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COMPETITIVIDADE:
OU VOCE TEM OU DESAPARECE.

COMO FORAM OTIMAS. JA AS EU SET, EU SEL. JA ATNDA MALS AGORA QUE
AS FERIAS SUAS .. PROMETT PRA MINHA AS COISAS PARECEM
ESPOSA QUE VOU TIRAR| | ESTAR INDO MUUUULTO
UNS QUINZE DIAS BEM. OLHA SO ESSA
JUNTO COM ELA E SALAI
A MOLECADA.

REALMENTE FICOU MELHOR, ANDO

ATE ATENDENDO ALGUNS CLIENTES
AQUT. SABE COMO E? PRECISO
PASSAR UMA BOA TMPRESSAD
BA EMPRESA.E DO
JEITO QUE

E O PESSOAL?
COMO ESTA?




O PEDREIRA ATE HOJE NAO ACHOU
NENHUM PARENTE NAS REMESSAS DE
MATERIAS-PRIMAS. TAMBEM, SE VIER

OUTRO PRA CA ELE BOTA
PRA CORRER

O BOLHA ESTA CAPRICHANDO NO
ACABAMENTO DAS PECAS. E CA
ENTRE NOS DEIXANDO O

CHEFE DA FABRICA

DOIDINHO.

O MASSA E O MAIS
DIVERTIDO. PASSOU
ALGUMS DIAS, ELE
ROTACIONA O ESTOQUE
DE CIMENTO E NAO QUER
MEM SABER.

A LUCT, BOM,
ESSA NAD PARA, JA FOI

TAR
O VAZADD NAD VISITAR CLIENTE HOJE CEDO.

DEIXA ENTRAR NADA
AGQUI SEM ANTES
CALCULAR OS CUSTOS.
ESTA AJUDANDO
MULITO O PESSOAL
DE COMPRAS,

MEs s Mo 5




A FLAVINHA ESTA SE
SATMNDO UMA EXCELENTE
SECRETARIA. E O SEU
MAMOEL DA PORTARTA
COLOCOU ORDEM NO ENTRA

FORA A FABRICA JUVENAL COMO MUDOU. VOCE FEZ QUASE TUDO O QUE
A GENTE COMBINOU, DET UM PULO LA EMBAIXO E VI QUE VOCE COBRIU A
FABRICA, CONSTRUIU AS BAIAS DENTRO DAS ESPECIFICACOES,
PAVIMENTOU AS VIAS DE TRABALHO. FEZ ATE UMA CAMARA DE CURA.

E SAL OLHA RAPAZ. ACHO
QUE MINHAS TAO
SOMHADAS FERTAS

VAO ACONTECER
MESMO.

MAS ATNDA FALTA MULTO.
PRECISO ACERTAR MELHOR A
EXPEDICAC E REFORMAR A
FRENTE DA EMPRESA.

UE? MAS VOCE PINTOU A
FACHADRA, FICOU BEM
BOMITA,

Af E QUE ESTA A DIFERENCA.
SABE 05 CURSOS QUE
RECOMEMDET A LUCT? POTIS E,
APROVEITEL E FIZ TAMBEM,
E DESCOBRT UM MONTE BE
COLSAS. INCLUSIVE QUE O
NEGOCIO E INVESTIR
NO MARKETING.

MAS VOCE E MARKETEIRO DE
LOMGA DATA. SABE VENDER,

SE PROMOVER, INCENTIVAR
A EQUIPE.

SO QUE A COISA NAO
PARA POR AT HOTE MELHORET]
MEUS CONHECIMENTOS,

POR ISS0 MANDOU GRAVAR
O LOGOTIPO EM BATXO RELEVO
NUMA ESCULTURA EM CONCRETO,
RELACIOMANDO O MOME DA
[EMPRESA COM UMA OBRA-DE-ARTE
ACERTEL?

EM CHETOI QUERD QUE AS
PESSOAS SAIBAM QUE TUDO O
QUE PRODUZIMOS E BEM FEITO.
AFTMNAL, A EMPRESA NAO CHAMA
CIMENTO & ARTE A TOA.

il

ENTAO, J4 QUE VOCE APRENDEU
TANTO, DIVIDA IS50 COM
A GENTE.

