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INTELIGENCIA COMERCIAL
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Como Estrutura, adequar area comercial de sua empresa

Varias empresas foram criadas através de uma ideia, baseado em necessidade de mercado,
empresas com excelentes produtos, servigos, porém muitas ndo conseguiram materializar
essa ideia em resultados, ou conseguiram e hoje ndo estao conseguindo ser competitivas, e
pasmem, o problema nao é qualidade e nem precos, mas sim, falta de ter uma area de

vendas/comercial adequada ao novo momento de mercado.

Atentar ao que segue:

A forma que atua a area comercial,

Como e quem prospectar?.
esta em linha com o mercado?

Onde vou buscar clientes ? SLEESILILIE SUE Bmprese

precisa ter?




Sua empresa tem uma drea comercial
adequada ao novo momento do
mercado?.

Quais as forgas e suas fraquezas de sua
empresa, vocé sabe?

Como funciona a Inteligéncia Comercial
na sua empresa?

Perguntas que vocé tem que ter

Ou senao devera buscar as respostas para elas

Com que frequéncia vocé faz analise de
mercado?

Quem sdo seus concorrentes, sdo 0s
mesmos ou mudaram?

Qual a estrutura adequada da area
comercial?



Como estruturar ou adequar area
comercial de sua empresa? Equipe
direta, indireta, vendedores,
Representantes, televendas? Qual a
melhor alternativa para obter melhores
resultados HOJE?

A importancia de ter profissionais da
area comercial com perfil adequado.
Qual o perfil ideal que sua equipe deve
ter?

O perfil de clientes esta adequado ao
perfil de sua empresa?

Perguntas que vocé tem que ter

Ou senao devera buscar as respostas para elas

Como buscar clientes que se encaixam
no perfil de sua empresa?

Como fazer prospeccao e ter resultados
nas vendas.

A drea comercial tem sintonia com os
demais setores da empresa?

Em quais nichos de mercado sua
empresa atua, tem outros que pode
atuar?



O MERCADO MUDOU E

CONTINUARA
MUDANDO
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A Inteligéncia Comercial passa por cada questdo que abordarei a partir de agora:

Quero iniciar o conteddo com
algo essencial para estruturar
qualquer empresa e
principalmente a area
comercial.

Quais os Pontos Fortes,
Fracos, Ameagas e
Oportunidades que seus
concorrentes tem?
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Quais os Pontos Fortes,
Fracos, Ameagas e
Oportunidades que sua
empresa tem?

/ Os principais.




Se nao sabe, chegou a hora de descobrir,

se acredita que sabe, cabe averiguar se realmente sua percepc¢ao esta correta,
mas se tem certeza que sim, estas um passo a frente de muitas empresas.
Neste trabalho vocé provavelmente se surpreendera com quem realmente sao
seus concorrentes.

OBS: Estas analises devem ser feitas observando o Macro e Micro Ambiente.
ApOs esta leitura fiel de sua empresa, através das analises, teras subsidios para
desenvolver um planejamento/plano de trabalho nos critérios que meregcam
tais acoes.

Aqui uma observagao da realidade de muitas empresas:
Muitas empresas fazem o planejamento/plano de agdo, mas nao executam, e muitas outras
executam o que ndo planejam, logo a possibilidade de ser assertivo € menor. Isso é gerir uma

pelo achémetro.



Contemplando o que segue:
Qual a estrutura ideal da area comercial de sua empresa? Esta compativel com o potencial de mercado, com as oportunidades de mercado?

Digo-te que o setor que as empresas menos investem é na area comercial. Mais a frente te provarei isso.
Mercado de atuagao: Outro erro comum € achar que todos podem ser seu cliente.

Tenha foco, analise as empresa, consumidores que tem o perfil dos produtos e servigos da sua empresa, assim sera mais assertivo e obtera
melhores resultados.

Fazer uma analise na carteira de clientes (Gestéo de Carteira) e observar os resultados até aqui conquistados nos dara o perfil ideal dos clientes
da empresa. Pode que através desta analise se observe que os clientes atuais da empresa ndo sao o perfil correto, e com isso podemos entender
gue certas empresas ndo obtém o resultado desejado, ou seja estas querendo pescar salmao em agua doce.

Varias analises, dentre elas:
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Curva A

Quais os clientes que mais
compram?

Ana

Exemplos de Aplicagcao da Analise:
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Curva B

Quais clientes que compram

mais ou menos?

Ise de Curva ABC:
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CurvaC

Quais menos compram ou Nao

compram?

Analise de curva abc de Mix de produtos e ou servi¢os e analise de curva abc de rentabilidade



Através destas analises vocé sabera quais 0s clientes sao ativos, pré-inativos e inativos.
Estas analises também me ajudardo observar e entender quais 0s canais de vendas que devo

atuar.

Inside sales (televendas), Venda direta, Representantes, E-Commerce, Faceboock, WhatsApp,
Catdlogo, Porta a Porta, etc...

Com isso conseguirei definir canais e estrutura adequada para atender publico alvo com mais

eficacia e eficiéncia.
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Muitas empresas ndo obtém bons resultados em vendas por que simplesmente deixaram a total
responsabilidade pelos resultados da empresa nas mao de terceiros (representantes), fazem péssima gestao
com esta categoria que precisa de orientagdo e acompanhamento. Como disse anteriormente, e aqui afirmo, o
setor comercial é o setor que a maioria das empresas menos investem, ou seja, 0s custos com a equipe de
vendas, s se venderem, comissao, com isso hao tem o compromisso de GASTAR com salarios. Em contra
partida, os muitos profissionais que tem essa missao de venderem, ndo se sentem na obrigagéo de fazerem o
trabalho como deve ser feito. A empresa ndo percebe mais esta muitas vezes perdendo mercado por que
terceirizou o coragdo de seu negécio. (Ainda se terceirizado e tivesse eficiéncia, tudo bem, mas na maioria é
catastrofe). Quando se da conta perdeu a maioria dos clientes/mercado e recuperar é mais dificil e mais caro
do que evitar perder.

Uma solugdo é uma dobradinha entre Inside Sales com vendas externas/representantes, ndo competindo um
com o outro, ambos fazendo a gestéo da carteira. Mas este sera o mundo maravilhoso de Alice, para tornar
realidade, cabe adequacéo de pessoas e processos.
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Mais informacgoes
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