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2013 = 27 Anos de Consultoria 

REFERÊNCIAS:  

COCA-COLA, LOJAS COLOMBO, DOCOL, CECRISA, AGRALE,  … 

CEMAR LEGRAND, GAROTO, KRAFT FOODS, CITROEN, TAURUS,… 

SEARA, BUNGE, MIOLO, VOTORANTIN, ROSSI, MATTE LEÃO, ARVY, … 

CLARO, CITIBANK, ZAFFARI, STARRET, AGCO, HERVAL, TODESCHINI,  … 

TRAMONTINA, BUDDEMAYER, ELECTROLUX, TUPER, SALFER, JAN, … 

WEG, O BOTICÁRIO, CERESER, INSINUANTE, AKEO, DICAVE, RANDON, … 

GRENDENE, TIGRE, PICCADILLY, AREZZO, EIFEL CITROEN, NIKE, CISER, … 

IGUATEMI, MARCOPOLO, VOLVO, TUMELERO, FORD, CAPITAL JOY, … 

CINEX, CARRARO, LUNENDER, DUDALINA, TAQI, RBS, MALWEE, … 

 

Dentre 800 organizações 



 

REFLEXÕES INICIAIS 



“O bom ao 
trocar idéias 

é não sair 
perdendo.” 

Mário Quintana  

 

 

 
 

 





Diferença entre 

SABEDORIA =  

EXPERIÊNCIA DE SER 

CONHECIMENTO = 
 DOMÍNIO DAS RAZÕES  

(Além do 3° Porquê...) 

 



 

ANÁLISE DO MERCADO 
PARTE 1 



QUESTÕES  
IMPORTANTES: 
 

 
1. O que está acontecendo 
  
 com o mercado HOJE ? 
 
 
 
2. O que podemos esperar 
   
 no FUTURO? 



PASSADO 
DE ONDE VIEMOS... 

FUTURO 
QUE NOS AGUARDA... 



                   2005 

 

CLASSE A+B = 26.420.000 

 

 

   CLASSE C = 62.700.000 

 

 

CLASSE D+E = 92.937.000  



TAXA DE CRESCIMENTO DA RENDA DISPONÍVEL: AUMENTO DE 46% EM 2011 

 

  

                 2010 

 

 

CLASSE A+B = 42.196.000   (+16.000.000) 

 

CLASSE C = 101.652.000 

 

CLASSE D+E = 48.000.000 





BOMBARDEIO NO MERCADO 

Num dia comum, das 7h00 às 22h00...  

 = 2500 estímulos ! 

 = “ É muita gente querendo meu $$$ !!! “ 
 

- Insensibilidade ao estímulo e aos diferenciais 

- Decisão por impulso + próxima da compra 

- Desconhece o posicionamento 

- Perversão no raciocínio 

 

 



TENDÊNCIA DE MERCADO:  

MULHERIZAÇÃO & INFANTILIZAÇÃO 

   25% dos empresários. 
  55,6% das vagas na universidade. 
  52% dos médicos. 
  52% do eleitorado. 
  35% das vendas da Mercedes no Brasil. 
  48% dos trabalhadores. 
  46% dos cartões de créditos do país = R$ 32,4 bilhões.  
  29% dos chefes de família. 
  40% das vendas de carros novos. 
  75% dos casos consultada na compra do imóvel. 









0 





 O QUE PERCEBEMOS DO CLIENTE: 

   - PESSOAS MUDARAM SEUS HÁBITOS 

   - SÃO MAIS CONECTADAS E TEM MAIS OPÇÕES 

   - BUSCAM MAIS INFORMAÇÕES PRÉVIAS 

   - AS EMPRESAS EVOLUIRAM NA VENDA 

  PORTANTO: O (MEU) MODELO DE VENDAS &  

  ATENDIMENTO PRECISA MUDAR PARA 

  GARANTIR OS RESULTADOS ESPERADOS... 

 



REALIDADE de MERCADO: 
 Competição agressiva  
 incertezas e mudanças rápidas 
 Muitos concorrentes 
 Excesso de oferta 
 Maior custo para competir 
 Produtos parecidos 
 Critério no consumo 
 Redução da disponibilidade de renda 
 Cenários complexos 
 Recessão cíclica 
 Política econômica difusa 
 Discurso de crise 
 Apagão de competências    ... 
 