JA. VAMOS VER
AGORA COMD GANHAR

COMPETITIVIDADE, PRA
MANTER SUA EMPRESA NO
MERCADO.




MARKETING E MUITO MAIS QUE PUBLICIDADE.

ala-se muito sobre marketing, mas nem sempre de Trocando em miudos, marketing € um conjunto de ag¢des
Fuma forma precisa. Geralmente, as pessoas o que visam facilitar as relagdes de troca, de compra e venda
entendem como sendo apenas a publicidade, a parte de produtos e servigos, garantindo a sua continuidade.
mais visivel de todo o processo. Porém, o marketing é Portanto, tudo o que a empresa planeja, produz e para
muito mais do que isso. quem produz faz parte do composto de marketing.
Praca

Vendas e
Pos-Vendas

Ponto de Venda

Canal de Venda
- \

Concornmenci Composto de Produto
( oncorre Coj """"" Marketing [~ " T T 777" Servico
J

Promoc¢do ou
Comunicag¢do
de Marketing

1
[ Identidade j

[ Pub”cidgde}_’. _____ 'I"""""'I __________ I_____\___{Rl\/lmrke’ﬂr\gde
’ \

. . elacionamento
’ \
Mkt Direto Promocdo Feiras e
de Vendas Eventos

Para sua empresa conseguir uma boa performance no mercado, vocé tem que estar atento a todos os pontos desse
composto, como veremos a seguir.




PRECO: SUA MARCA CADA VEZ MAIS COMPETITIVA.

preco é formado a partir de varios fatores.
OPrimeiramente, deve-se considerar os custos

internos da sua empresa acrescidos da margem de
lucro que deseja, itens a serem discutidos mais adiante.
Agora, o importante é vocé pensar o seguinte: “a partir dos
meus custos, quanto devo cobrar pelo que vendo?” “Qual
0 preco que o mercado pratica?” “Quanto meu publico esta
disposto a pagar?”

Veja bem, muitas empresas, antes de precificar seus produtos,
fazem o correto: olham o mercado, sentem como anda a
média dos pregos, ajustam seus custos para tentar se igualar
ou bater as condigdes apresentadas pelos concorrentes
diretos. Somente com esses ajustes sua empresa sera
competitiva. E ca entre nés, baixar custos é fundamental. A
tendéncia atual € produzir cada vez melhor e mais barato.
Justificar que o seu prego é maior porque sua qualidade é

superior ndo procede. Qualidade é uma caracteristica do
produto e nem por isso ele deve custar os olhos da cara. O
que o consumidor quer & comprar algo que o satisfaga,
pagando menos.

Acima de tudo, cuidado ao ajustar seus pregos. Muitas
vezes vocé vende com prejuizo, pois nao sabe exatamente
quais sao seus custos e a margem a ser aplicada. Agindo
assim, sua empresa podera ter vida curta, pois o que ela
comercializa ndo é suficiente para pagar suas contas. Fora
isso, o pre¢o de venda tem que ser justo. Justo para vocé
e o0 consumidor. Entrar em uma guerra de precos, dando
descontos maiores que os possiveis, deprecia sua marca.
Por isso, no capitulo sobre Comunicagao, vamos falar em
como melhorar sua imagem perante os clientes, tornando
seu produto desejado. S6 assim vocé consegue manter
uma relagao entre qualidade e preco boa para os dois lados.

QUER DIFER QUE AQ BATXARMOS OS5
CUSTOS DE PRODUCAD COMO

SEM DUVIDA. HOJE PRODUZIMOS
MALS BARATO E, PORTANTO, TEMOS

CORTAR CUSTOS NAC E TIRAR O || € coLOCAR, TAMBEM, UMA
FIZEMOS, RESCLVEMOS UM PROBLEMA | CAFEZINHO DO PESSOAL, NEM
BE MAREETIMG?

PIORAR A REFEICAQ. E AGTR COM
INTELIGENCTA, BUSCANDO O
MELHOR FORMECIMENTO MAS

COMDICOES DE PRATICAR LM MD E%:fésﬂ :é;c?:g .
qu MATS EM CONTA, & -
bE FIZEMOS EM RELACAD

A PRODUCAD.

