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A Gestao Agil de Vendas
Abrange as atividades
necessarias para obter sucesso
nas vendas em uma sequéncia

de seis etapas 1

Mapear o
cenario do Levantar as
cliente oportunidades

6
Concluir e 7 3
monitorar
Analisar as
necessidades

5
: 4
Negociar e
fechar o Identificar
acordo Solugdes

Construir
relacionamentos






SWOT

OPORTUNIDADES opportunities AMEACAS
threats

- AUMENTO DE
MKT SHARE

PONTOS FORTES PONTOS FRACOS
strenghts weakness




CROSS SWOT

OPORTUNIDADES OPORTUNIDADES
VS. PONTOS FORTES VS. PONTOS FRACOS

- AUMENTO DE
+$

MKT SHARE

AMEACAS VS. AMEACAS VS.
PONTOS FORTES PONTOS FRACOS




CROSS SWOT

PONTOS FORTES PONTOS FRACOS
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Treinar vendedores

Vender em outras regioes

~ MKT SHARE

2]
L
Q
<
a
<
-
-
o
o
o
o

Contratar mais vendedores

AMEACAS




w Um Olhar Estrategico




Concorrencia
Fornecedores
Acionistas
Clientes
Parceiros
Colaboradores







Mattriz de Anseiff em Vendas

e~
t—1;) PRODUTOS ATUAIS @ NOVOS PRODUTOS
AL

1. Estratégia de 3. Estratégia de
Mercados penetracao no desenvolvimento

atuais mercado de produtos

2. Estratégia de (Estratégia de
desenvolvimento diversificacdo)
de mercados

Novos
mercados




#1. TUNEL DO TEMPO
CLIENTES

Passado 10 anos Presente Futuro 2 anos




#1. TUNEL DO TEMPO
PRODUTOS E SERVICOS

Passado Presente Futuro




#1. TUNEL DO TEMPO
CONCORRENCIA

Passado Presente Futuro




Entendendo
Necessidades

1

° 2
e Desejos
cenario do Levantar as
cliente oportunidades
6
Concluir e 3
monitorar .
Analisar as
necessidades
5
: 4
Negociar e
fechar o Identificar
acordo Solugdes
Construir

relacionamentos






Das Estrategias as Ac¢oes de Resultado



VAR PESO ESC| V.EE |PESO|/ESC| V.E |PESO| ESC| V.E | peso | Esc | VE
PONTUALIDADE | 0,35 3 1,05 (0,20 4 o080 0,22 4 | 0,88
ROTA 0,20 3 060 (0,45 3 | 045 | 017 | 2 | 0,34
TARIFA 0,05 | 2 010 (040 | 2 | 0,20 | 0,21| 3 | 0,63
HORARIOS 0,25 4 1,00 0,25 4 | 100 0,200 4 | 0,80
CONFORTO 0,10 | 3 030 (009 2 | 018 | 014 | 2 | 0,28
SERV BORDO 0,03 3 009 (008 1 | 008 | 0,03| 4 | 0,03
MILHAS 0,02 | 1 002 (013 3 | 039 | 0,03| 1 | 0,03
TOTAL 1,00 3,16 1,00 3,10 | 1,00 2,99 | o000 0,00
VAR PESO ESC| V.EE |PESO|/ESC| V.E |PESO|ESC| V.E | pEso | Esc | VE
PONTUALIDADE | 0,30, 4 1,20 (0,25 3 | 0,75 0,22 | 2 | 0,44
ROTA 0,10 | 2 020 | 0,30/ 2 | o060 | 0,25 3 | 0,75
TARIFA 0,20 1 020 | 013 3 | 039 | 013 2 | 0,26
HORARIOS 0,15 3 045 (0,16 2 | 032 | 0,20/ 3 | 0,60
CONFORTO 011 | 3 033 | 010, 1 | 0,10 | 0,05 1 | 0,05
SERV BORDO 0,04 | 2 0,08 | 003 1 | 003|010 1 | 0,10
MILHAS 0,10 | 3 0,30 | 0,03| 2 | 0,06 0,05 2 0,10
TOTAL 1,00 2,76 1,00 2,25 | 1,00 2,30 0,00 0,00




Ofertas de mercado / curva de valor

Ofertas
de Mercado

A

4

Produto
Mais Adequado

3
2

Produto A
Produto B
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Valorizadas




LATAM
2,84
AZUL
2,84
| | | | | | > VC
CONFORTO  HORARIOS ~ SERV.BORDO | MILHAS TARIFA  PONTUALIDADE
5% 5% 15% 18% 25% 30% 73%







Matriz de Influéncia

Priorizar Taticas de Relacionamento

Prioridade 2 Prioridade 1

Tente Conquistar o mais
persistentemente rapido possivel
persuadi-lo

individualmente

Influéncia
da pessoa
na tomada
de decisao

Prioridade 3
Mantenha-o
informado

Prioridade 4

Mantenha-o

informado nao se

impressione com Negativa Positiva

a resisténcia

Atitude frente a SUA EMPRESA