 



QUESTÕES URGENTES: 
O que a Empresa pode fazer  
para amenizar os efeitos deste 
cenário e VENCER? 
Quais as grandes demandas? 
Quais os caminhos? 





MAPA RACIONAL DO SUCESSO: 
 CRISE COMPETITIVIDADE 

DESAFIO: VENDER 

 

 

   

  MAIS  
  MELHOR 
  SEMPRE 
  ALÉM DOS OUTROS 



SUCESSO NO FUTURO: 

ATUAÇÃO CONSULTIVA 
 
1. Capturar \ Entender Clientes               
2. Apresentar Propostas Convincentes 
3. Negociar \ Persuadir \ Consumar 
4. Reter  \  Desenvolver Clientes 
5. Garantir RESULTADOS 
 

 
 



 

CAMINHOS & ATUAÇÃO 
PARTE 2 



BI_PAINEL DE 
CONTROLE 

GESTÃO 
SEGMENTADA 
DA CARTEIRA 

E PROSPECÇÃO 

REMUNERAÇÃO 

PREMIAÇÕES 

AGENDA 

GERENCIAL 

GESTÃO DA 

EQUIPE CAMPANHAS 

RANKING 

AÇÃO PONTUAL 

(CONVENÇÕES) 

FORMAÇÃO 

CONTINUA 

ESTRUTURA, 
PERFIL & 

AVALIAÇÃO 

MODELO DE 

 EXECUÇÃO 

ANÁLISE DE 

 EXECUÇÃO 

PESQUISA 

QUALI 

QUANTI 

Análise do histórico e performance de Incentivo Formulação da Mecânica e Matriz Criativa Instrumentos de Mobilização, Celebração e ComunicaçãoConvenções / Reuniões de Vendas

Plano de Desenvolvimento Individual  CoachingTreinamento “ Marketing Básico “Desenvolvimento de Habilidades de NegociaçãoDisseminação do PVI  Pesquisa de Mercado, Decisão e Processo de Compra Imersão e Diagnóstico Comercial:Estrutura, Performance (ProdutoXRegião), Rotinas, Mkt, Planejamento EstratégicoBenchmarkingAnálise da Matriz de ConcorrênciaPesquisa em Campo (Visitas – FV)Cobertura, Ativação, Positivação,  Políticas Comls., Gestão da CarteiraManual de Rotinas Operacionais Padrão de Vendas InteligentesPadrão de AtendimentoElaboração do Perfil da Equipe de VendasManual de Captação de TalentosAvaliação Performance e Competências

Instrumentos de Gestão & Controle Treinamento “ Liderança de Equipes ” Rotinas Gerenciais e de Liderança Indicadores Gerenciais de Desempenho – Plano de Metas Gestão Acompanhada Análise do histórico e performance de Incentivo Formulação da Mecânica e Matriz Criativa Instrumentos de Mobilização, Celebração e ComunicaçãoConvenções / Reuniões de Vendas

ATITUDE SISTEMA 

GESTÃO INCENTIVO 

 
P  R  O  J  E  T  O 

Inteligência 
Competitiva 

 



 

ASSESSMENT FV BRASIL 

8.500 FV  =  200 SEGTOS 

 50% INFRADOTADOS 

 30% INFERIOR 

 14% MEDIANOS   

 5% SUPERIOR 

 1% SUPRADOTADOS 

 

x   IQV 



 
FATORES CRÍTICOS DE SUCESSO:  

  70% = Falta Atitude 

  30%  = Outros Fatores ($+tec) 
  

ALGO + =  3 X  

100% Atitude 



ABORDAGEM 

AFETIVA 

 
EMOCIONAL 

ARTESANAL 

PESSOAL 

 

ABORDAGEM 

TÉCNICA 

 

 
RACIONAL 

ESTRATÉGICA 

ORGANIZACIONAL 

N
ÍV

EL
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M
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X