CENTRAL DE COMNCRETO, UMA
BETOMEIRA VERTICAL

OLHA BINIZ, JA ME
INFORMET SOBRE LINHAS DE CREDITO,

JA JA O BIMHEIRO SAT E AT COMPRO
ESSES EQUIPAMENTOS,

REALMENTE NAD COMSIGO FINANCIAR DO BOLSO
TODAS AS MUDANCAS QUE A GENTE PLAMETOU. MAS,




PRECO: SUA MARCA CADA VEZ MAIS COMPETITIVA.

JA PENSOU A ECONOMIA?

o . . B AINDA MAIS PORQUE LEVEL
SEUI “E‘:E - ﬂ'm"“ﬂ s UM PLANO DE NEGOCIOS

PARA CREDITO,
T - ARA O PESSOAL DO

ELES ADORARAM,

vOCE ABRIU 05 NEGOCIOS
DA EMPRESA PRO BANCO?

E LOGICO. NA INSTITUICAO DE CREDITO ONDE FUT
COMVERSAR SOBRE O FINANCIAMENTO DAS MAQUINAS,
LEVEI TODOS OS5 INDICADORES DA EMPRESA, MOSTRANDO
QUE TEMOS CAPACTDADE DE CRESCER E HONRAR A DEVIDA.
IS50 ME DA UMA ENORME VANTAGEM PRA CONQUISTAR O
FINANCTAMENTO. ALEM DISSO, ELES EXTGEM UMA COMPLETA
DOCUMENTACAQ, PROVANDO QUE O DINHEIRO A SER
EMPRESTADD SERA DESTIMNADO REALMENTE PRA COMPRA

JA PARA OS BANCOS COM

0S5 QUAIS OPERO REGULARMENTE,

LEVEI MEU PLANO DE MEGOCIOS,
MOSTRANDO MEU POTENCIAL COMOD
CLIENTE. QUERO VER, ENTRE ELES, QUATS
TRAQ ME DAR AS MELHORES COMDICOES
E TAXAS PRA TRABALHAR, ENFIM,
QUAL SERA AQUELE QUE IRA APOSTAR NA
CIMENTO & ARTE.

E MESMO. A GENTE 50 ENTRA EM

BANCO PRA RECLAMAR. O NEGOCTIO
E FAZER DELE UM PARCEIRO DOS
NOSS505 NEGOCIOS.

CORRETISSIMO. MAS VAMOS
ANDAR COM A CARRUAGEM, QUE
TEMOS MULITO A APRENDER

SOBRE MARKETIMG.




PRACA, ONDE VOCE GANHA E CRESCE.

praga nao é apenas onde sua empresa esta localizada.

A praga €, antes de mais nada, o lugar onde se

concentram seus clientes. Assim, imagine que vocé
pode produzir em uma localidade e, por exemplo, manter sua
loja em um outro ponto, aproximando seus negdcios do seu
publico. Tudo depende da sua necessidade estratégica e dos
custos envolvidos nessa operagao.

No seu mercado, é corriqueiro que o ponto de vendas se
confunda com a propria fabrica. Muitas empresas como a sua
mantém a loja na frente e o parque fabril atras das dependéncias,
normalmente instalados em vias de acesso movimentadas,
capazes de atrair a atengdo dos consumidores. Uma medida
sensata nos negécios voltados a atender o publico final.

Ja em outras situagbes, como no caso de empresas que
vendem para outras empresas, essa questao do local nao
pesa tanto, pois ndo ha a necessidade de manter um
ponto aberto a visitacdo. Porém, é preciso pensar nos
custos do transporte das mercadorias até os clientes,
entre outros fatores que podem prejudicar ou melhorar a
relacdo com eles, como tempo de entrega, presenca
fisica, facilidade de acesso, e assim por diante.

Ultimamente, muitas empresas tém deslocado suas fabricas
para municipios vizinhos aqueles onde mantém suas lojas.
Com isso, buscam diminuir os custos das instalagoes,
aproveitar vantagens fiscais, mao-de-obra abundante, entre
outras vantagens. O que vocé deve fazer é pensar nessas
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consideracgdes antes de abrir uma nova unidade, mudar ou
permanecer aonde esta. Aparentemente tudo é muito bom,
mas quando colocamos na ponta do lapis a histdria é outra.

