
Pesquisa

. Data da pesquisa: Marco de 2009

2. Publico Alvo: MPEs do setor de
Comercio e Servicos de Teofilo
Otoni(MG)

3. Faturamento Bruto 2008: Atée RS
100 mil

4. Numero de empresarios
pesquisados: 189.

—
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PRINCIPAIS DEFICIENCIAS

1°. Capacitacao da mao-de-obra

2°. Diversidade/qualidade dos
produtos vendidos

3°. Equipamentos obsoletos
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BENEFICIOS DEMANDADOS
1° Reducao tributaria

2° Simplificacao tributaria

3° Capacitacao empresarial

4° Capacitacao dos colaboradores
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PRINCIPAIS DIFICULDADES
1° Competitividade
2° Ampliacao da area de atuacao

3° A demanda pelos produtos e ou
servicos ofertados

4° Formacao do preco de vendas
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Desenvolvimento do
Comercio e Servicos
de Teofilo Otoni(MG)
Programa Gestao
Moderna
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Programa
Gestao Moderna

Objetivo

Orientar o empresario para gerir
seu hegocio de maneira a
melhorar sua performance no
mercado em que atua.
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Programa
Gestao Moderna

Como?

Disponibilizar conteudos e
ferramentas de gestao com foco
na melhoria da competitividade.
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Programa
Gestao Moderna

Etapas e conteudos

12 Workshop inicial - autodiagnéstico

22 Visita tecnica - Afericao do
autodiagnostico

32 Cliente Espiao

SEBRAE "3” E(Ia\i{!!:mento @

Desenvolvimento

S|



Programa
Gestao Moderna

Etapas e conteudos
4° Capacitacao

Workshops de 08 horas
1° Remuneracao Estratégica em Vendas
2° Precificacao e Estoques
3° Estratégia Competitiva e Planejamento
4° Merchandising
5° Gestao de clientes
6° Promocao e Propaganda
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Programa
Gestao Moderna
Etapas e conteudos

52 Atendimentos coletivos
d 4 horas por grupo de 5 empresas.

1 Abordarao cada um dos temas dos
workshops ( conteudos e ferramentas).
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Programa
Gestao Moderna

62 Etapa

d 22 Rodada do Cliente Espiao com o
objetivo de avaliar os avancos obtidos.
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Programa
Gestao Moderna
72 Etapa

d 22 Rodada de Visitas técnicas do consultor -
03 horas por empresa

» Avaliar os avancos obtidos a partir da aplicacao
dos conteudos e ferramentas do programa.

> Divulgacao dos resultados do cliente espiao1 e 2 -
Medicao dos avancos.

> Plano de recomendacao.
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Programa
Gestao Moderna

d Inicio do Programa :
] Duracao do Programa:

d Investimentos:
d 5 parcelas mensais de RS .

d Grupos de 25 empresas.
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Muito Obrigado.
Sucesso a todos.
Fernando Silveira

31 3286 1112 8432 1572
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