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Como aumentar suas vendas!

Edison Talarico
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Como aumentar suas vendas

e conquistar clientes lucrativos...
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Quem sou eu?

Edison , Vendedor, Professor, Palestrante, HSM
BUNGE
BRADESCO
DOW

VISA
VAI-VAI
BAYER
FEDEX
ASSOBRAV
TV GLOBO

ESPN

EPSON ...
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O gue vamos conversar ?
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Como gerenciar resultados...  de VENDAS...
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VOCé é um
bom gestor
de vendas?

Como saber?



Como est a 0 seu modelo de gestao?

3 Perguntas dif iceis:

O gue aconteceria se VOcCeé:
1.Perdesse seus 3 principais clientes ?

2.Perdesse seus 3 principais colaboradores
?

3.Ganhasse um pedido triplicando seu
faturamento ?

Rindo ou chorando ?
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Teorias...
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Ciclos de vendas

1.900 Generalista
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Fase da sua empresa?

1.900 Generalista MJ
1.940 Crediario

1.960 Supermercad g5
1.970 Shoppings

1.990 Segmentaca

2AnAp
2.000 Individuo Lm‘;’%?
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Ciclos de competi cao
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o’ Producdo ° Vendas . do o

‘:...0...0.......‘....0...0.....!0...0...0...

*Foco produto *Foco pedido *Foco resultado

*Custo *Giro *Participacao

*Processo *Cobertura *Relacionamento
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acelerando as vendas...
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Valor
NUmeros
Carteiras
Tempo

Perdas

Ferramentas de trabalho
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O novo objetivo das

empresas.
+ Passado: Foco produto
« Depois: Foco servi ¢os
 Hoje: Foco Valor !

Valor para o cliente  ?
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Quanto custa?

R$ 2,00

Valor unitario ?
Quantas ano ?

Valor potencial ?
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Beneficio

Valor do beneficio percebido
Alto Moderado Baixo
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R Marketing de vantagem competitiva
INJAQ FGV Luciano Sabdia
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Bancos nao perdem
dinheiro!

DD

PAGUE AQUI
suas contas

Boletos, Tributos & Consumo
{agua, luz, telefone)
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PAGUE AQuUI
suas contas

Como trabalham os Bancos:

R$ 3.000, x 36 meses = R$ 108.000 de potencial

Visao do dia

Visao de cliente

Visao do servico

Visao de metas

Dﬁ i
nnnnnnnnnnnnnnnnnnnn 2008
Dessrwclviments do Acnlico



Como estabelecer o valor potencial
de um cliente para a Ssua empresa

 Visao do dia

 Visao de cliente

e Visao do servico

 Visao de metas
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Estilos ?
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Critérios da Segmentacao

Polarizacéo Comportamento
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Critérios da Segmentacao

Perfil

Sofisticado

Tradicional

Design || Praticidade

Design || Praticidade

Beneficios

Atitude

Valor

Interesse
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Abaixo uma matriz estruturada para analisar o share que a BFE obtém na
cooperativa, os valores por elas apontados e com isso formatar um pacote para
cada uma das cooperativas levando em conta seu respectivo segmento.

Pacote de Valor
Canal:: Cooperativas

[AGRARIA] BATAVO | BOMJESUS] C-VALE | CASTROLANDA| COAMO |COCAMAR| COPACOL] CODPAVEL] AR | usia | [ToOTaL |
[ SHARE BFE | 0% A 483 34 26% 80% 0% 105 0% | [ zex
Assessoria Agrondmica X X X X X ® 7
Agticultura de Precis3o ] H " 3 % S ]
Diias de Calnpo_i' Café da Manh3 " ® *® 3
Sewvigo! Produte  Programa Just in Time ] 1
Disponibilizar produtos diferenciados ® X " ] " ] b 9
Treinamento LOF Diretoria Cooperativa | 1
Melhorar Logistica X ® X * 5
Vizita dos diretores da Bunge X X X X X * * . 0
Wisita do KAaM ] ] ® ® 4
Aendi produto p i = " " 5
Fielacionamenta  Visitar Fibricas S ] ® ® " H ® 7
Agdes de Sustentabilidade " ] % ] " ] ] ® 0
IMelhorar relacionamento cooperado ® X " " ® - 7
Patticipag30 Encontro de Consultores 1
Triangulag3o BAL, BFE e Coop. ] E] £ " " H [ ® 10
Estrutura Fornecimento de Matéria Prima x 1
Retirar equipe de campo " " " ES 5
Agilidade nas negociages X ® 2
Comercial Aumentar autonomia do KAM W 3
Mostrar diferenciagio de produtas X X x - 4
Melhorar condigles comercisis X X % % " 5
[ TOTAL DE ¥ALORES | 12 1l 1 1 13 3 7 12 P |
(Matriz 2)