Dessa forma, recomendamos que vocé atue em um raio
maximo de 150 quildmetros a partir da sua origem geogréfica.
Nesse perimetro, vocé deve estar bem servido de fornecedores
e funcionarios, além de se posicionar préoximo a seus
clientes e mesmo a outros municipios com capacidade de
consumir seus produtos. Dessa maneira vocé controla
seus custos e aumenta suas possibilidades de ganho.

Por fim, hoje a internet se coloca como um canal de vendas
expressivo. Se bem utilizada, vocé pode continuar produzindo
aonde esta, mas vendendo para todo o pais, € mesmo
colocando sua producdo no exterior. Reflita nisso e plante
novas oportunidades.




SUCESSO DE PUBLICO.

Uma das principais ferramentas do marketing é a
observacdo. E através dela que os produtos
mudam, que as empresas sao capazes de se posicionar
de uma forma inovadora, que os servigos oferecidos sao
criados ou ampliados para atender a necessidades
especificas. Afinal, vocé nao vende o que quer, na verdade
s80 as pessoas que determinam aquilo que desejam consumir.
Empresa que age ao contrario esta com os dias contados.

Por isso, observar seu publico é fundamental. O que ele
quer comprar? Como reage ao atendimento da sua empresa?
O produto o satisfaz? Quais as necessidades que nao
estdo atendidas? Para desvendar essas questdes, as
organizagées em todo o mundo investem muito em
pesquisa, conversam sempre com seus consumidores e,

acima de tudo, sabem escutar. Tudo isso n&o apenas para
atender o publico hoje, mas procurando entender o que ele
precisara amanha.

Resumindo, o publico quer atencao. E quer mais, que vocé
mude com ele. Nado adianta ouvir uma sugestdo ou
reclamacdo e nao dar um retorno, alterando aspectos
falhos, ou mesmo deixando de pesar a viabilidade de uma
excelente idéia. Vocé sabe, nem sempre o cliente tem
razdo. Mas facga tudo para mostrar que compreendeu seus
motivos. Agindo assim, vocé contorna situagoes dificeis sem
colocar um ponto final no relacionamento.

Se na teoria a coisa funciona, vejamos, na pratica, como
alcancar esses objetivos.
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SUCESSO DE PUBLICO.

Consumidor Final

 E o tipo de publico que compra direto de vocé. Suas
necessidades de consumo s&o, normalmente, emocionais.
Um vaso para casa, uma pega para decorar o jardim, uma
cerca para proteger o sitio, enfim, a pessoa que entra na
sua loja esta realizando um sonho, portanto, sonhe com ela.
Fale o que ela quer ouvir. Envolva a venda em uma atmosfera
positiva. E ndo tenha pressa. Mostre-se parceiro do sonho
dos seus consumidores, aquele que vai ajudar a realiza-lo
em todos os detalhes.

* Tente identificar quem influencia e quem decide a compra.
Use um discurso adequado a cada um deles. O influenciador
€ aquele que sente a necessidade do bem, que pesquisa,
que escolhe. O decisor é aquele que da a palavra final, que
fecha o negécio, interessando-se pelo prego e as condigdes
de pagamento. Cada um deles exige uma abordagem
diferente. Agora, se um uUnico consumidor reunir essas
duas caracteristicas, comece por encanta-lo a respeito da
qualidade, beleza ou durabilidade do que esta ofertando e
depois passe para o fechamento do negécio. Tente n&o falar
em numeros antes da pessoa namorar e se apaixonar pelo
que vocé tem a oferecer. Comentar sobre preco logo de
cara quebra o encanto.

* Homens, normalmente, reagem de um jeito a uma abordagem
comercial. Mulheres, de outro. A sensibilidade é caracteristica
da natureza humana, portanto, conhecé-la e respeita-la é
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fundamental. Quantas vezes vocé viu um casal ndo se
entender na hora da compra, ir embora e vocé desperdigar
uma venda? Tenha paciéncia. Argumente com cada um
sobre aquilo que deseja. S6 ndo empurre seu produto. O
consumidor esta cada vez mais exigente e sabe o que quer.
Comprar algo pressionado € a pior coisa que pode acontecer.
A chance do consumidor voltar uma segunda vez é minima.

