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Como obter a maxima
produtividade na area de vendas ?

Esta € a pergunta feita pela maioria dos
gestores de negocios no dia-a-dia das
empresas.

Mas quais sao os verdadeiros problemas ?
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AS principais demandas das equipes de vendas podem
ser classificadas em dois niveis: estratégicos e
operacionais. Confira abaixo alguns exemplos;
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 Auséncia de segmentagao ou
segmentacao errada da base de
clientes

« Definicao incorreta do canal de
vendas

» Falta de padrao em Politicas
comerciais

« Ineficiéncia de pos venda reduzindo
as expectativas de recompra

« Politicas de incentivo aos
vendedores com baixa efetividade
e/ou em desarmonia com as metas

« Tamanho e distribuicdo geograéfica

dos territorios

e Falhas nos processos de faturamento
e entrega dos produtos vendidos

» Auséncia ou falha nos indicadores
de desempenho

« Baixa sinergia entre equipe de
vendas e as areas de suporte

« Falta de acuracidade nas previsdes

Operacionais

de vendas

« Inexisténcia de historico comercial
do cliente

» Trabalho em grupo e ndo em equipe
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Antes de avancar, é EGC
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necessario alinharmos qual z
a dinamica da area de (
vendas de qualquer empresa. Pllicl

,
!stratégia

Sao cinco os “atores” envolvidos na dinamica de vendas de qualquer companhia,
indiferente do tamanho da empresa e do segmento de negdcios em que ela atua.
Sao eles: Equipe (Pessoas), Lideranca, Processos, Estratégias e Clientes

A interdependéncia entre os “atores” e total. Nao se obtém alta performance se
ocorrer ruptura entre eles.

Eventuais rupturas acontecem, gerando sobrecargas na estrutura. A curto prazo
podem ser sustentadas, mas a medio e longo prazo sao inviaveis na manutencgao
dos resultados e de um ciclo longo de vendas e lucro.



Conceito do Modelo E.G.C.®
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Considerando que o Cliente é o principal
ativo da empresa, deslocamos o0 mesmo

y

para o centro das acoes, consolidando

Equipe Lideranca
assim, a estrutura do método E.G.C.
com os 4 pilares : /%*
Estratégia, Processos, Lideranga e Equipe. CLIENTE
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Equipe

Estratégia
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Fluxo do Modelo E.G.C.
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Lideranca

b e g

. Processos

O fluxo € uma constante e se retroalimenta.

Dentro de um processo de construcdo da area
comercial, iniciaremos sempre pela revisdo da
estratégia (1) evoluindo até a estrutura da

equipe (4).

Mas com o dia-a-dia e a dinamica dos
mercados, nem sempre € possivel reiniciar
cada etapa pela fase 1.

O importante entdo, € estabelecer este fluxo
dentro de um processo de auto controle e
simetria, evitando assim o que chamamos de
sobrecargas e rupturas das estruturas.

Desta forma, chegamos ao modelo E.G.C. ®



Sobrecargas e Rupturas
Impactos na Gestao

Equipes séo formadas por pessoas.
Estas por sua vez, devem possuir 0

perfil alinhado a cultura da empresa, Rupturas na lideranca geram uma
aos processos, ao negocio e a Inseguranca na execucdo dos
equipe. trabalhos pela equipe e

Rupturas na composicéo e no instabilidade nas definicdes e
perfil da equipe, impedem a correta revisdes da estratégia.

= O impacto pode ser minimizado
execucao dos processos e a . L
. ~ - ideranca i
implementacéo das estratégias. Equipe Y pelo grau de maturidade dos

colaboradores e eficiéncia dos

Falhas na viséo e elaboracéo da

processos, mas a longo prazo o
modelo esta comprometido.
CLIENTE
Estratégia - Processos
estratégia, geram baixa competitividade,
perda de foco e consequiente dispersao Auséncia de processos ou processos

da produtividade. A médio e longo prazo falhos dificultam ou inviabilizam a

estes problemas impedem o progresso execucao correta das atividades e

do negocio e das equipes. conseqiientemente a obtencdo dos
resultados por parte da equipe, além de
fragilizar as liderancas.




Veja alguns dos principais componentes a serem mapeados, diagnosticados e desenvolvidos em cada
etapa do processo daimplementacao do ECG.
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ESTRATEGIA

e Desenho, planejamento e
desenvolvimento de
canaisde venda

e Estabelecimento de
politicas comerciais por
canal

e Maximizagdao da
concessao de prazos &
descontos

¢ Segmentacgdo da base de
clientes

* Programas para
incremento do ticket
médio do cliente

e Definigdo do valor de
cada grupo de clientes

e Gestdodociclo de vida
dos clientes - da
Conquista a Retengao

e Definigao de territorios
comerciais

PROCESSO

¢ Definigdo do ciclo de
vendas

* Modelagemdas vendas
+Prospecgao
+ Abordagem
+ Negociagao
+ Fechamento
+ Operacionalizagao Venda
+Pés Venda

¢ Gestdo da base de clientes

* Comunicagdo inter e entre
equipes

¢ Previsdo Vendas

¢ Estabelecimento de
indicadores de
desempenho

¢ Capturadeinformacdo
estratégica no mercado

¢ Analise da concorréncia

LIDERANCA

e Comunicaravisaoe
objetivos da empresa

¢ Desenvolvimento do
"ambiente propicio" a
correta execugao das
estratégias

e Coaching e counseling
como ferramentade
estimulo ao progresso e
desenvolvimento dos
colaboradores

e Gestdodotempo e
defini¢do de prioridades

* Processos de avaliagdo de
desempenho de
colaboradores

* Habilidades de selegdo de
pessoal

¢ Diagnosticando o perfile
momento da equipe

¢ Atendimento as
demandas de capacitagao
& treinamento

¢ Programas de avaliagao
de performance

¢ Alinhamento de
propositos - empresa -
lidere equipes

* Identificando,
desenvolvendo e retendo
os talentos

e Estruturacdo de politica
de premiagdo e
campanhasde incentivoa
equipe de vendas




- “Eac
Estruturacao do Dashboard
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Finalizando a implementacéao do
E.C.G.,seguimos com a construcao de um
painel de controle gerencial através da
Identificacao, implantacdo acompanhamento
dos principais indicadores que sustentem o
resultado da equipe e dos negdcios.




O RESULTADO FINAL DO E.G.C. SERA SEMPRE O
INCREMENTO DA EFICACIA COMERCIAL ATRAVES DO
ALINHAMENTO DOS QUATRO FATORES CRITICOS

— ESTRATEGIA, LIDERANCA, PROCESSOS E EQUIPE -

EVITANDO DESTA FORMA, QUE OCORRAM RUPTURAS E
SOBRECARGAS EM QUAISQUER DESTES PONTOS
PERMITINDO QUE O FLUXO DE VENDA MANTENHA-SE
EXCLUSIVAMENTE FOCADO NA CONQUISTA DOS
RESULTADOS




NAO IMPORTA O TAMANHO OU O NEGOCIO DA SUA EMPRESA !
FACA CONTATO CONOSCO E CONTRATE O

PROGRAMA E.G.C.® PARA SUA EMPRESA !

www.dmvnegocios.com.br

projetos@dmvnegocios.com.br

DOUTETURA DE NEGOCIOS E G C
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