GESTAO COMERCIAL DE ALTO DESEMPENHO
SINONIMO DE SUCESSO ECONOMICO E FINANCEIRO PARA AS INDUSTRIAS FABRICANTES DE ESQUADRIAS

Ao longo dos ultimos oito anos, a equipe de consultores da llummini identificou uma série de dificuldades recorrentes nas areas

comercial e de marketing dos nossos clientes, as quais relacionamos no quadro abaixo.

DIFICULDADES IDENTIFICADAS PROBLEMAS RELACIONADOS

LI PESO EXCESSIVO NO

DIFERENCIAIS COMPETITIVOS

INDICADORES C
E METAS DE VENDAS

VERC 3
E DADOS UNICO (CRM).

TENDENC O
VISOES QUE NAQ DOMINAMOS,

SETOR

REDUGAD SIGNIFICATIVA DA MARGEM DE CONTRIBUIGAO
DA PROPOSTA COMERCIAL

FALTA DE FOCO DA EQUIPE E INSTABILIDADE
NO ATINGIMENTO DOS RESULTADOS.

ESTA CONCENTRACAD ACARRETA UMA DEPENDENCIA EXCESSIVA
DESTE EXECUTIVO, IMPEDIMNDO ATE O CRESCIMENTO DA EMPRESA.

INFORMACOES SOBRE NEGOCIOS E CLIENTES NAQ ESTAO
SENDO TOTALMENTE CONTROLADAS PELA COMPANHIA,

PERDA DE NEGOCIOS POR ATENDIMENTO INADEQUADO
E ARGUMENTACAQ TECNICA / COMERCIAL NAD VENCEDORA,

E APRESENTAGAC DAS PROPOSTAS, POREM, OBTENDO 5E

‘ GRANDE ESFORCO COMERCIAL PARA A ELABORACAD
UM BAIXO RETORNO DE VENDAS.

PLANEJAMENTO ESTRATEGICO E SUSTENTABILIDADE COMPETITIVA
PODEM ESTAR COMPROMETIDAS PARA OS5 PROXIMOS MESES.

Visando neutralizar estas dificuldades e os problemas gerados por elas, descrevemos a seguir algumas das melhores praticas de
gestao comercial implementadas pela llummini junto a drea comercial dos nossos clientes, através de trés etapas de implementagao.

Comercial

Marketing

12 ETAPA

O primeiro passo do trabalho
consiste em reavaliar o plano estra-
tégico da empresa, através de uma
andlise detalhada utilizando-se a
ferramenta SWOT com foco nas
seguintes dimensodes:

- CLIENTES - Analisamos o publico e
os tipos de edificacbes-alvo avalian-
do a aderéncia estratégica da
proposta de valor da companhia
confrontando com as necessidades
do publico escolhido.

- PRODUTOS E SERVICOS - Revisita-
mos o portfolio de produtos, siste-

mas e componentes, a qualidade da
biblioteca utilizada,
assim como o grau de exclusividade

parameétrica

e inovagao para os produtos e servi-
¢os ofertados junto ao mercado.

Validamos o método utilizado para
a formacao dos precos de venda,
considerando-se impostos, custos e
despesas variaveis, os critérios de
rateio do custo fixo e margens
planejadas, garantindo assim, que
tudo que esta sendo orgcado encon-
tra-se dentro das metas de
margens estabelecidas no plano da
companhia. Realizamos a revisao de
todos os diferenciais competitivos
através dos produtos e servicos

oferecidos aos clientes.

- CANAIS DE VENDAS -
avaliacdo dos atuais canais de

Fazemos

vendas identificando oportunida-
des de expansdo, analisando a
cobertura territorial atual, identifi-
cando possibilidades de expansao
ou concentragdo, assim como,
contribuimos para a elaboracdo de
uma politica comercial especifica

para cada canal de vendas.

- CONCORRENTES - Comparamos o
nivel de competitividade frente aos
principais concorrentes elaboran-
do-se um plano de acdo visando
potencializar os diferenciais compe-
titivos e neutralizar os pontos de
vulnerabilidade identificados.




- ESTRUTURA DE PESSOAS - Reali-
zamos a avaliagdo da estrutura
comercial desenhada para atender
a estratégia comercial estabelecida
pela empresa, assim como, as com-
peténcias comerciais necessarias
para alcangar a exceléncia opera-
cional do departamento, versus o
nivel atual da equipe, estabelecen-
do-se um plano de desenvolvimen-
to individual para cada colaborador
do time comercial (PDI).