» Trace o perfil do seu publico. Ele € mais masculino ou
feminino? Qual o seu nivel econdmico? Quais as suas
razdes de compra? Quais os produtos preferidos? Por que
escolheu o seu estabelecimento? Foi indicado, viu algum
anuncio ou passou pela sua loja espontaneamente? Reunir
esses dados é muito importante, principalmente quando
vocé for anunciar, ou estiver anunciando. No primeiro caso,
saber quem é o publico ajuda a definir qual a melhor estratégia
para chegar até ele. Na segunda hipotese, serve para medir
se a campanha que vocé esta fazendo é eficiente ou nao.

* Basicamente, ao trabalhar, deixe seus problemas da porta
para fora da empresa. Receba os consumidores como
convidados para uma festa. Sorriso no rosto, disposicao e
alegria sdo elementos indispensaveis ao bom atendimento.
Mesmo que o interessado n&o leve nada no momento,
impressione-0. Faga com que saia da sua loja com uma boa
lembranga, a mesma que ira contar para outras pessoas,
que poderao procurar sua empresa, efetivando negdcios.




SUCESSO DE PUBLICO.

Cliente Empresarial

* Nessa categoria encontra-se o publico profissional:
empresas que compram de empresas. A decisdo de
compra, nesses casos, € normalmente racional. Preco,
negociagao, qualidade, prazos de entrega e condigdes de
pagamento sdao moeda corrente no relacionamento com
esse perfil de publico. Assim, seu discurso de vendas tem

que focar esses aspectos.

* O cliente é o seu grande parceiro. Entdo, acerte ao
maximo. Dé retorno sobre o andamento dos pedidos,
cumpra prazos, conhega quem indica a necessidade e
também quem decide a compra. Mostre a evolugao da sua
empresa e como ela consegue solucionar problemas
especificos. E sabe por que tudo isso? Porque vocé deve
ser o parceiro do sucesso dos seus clientes. S6 assim eles
passam a enxerga-lo como indispensavel para seu cresci-
mento. E quanto mais essa percep¢do aumenta, mais
vocé se torna importante, ganhando sua confiangca. Do
outro lado, atender clientes com displicéncia, sem suar a
camisa, € a melhor forma de perder um grande fildao.

* Conheca tudo sobre seus clientes: mercado, concorrentes,

consumidores, planos de crescimento. Envolva-se com
seus projetos, surpreendendo-os com as solugdes inusi-
tadas que desenvolveu, nem que eles nao as tenham
pedido.

* Muita calma na hora de negociar. Clientes empresariais
normalmente exercem uma grande pressido financeira
nesses momentos. Nao se sinta passado para tras, ou
mesmo diminuido, quando pedirem um desconto acima do
comum. Mostre o que vocé tem de bom, o quanto ganham
com a sua contratacdo e chegue em um meio termo. E
mais: se vocé precisou aumentar algum prego, adiante-se.
Antes mesmo da proxima cotagao, explique porque tomou
essa decisdo. Assim, vocé prepara o espirito de quem
compra, da tempo ao seu cliente para que ele ajuste os
custos que projetou e ameniza os efeitos dessa situacao.

* Facga visitas regulares. Mostre a cara. Quem nao aparece
nao é lembrado. Mesmo quando nao tiver algo especifico
a tratar, passe para tomar um cafezinho ou convide seu
cliente para almogar. Relacionamento entre empresas € a
garantia da manutengao desses clientes.
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SUCESSO DE PUBLICO.

Cliente Intermediario

* Revendedores, representantes autbnomos e fornecedores
devem, também, ser tratados como clientes. Eles fazem
parte da sua equipe. Portanto, um relacionamento estreito
com esses publicos garante excelentes resultados.
“Vender” a empresa para eles, aumentar sua confianga,
estimula-los é parte do jogo.

* O caso dos representantes e revendedores é especial.
Eles divulgam seus produtos fora da sua empresa. Uma
responsabilidade e tanto, pois se o fizerem em desacordo
com a cultura que vocé estebelece, sua marca sofre
arranhdes na imagem e o giro das mercadorias pode ficar
muito abaixo do esperado.

