


Das decisdes que vocé toma durante todos os dias,
qual a grande concentracao: estratégico e tatico ou
operacional?

O que geram os seus sistemas de controle:
informacao ou burocracia?

De quem seus clientes compram: de voce, da sua
empresa ou da sua equipe de vendas?



12 Questao



e Quanto tempo vocé pode se ausentar da empresa?

— Esta correto sua empresa depender de voce !

— Esta errado ela parar porque vocé nao esta !
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« Considere o que voceé espera de todos em sua
empresa...
— Voceé se contrataria?
— Quanto voceé conhece de sua empresa?
— Quanto vocé conhece do seu mercado?
— Voce planeja e executa?
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« Estratégia: “Arte de conceber operacoes em planos
de conjunto.”

« Conceber: criar, idealizar, gerar

« Operacdes: meios para obtencdo de resultados
* Plano: arranjo ou disposicao geral de uma obra
« Conjunto: reuniao das partes que fazem o todo

» Vocé€ nao acha que essa € a sua funcao?
» Esta clara onde esta a sua atuacao?




« Estrategia:

— Criar e gerar meios para obtencao de resultados, atraves
da organizacao geral de uma obra, formada pela reuniao
das partes que constituem um todo. (definicdo reorganizada)

— Analise invertida:
« Operacional: reuniao das partes da empresa
« Tatico: organizacdo de toda a obra
« Estratégico: a soma para atingir os resultados esperados



« Analisando seu comportamento “estratégico’:
— Quantas tarefas vocé comecou e terminou?
— Quantas vezes foi interrompido?
— |Isso era importante?
— Do que voceé fez, outros poderiam ter feito?
— Porque voce fez?
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« Analisando seu comportamento “estratégico’:

— Quanto tempo voceé trabalhou para o futuro?

— Quanto tempo vocé esteve com sua equipe?

— Quanto tempo vocé esteve com seus clientes?

— Quanto tempo voce teve para organizar tudo isso?
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22 Questao



 “Empresa na Cabeca’, permite planejamento claro?

« Controle: informacdo ou burocracia?

« O que eu preciso saber?
— O que realmente me ajuda!

R
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« 12 |nformacao: Capacidade x Vendas
— Capacidade instalada, ociosidade
— Potencial da regidao, sazonalidade
— Mix de produtos e segmentos
— Facilidade para crescer
— Fatores de influéncia
— Armas disponiveis e nao utilizadas
— Porque preferir a mim em vez do concorrente




« 22 |nformacao: Receita x Custos
— Faturamento e adimpléncia
— Situacdo economica e operacional
— Fluxo de caixa
— Estrutura e receita
— Gastos desnecessarios
— Nivel de eficiéncia e padrao do mercado




« 32 |nformacao: Planejamento x Execucado
— Objetivo planejado
— Cumprimento do planejado
— Onde e/ou quem otimizar
— Controles atualizados e confiaveis
— Reservas para emergéncias
— Plano B
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« Durante todo o processo...

— Controlar a informacado:
« Diversidade
 Quantidade
 Qualidade




32 Questao



e O cliente constata uma necessidade

 Busca o produto balizado pelo conceito que tem
das marcas que conhece

« Esse conceito pode vir de experiéncias anteriores,
de informacoes de outras pessoas ou da
propaganda
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« Opcao sera feita pela melhor relacao custo X
beneficio e grau de confiabilidade

e Decisao: ela é matematica?




e Porem...

— Empresas ndo compram de empresas
— Pessoas de empresas compram de pessoas de empresas
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« Estou a mercé de uma decisao subjetiva?

 Depende:
— Minha equipe é bem preparada?
— Eu atuo junto aos meus clientes?




e Fato:
— Equipe bem preparada: conhecimento técnico,
planejamento de atividades, argumentacao fundamentada
e conhecimento do cliente
 Fato:
— Quanto mais preparada a equipe, mais objetivas serao as
visitas
« Fato:

— Menos tempo no mercado nao significa nunca ir la!



 Fato:

— Eletronicos japoneses, esportivos italianos, vinhos
franceses, whiskies escoceses...

ninguém paga por aquilo que nao respeita, faca-se respeitar
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De quem os seus cliente compram?



« Conclusao:

— Sua equipe precisa ser profissional,

— Trabalhando com um planejamento que voce
fez,

— Com uma politica comercial coerente e firme,

— Que foi desenvolvido com base em informacoes
claras e precisas e no conhecimento do
mercado!



Das decisdes que vocé toma durante todos os dias,
qual a grande concentracao: estratégico e tatico ou
operacional?

O que geram os seus sistemas de controle:
informacao ou burocracia?

De quem seus clientes compram: de voce, da sua
empresa ou da sua equipe de vendas?
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