ID
A

D
E 

ESSÊNCIA DE 
VENDAS 

LINHAS DE ABORDAGEM E EXECUÇÃO 
EX

EC
U

Ç
Ã

O
 

EX
C

ELEN
TE 



A  ESSÊNCIA DE VENDAS 

 
 

PROS- 

PECÇÃO 

GESTÃO 

CARTEIRA 

CLIENTES  

CONTORNO 

DE 

OBJEÇÕES 

ABORDAGEM 

PERSUASIVA 

PLANEJAR   A 

TAXA DE 

CONVERSÃO 

EXCELÊNCIA NA EXECUÇÃO DE VENDAS 



 

EXECUÇÃO DE SUCESSO 
PARTE 3 



A  ESSÊNCIA DE VENDAS 

 
 

PROS- 

PECÇÃO 

GESTÃO 

CARTEIRA 

CLIENTES  

CONTORNO 

DE 

OBJEÇÕES 

ABORDAGEM 

PERSUASIVA 

PLANEJAR   A 

TAXA DE 

CONVERSÃO 



 

TAXA DE CONVERSÃO: 

Meta: $ 1.000.000,00 

TxC Fechamento/Proposta: 20% 

Meta Propostas: $ 5.000.000,00 

TxC $/Proposta: $ 100.000,00 

Meta Propostas: 50 

TxC Contato/Proposta: 50% 

Meta Contatos: 100 

 



A  ESSÊNCIA DO SUCESSO 

 
 

PROS- 

PECÇÃO 

GESTÃO 

CARTEIRA 

CLIENTES  

CONTORNO 

DE 

OBJEÇÕES 

ABORDAGEM 

PERSUASIVA 

PLANEJAR   A 

TAXA DE 

CONVERSÃO 



 

TAXA DE CONVERSÃO: 
EXEMPLO (Setor Imobiliário) 

Meta: $ 6.000.000,00 \ ano 

TxC Fechamento/Proposta: 10% 

Meta de Propostas: R$ 60.000.000,00 

Média $/Proposta: $ 150.000,00 

Meta Nº de Propostas: 400 

TxC Contato/Proposta: 30% 

Meta Nº de Contatos: 1.333 

 



Tendência Numérica  -  Exemplo 

PLANEJAMENTO COMERCIAL 

  Meta mensal é de 3.800 unidades 

  O mês tem 25 dias úteis e já trabalhamos 5 dias  

  Você já vendeu 700 unidades 

 1. Qual é a tendência de fechamento do mês? 

 2. Qual é a nova meta projetada? 



PARTE 1: ENTENDER O COMPORTAMENTO 

A  ESSÊNCIA DE VENDAS 

 
 

PROS- 

PECÇÃO 

GESTÃO 

CARTEIRA 

CLIENTES  

CONTORNO 

DE 

OBJEÇÕES 

ABORDAGEM 

PERSUASIVA 

PLANEJAR   A 

TAXA DE 

CONVERSÃO 

“MATA-MATA” 

PROCESSO DE NEGOCIAÇÃO 

PARTE 2: ENTENDER O PROCESSO 



PARTE 1: ENTENDER O CLIENTE 

A  ESSÊNCIA DE VENDAS 

 
 

PROS- 

PECÇÃO 

GESTÃO 

CARTEIRA 

CLIENTES  

CONTORNO 

DE 

OBJEÇÕES 

ABORDAGEM 

PERSUASIVA 

PLANEJAR   A 

TAXA DE 

CONVERSÃO 

“PENSA MAIS” 

PROCESSO DE 

GESTÃO 

PARTE 2: EVOLUIR NO RELACIONAMENTO 



A  ESSÊNCIA DA ATITUDE DE SUCESSO 

 
 

PROS- 

PECÇÃO 

GESTÃO 

CARTEIRA 

CLIENTES  

CONTORNO 

DE 

OBJEÇÕES 

ABORDAGEM 

PERSUASIVA 

PLANEJAR   A 

TAXA DE 

CONVERSÃO 

EXCELÊNCIA NA 

EXECUÇÃO DE MERCADO 

= AGENDA DE SUCESSO 



 

MENSAGEM FINAL 





51  3328.5454 
51  9271.1500 

 
clovis @ allcon.com.br 

www . allcon . com . b r 