* Assim, visite as revendas, estimule o pessoal a expor e
promover suas pegas de uma maneira diferenciada,
destacando-as no ponto de vendas. Dé toda a munigao
que precisam para promover sua marca. Oriente sobre os
pontos positivos e os diferenciais que devem realgar ao
oferecer seus produtos. Como vocé vé€, as vendas nao
andam sozinhas. Treinamento, mesmo para uma equipe
externa, é fundamental.

* Quanto aos representantes, faca reunides periddicas.
Eles estdo na rua e sdo o termdémetro do mercado, abastecendo
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vocé com informagdes importantes. Em posse delas, fica
mais facil e rapido tomar decisdes, mudar o rumo dos
negdécios, adequando-os as novas realidades. Além disso,
entenda as dificuldades desses profissionais, tracando
estratégias para que possam supera-las. Saia com eles
para visitar clientes. Corrija as falhas no atendimento e
combine até aonde vai a autonomia de negociagdo de
cada um. Certamente, sentindo o apoio da empresa, eles
rendem muito mais, ganhando seguranga para transpor
qualquer pedra no caminho.

* Lembre-se que os fornecedores, principalmente os de
matérias-primas, sao responsaveis diretos pela qualidade
dos seus produtos. Manter um didlogo franco com eles é a
melhor forma de ajustar o nivel de atendimento que vocé precisa.

* Mas o processo ndo para por ai. Faga com que seus
fornecedores passem a admirar sua empresa pela honestidade,
educacdo e franqueza no tratamento. Quando precisar
reclamar, faga isso imediatamente. Caso contrario, como
poderao adivinhar que algo vai mal? Em contrapartida, elogie
também. Todo mundo precisa de reconhecimento.
Fornecedores sao parte integrante do seu sucesso, portanto,
preserve aqueles que se comportam bem. O Juvenal ja fez
isso, que tal tentar?




SUCESSO DE PUBLICO.

Cliente Interno

* VVocé enxerga seus funcionarios como clientes? Em caso
afirmativo, parabéns. Seu corpo funcional esta com vocé
todos os dias, passando mais tempo no trabalho do que
aproveitando as horas de lazer ou com a familia.
Arriscamos dizer, inclusive, que eles sao seus principais
clientes. Afinal, dedicam-se a fazer os negdcios crescerem
e, por isso, merecem crescer junto, assim como aconteceu
com a Luci.

* Antes de dispensar alguém que ndo incorporou o espirito
da empresa, tente recupera-lo. Uma boa conversa, sem
alteracao ou estresse, afirma sua liderancga e os propositos
nos quais vocé acredita. Procure o caminho da ponderagao,
mas também seja firme quando o momento exigir. Adote

uma linha de relacionamento. Ninguém confia em chefes
destemperados, que uma hora estdo alegres e logo em
seguida mudam de humor. Isso causa uma tremenda
inseguranga na equipe. E faz com que vocé perca o
comando das coisas em pouco tempo.

* Analise-se. Veja os pontos que vocé deve melhorar.
Trate a todos profissionalmente e oriente que esse
tratamento seja observado entre as pessoas. Deixe
claro as metas da empresa, sua conduta e exigéncias. E
mostre como vocé sabe retribuir isso, tanto financeiramente,
como em forma de beneficios e satisfagdo profissional.
Afinal, o maior bem de uma empresa é seu material
humano, sem ele, nada acontece.

15




DE OLHO NO MERCADO.

VAL VER QUE
ELEESTA
ESPIONANDO

AS PECAS ESTAO SATNDC
DAQUL, TEM MALS E

MADA DISSO PESSOAL. O HAMILTON
E BONO DE UMA FABRICA AQUI
MAS REDOMDEZAS. E
CONCORRENTE SIM,
MAS E PARCEIRO

DAQUI A POUCO, SO FALTA
ELE CHEGAR COM UMA

LATA NA MAO PEDINDO
UM TANTINHO DE
CIMENTO,

ELE COMO PRA MULTA
GEMTE DO MEU
RELACTIOMAMEMNTO,

¢

-

SE ELE PRECISAR, EU EMPRESTO
MESMO, ALTAS, NAD 50 PRA

bESRE QUE ELE
GEVOLVA COM ALGLIM
JURTMHO, ME?
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GENTE, NOS PRECLSAMOS MUDAR A
MANETRA DE ENCARAR A CONCORRENCTA
CONCORRENTE E BOM. E PODE SER UM
EXCELENTE PARCEIRO TAMBEM. ESSE
MEGOCIO DE MATAR A CONCORREMCTA PRA