Dependendo da estrutura e do
tamanho da equipe comercial,
promovemos a divisao desta equipe
em dois times, o de vendedores,
responsaveis pelo acompanhamen-
to e fechamento dos negécios, e o
prospectores  (SDRs),
responsaveis pela identificagdo e

time de

cadastramento de novos negocios
no funil de vendas. A partir dai,
estas oportunidades passam a ser
gerenciadas pela equipe de vende-
dores formando um time comercial
de alta performance operacional.

22 ETAPA

- CRM PLOOMES - Implantamos a
ferramenta CRM (Customer Rela-
tionship Management, ou Gestao
de Relacionamento com o Cliente)
capacitando todo o time comercial
para o uso da nova ferramenta. O
gerenciamento das informacdes,
tais como tarefas programadas,
agendamentos, follow-up  das
propostas, plano de relacionamen-
to com os clientes, entre outras,
passam a fazer parte do dia a dia

dos executivos de vendas, aumen-

tando a percepgdo de valor junto
aos clientes da empresa. As oportu-
nidades de negdcios passam a ser
identificadas e registradas no siste-
ma, utilizando-se o conceito de funil
de vendas ou pipeline, alcangando
resultados consistentes quanto o
alcance das metas de volume e
margens de vendas.

- MARKETING DIGITAL - Passamos a
gerar leads através de um plano de
comunicacdo digital, elaborado
pela agéncia parceira da llummini, a
“Comunicacao Encantada”, adotan-
do o que ha de mais moderno em
termos de comunicagao digital e
utilizando todas as redes sociais que
possam gerar negocios para a

empresa.

Encanteda

. COMUNICACAO - Tendo como
objetivo suportar o plano estratégi-
co do negocio, elaboramos um
plano de comunicagao estruturado
e especifico para cada canal e publi-

co-alvo, sugerindo a criacdo de
varios elementos de comunicacao
para promover o aumento da
lembranca de marca junto aos mer-

cados-alvo.
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- INTELIGENCIA DE MERCADO -
Estruturamos o acompanhamento
dos principais indicadores e movi-
mentos de mercado, tais como
mudangas macro e microeconémi-
cas, na legislacdo, em produtos

movimento da
Tudo
como objetivo manter

inovadores e

concorréncia. isso tendo
toda a
lideranca da empresa atenta para
eventuais oportunidades ou amea-
cas externas que possam impactar
os negocios. Normalmente estas
informagdes sao compartilhadas
com toda a equipe durante as

reunides trimestrais.

GOVERNANCA COMERCIAL -
Contribuimos para a definicao dos
indicadores  de  desempenho
comercial (KPI), apuracao dos resul-
tados, elaboracao de relatorios e
dashboards, definicdo do formato
das reunides semanais, mensais e
trimestrais, sempre com o objetivo
de atingir os resultados comerciais
planejados através do orcamento

anual da companhia.

PRINCIPAIS RESULTADOS
ALCANCADOS

Ao longo da implantagdo deste
trabalho, destacamos algumas das




principais conquistas alcangadas
pelos times comerciais:
- Atingimento das metas de vendas.
- Atingimento das metas de pros-
peccao.

Aumento do ticket médio de
vendas.
- Aumento das margens devido a
melhor identificacdo e gerencia-
mento das oportunidades através
do monitoramento do funil de
vendas.
- Aumento da taxa de conversao das
propostas elaboradas.

- Dominio e controle das informa-

¢bes de clientes e negocios através
do uso do CRM.
- Aumento do valor percebido pelos

clientes decorrente do melhor
servico prestado pela equipe
comercial, agora apoiada pela

ferramenta CRM.
- Aumento do engajamento e capa-
citacao da equipe comercial.
Reducdo de custo comercial
devido a melhor gestao de todos os
recursos.
Descentralizacdo da gestao
comercial através de estruturacao
da equipe.

Entre os nossos clientes que ja
fizeram ou estao fazendo uso de
todas as ferramentas acima apre-
sentadas, podemos citar: Cinex
(cinex.com.br), Talentus Esquadrias
ltefal

fal.com.br), Alubras (alubras.com) e

(talentus.com.br), (www.ite-

Artalum (artalum.com.br).

Artigo publicado originalmente em Julho de
2023 na Revista Contramarco.