Planilha do

: Microsoft Excel
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Gestao Comercial
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Potencial de Carteira
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Quant.de Volume Volume
clientes Produtos Potencial Vendido
g Clientes
r Ativos 80 X, Y 500 1 100 t
e
]
r Clientes
a | Inativos 40 X, Y 250 1 -
Nao Clientes 60 X. Y 400 1
Total 180 X, Y 1.150 t 100t
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Gerenclamento

 QObjetivos de uma empresa:
®

1. Obter clientes

2. Manter clientes

3. Reverter clientes

Rentaveis e lucrativos !
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Visao do jogo

Spot

Venda Venda
Oportunidade .......... Executiva
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Visao do jogo

Pré-venda Segmentacao Identificar
» Dados cadastrais barreiras

» Abordagem Classificagao Identificar

* Pontos criticos necessidades
Venda Contrato Dinamismo

* Fechamento Convencimento

» Novos negdcios Retencao Fidelizac&o
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Gerenciamento estratégico

@ CURVA ABC de CLIENTES
20/80

- Valfrido Paretto

- 80% Faturamento / 20% N° clientes
- Nivel de concentracao de clientes

- Orientar esforcos

- Rentabilizar

- Definir ponto de equilibrio



Curva ABC de clientes

$ Clientes
A 80% 20%
100 350
80 45%
)
el 60 100%
=
o
> 40
20

20 40 60 80 100

INDJG N° clientes
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Saber fazer as perguntas certas!

e Qual a dinamica do mercado?

— O gue os clientes esperam?

— Quais mudancas sao significativas?

— Quails sao as prioridades de vendas?

— Que tipo de ferramenta deve ser utilizada?
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Visao de valor ? Alavancagem

e Saber identificar pontos vulneraveis !

 Aumento de ganho é governado por alguns
poucos fatores! Simplicidade...

“ A alavancagem para a melhoria de um processo
é determinada pela resisténcia do elo mais fraco.
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Antialavancagem !

A gestao comercial ineficiente de hoje pode
minar todo e qualquer vantagem competitiva
construida ao longo dos ultimos anos.

 Exemplo:
— Distorcao dos dados
— Avaliacao superficial da informacao

—Descuidos comerciais ...



Preco ?

— Descuidos comerciais ...

Preco e gestao... Gestdo agrega valor...
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Descontos |

E vocé reduz
0 prego em

12%

= m
-===

(Fonte: Seu Clignte Pode Pagar Mais — Editora Fundamento)
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Como agregar diferenciais ?
Receita ou Custos ?

Processos ?

O que aprender ?
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« Como gerenciar:

— Tempo

— Vendas

— Carteiras

— Produtividade
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Dimensionando Tempo

Total dias ano:
Total dias uteis:
Férias:

Fora de combate:
Reunides técnicas
Cursos:

Relatorios:
Imprevistos:

Sub total dias uteis:

Total dias de trabalho ano:

Total dias /més:

@2006



Dimensionando dias de Trabalho

« 16,5 dias uteis de vendas por més

— 1 vendedor: 2 visitas dia = 33 contatos
3 [13 [13 - 50

4 (1 (1 — 66 (1]
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Dimensionando Dias de Trabalho

NUmero de clientes:

Visitas ano por cliente :

Total de visitas /ano vendedor:

Numero de vendedores:
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Principal diferencial !
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Principal diferencial !

Inova ¢ao com foco
em resultado!
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Conclusao

 Novo cenario de mercado
— Competitividade com resultados

* Diferentes perfis e mercados
* Planejamento de acdoes comerciais
* Gestao dos clientes = pacote de valor
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edison_talarico@thiene2080.com.br

Blog: http://edisontalaricothinker.spaces.live.com

nnnnnnnnnnnnnnnnnnnn

@Zoo’a