SE DAR BEM E UMA BOBAGEM

OPORTUNIDA
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E SE VOCE AINDA

NAO RACTOCINOU
SOBRE ESSE ASPECTO,
ESSA E UMA GRANDE

SAIBA TUDO SOBRE A
MCLA: PRECOS
PRATICADOS, LINHA DE PRODUTOS,
INOVACOES, DIVULGACAD,
TECNOLOGLA, ENTRE OUTROS.
MIRE-SE NOS MELHORES E
TENTE SUPERA-LOS.

A

DE.




DE OLHO NO MERCADO.

—

MAS NAO CATA NO ERRO DE SE ISOLAR. CONVERSE COM SEUS
CONCORRENTES DIRETOS OU INDIRETOS. TENTE FAZER NEGOCIOS
COMPLEMENTARES COM ELES. SE VOCE FABRICA UMA
DETERMINADA LINHA DE PRODUTOS E SEU CONCORRENTE POSSUI
ALGUNS ITENS QUE INTERESSAM A SUA EMPRESA,
QUANDO HOUVER UMA OPORTUNIDADE PARA COMERCIALIZA-LOS
FACA UM ACORDO: VOCE ATENDE O CLIENTE E SEU CONCORRENTE

FORNECE AS PECAS. ASSIM, TODO MUNDO GANHA.

mercado, a producao deve ganhar escala, objetivando

a diminuicdo dos custos. Com isso, torna-se dificil
para uma fabrica, sozinha, dar conta da elaboragéo de varios
itens. Assim, um acordo entre empresas do mesmo nivel
técnico e de seriedade no que fazem é sadio.

N os ultimos tempos ficou claro que, para conquistar o

E TEM MATLS:
QUIEM SABE COMHECER E SE
RELACIOMAR COM A CONCORRENCTA NAD

E A SEMENTE DE UMA FUTURA CENTRAL
DE NEGOCIOS?

A Central de Negdcios € a reunido de varias empresas do
mesmo segmento. As vantagens sao muitas:

* Aumento do poder de barganha. Como os envolvidos
utilizam as mesmas matérias-primas, passam a comprar
quantidades maiores, obtendo descontos e condigbes que
beneficiam a todos;

* Troca de tecnologia. Os participantes podem complemen-
tar conhecimentos dos parceiros e agregar novas técnicas,
ja que seus negdcios dividem um interesse comum; e

* Forca de mercado. As empresas podem atuar com uma
mesma marca, estabelecendo uma rede. Nessa etapa, o
departamento administrativo deve se unificar, baixando
ainda mais os custos de gestéo. Isso sem contar que a verba
de publicidade é rateada entre todos, aumentando a
exposicao da rede e atraindo mais consumidores. Fora os
ganhos de escala na produgao, entre outros fatores.
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DE OLHO NO MERCADO.

QUER DIZER QUE A CIMENTO & ARTEA = .. ~

SeRA PESSOA JURIDICA.
A EMPRESA CONTINUA SENDO MINHA. MAS A
MARCA PODE ATE MUDAR. O QUE IMPORTAE A
GEMTE PASSAR A

GANHAR MATS,

ESSA E UMA GRAMDE CHAMCE DE DARMOS UM SALTO.

