2011: O que nao pode faltar nos planos de gestao?

Abraham Shapiro lista seis pontos cruciais para a gestdo da sua empresa em 20

Hora dos planos. Uma onda de duvidas provem do cenario de guerra cambial que toma espaco na
economia

Uma primeira dica para o autocontrole psicolégico: Entusiasmo moderado. Evite impetos de confianca
ou de garantias. O risco aumentou demais

Quero compartilhar alguns conselhos praticos que podem ser colocados em pratica no préximo ano
Sao dicas abstraidas de um ano intenso de consultoria em vendas e marketing a empresas de seis
diferentes segmentos de negdcios, com faturamento entre US$ 10 milhGes a 900 milhdes/ano
Seguem as dicas

1. Dados de mercado

Cuidado com planos que ignorem a real situacao do mercado e a concorréncia

Conheca as verdadeiras condicbes que possibilitam aos seus concorrentes praticar melhores precos
que os seus. Vocé pode estar sendo engolido pela simplicidade e agilidade com que eles abordam o
mercado. Perguntas que ajudam

« O que ha de fato?
« Eficiéncia maior e, por isso, custos menores”?
* Comunicacao melhor?

* Treinamento da forca de vendas mais eficaz

4. Servicos

Produtos que dependem de customizagéo ou de instalacdo no local do uso exigem servicos
impecaveis e procedimentados

Quando o cliente percebe que as coisas vao mal durante a fase de entrega, o conceito da marca e do
produto que foram desenvolvidos durante o processo da venda comeca a perder valor exponencial-
mente. De nada adiantara ter uma equipe de vendas bem treinada e habilitada para persuadir o cliente
potencial se os servicos e a pontualidade ndo corresponderem ao discurso e a comunicacao de
marketing. Soara como propaganda enganosa ou bla-bla-bla de vendedor fajuto

Esta é a razdo porque uma decente e respeitavel estrutura de pos-venda carece de receber recursos
em igual nivel que desenvolvimento de produtos, producdo e marketing. Se a entrega néo for
compativel ao valor do produto e a expectativa do cliente, tudo sera automaticamente depreciado a
patamares decepcionantes

2. Valor de produtos

Olhe criticamente as suas vendas. Enquanto vocé valoriza demais itens que nao saoc — e jamais serao
— valorizados pelos clientes, a concorréncia ja tem propostas mais faceis de serem assimiladas e
vendidas. Produtos incrementados com atributos que nao geram preferéncia em ninguém, exceto em
VvOCEé, sa0 virus que comprometerdo a saude de sua empresa. Os seus sonhos ou visdes dificimente
refletem a escolha dos clientes

3. Forca de vendas

Quem diz @ Tom Peters: "Seus vendedores devem conhecer mais do que o diabo 0 que estio
vendendo”. Se a forca de vendas néo esta capacitada para levar a mensagem do produto, ela s6
levara prego

Vocé tem problema com vendedores que so tiram pedidos?

Manté-los sera o meio mais rapido para arruinar seus negocios
Minha orientacdo: eles sdo tdo confiaveis para fazer bons negocios quanto um bébado atravessando

dois arranha-céus equilibrando-se numa corda. Desfaca-se deles a qualquer custo. Transfira para a
concorréncia a sua ruina potencial

5. Satisfacao do cliente

A pesquisa de satisfacdo representa um elemento fundamental nesta sequéncia de virtudes. Conheca
a satisfacdo do seu cliente e vocé tera 0 mais fantastico indicador dos fatores que mais pesam na visao
do seu produto e servicos

Indico 0 método proposto por Freddy Reichheld em seu livro “A pergunta definitiva”, o qual ja tive o
prazer de implantar em varias empresas e ratificar seus efeitos positivos

6. Conhecimento e estudo

Dizem que Napoledo Bonaparte nunca fez nenhuma inovacio na area militar, mesmo tendo sido o
maior fenémeno em dominio territorial de todos os tempos. Li que ele estudou em detalhes as
campanhas vencedoras de grandes generais que atuaram antes dele — com especial atencédo sobre
Alexandre, o Grande

Napoledo os imitou, mas sempre com uma nova combinagdo que se encaixasse exatamente na
presente situacdo. Colocava seu exército em movimento sem qualquer destino em particular, até que

via, como num relampago, a chance de vencer a batalha. O local e a hora eram completamente
imprevisiveis, e ele mais vezes se desviou de batalhas do que as enfrentou

Estratégia, assim, consiste em estudar uma situagdo particular e na determinagdo dos meios como se
empregar os recursos disponiveis para se atingir o objetivo desejado desta situacéo

Nao é de admirar que os inimigos de Napole&o lutavam tanto para descobrir como ele conseguia tédo
grandes e ageis feitos. Achavam tratar-se de um segredo magico. Mal sabiam que nada era mistica
mas pratico demais. Em uma so6 palavra? Estudo. Muito estudo
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