A MARCA CRIADA PODERA ESTAR PRESENTE EM TODO
O PALS. SERA FORTE O SUFICIENTE PARA

ABOCANHAR UMA BOA FATIA DO MERCADO. E TUDO

1SS0 INVESTINDO

MUITO POUCO

MAS PRA QUE

ISS0 ACONTECA
E NECESSARIO UMA |
PADRONIZACAO DE

y ACHO NAO. TENHO CERTEZA. EXEMPLOS
COMOD O DAS DROGARIAS EDELOJTAS
DE MATERIAL DE CONSTRUCAO QUE SE
UNIRAM FORMANDO REDES EXISTEM
AOS MONTES. SE PERMANECESSEM
CADA UMA NO SEU CANTO SERIAM
ENGOLIDAS PELA CONCORRENCTA.
ASSIM COMO ELAS CONSEGUTIRAM,
CREIO QUE AS EMPRESAS DO NOSSO
SETOR TAMBEM COMSIGAM,

PUXA, COMO E DURD NAD REALIZAR O
SONHO DA CASA PROPRIA.

CALMA GENTE. TRABALHO E O QUE
MNAO VAT FALTAR. ALTAS, PELO QUE

AGORA QUE

E. ESTOU VELHINHO

EUESTAVA MELHORA, EM MULTO,
STANDO DaQuL| MESMO. ACHO QUE 1] conp1gdEs bo
vou ProcuRAR UM || exercicto

PERCEBO, ESSE ESQUEMA

PROFISSIOMNAL




DE OLHO NO MERCADO.

NAQ. PODE
CONTAR
COMISO.

VAZADO?

Uma ultima consideragao importante diz respeito aos
concorrentes indiretos, os fabricantes de produtos
semelhantes aos seus, que utilizam outras matérias-primas
no lugar do concreto. Nesse caso, tente enxergar com

I.'..':""

OTIMO DINIZ. GOSTQ E QUE O SENHOR SABE,

DE GENTE COMO VOcE: NE? 5O DE PENSAR

POSITIVA, QUE NAO QUE VAT COMEGAR

TEME AS MUDANCAS. TUDO DE NOVO...
VOCES DEVERTAM

APRENDER COM ELE, \

VAT PRECISAR
APRENDER UMA
OUTRA LINGUA,

O QUE E 1550 VAZADOR NEGOCIOS SAD
DESDE QUE ENTRET AQUL ASSIM MESMO
DEIXET CLARO COMO IRTA VAZADO. TEM
FAZER AS COLSAS. O QUE MUDAR
PESSOAL ABRACOU O SEMPRE TEM QUE
DESAFIO E HOTE ACOMPANHAR AS

OU ESSE PAPO SOBRE
MARKETING NAO VALEU NADA?

SAfDA. SE VOCE NAO SABE
COMO FAZER, CONSULTE
O SEBRAE. VARIOS

CONSORCIOS DE EXPORTACAO,
DE DIVERSOS SEGMENTOS
DE MERCADO, ESTAO SE

O SEBRAE ORIENTA,
CAPACITA E E O CANAL DE

ACESS0 IDEAL PARA O FINANCIAMENTO

NECESSARIO A EXPORTACAO.

COMVERSE COM SEUS CONCORRENTES.

LAMCE ESSA IDEIA, E GANHE O MUNDO.

quem vocé tem que brigar pelo mercado, se com o seu
vizinho, ou com concorrentes que oferecem pecgas
substitutas. Muitas vezes direcionamos a artilharia para o
alvo errado, perdendo preciosas oportunidades de vendas.
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PRODUTOS E SERVICOS QUE FAZEM A DIFERENCA.

uando vocé vé um langamento de algum produto e

pensa “era justamente isso que eu querial” é

porque alguém se adiantou, conseguindo solucionar
um problema de consumo. Um exercicio que vocé deve
fazer constantemente, aquele que da notoriedade a sua
empresa, colocando-a muito a frente das outras. As vezes,
uma simples modificagdo em uma peca existente, fruto
daquele “saber ouvir’, € o que vocé necessita para se
diferenciar e ser notado, como mostramos ha pouco. E ai?
Vamos usar a criatividade e nos destacar?

Se o diferencial do produto € uma condigdo basica para
melhorar seu marketing, adicionar servigos é a chave
desse processo. O consumidor comprou uma determinada
peca, mas ndo sabe instala-la. Faga um manual, ou

ALEM DESSAS DICAS, NAO
ESQUECA O QUE PASSAMOS A

VOCE SOBRE PRODUCAD. A
QUALIDADE QUE VOCE VENDE FORA
DA EMPRESA TEM QUE COMECAR
DENTRO DELA

20

PORQUE MARKETING E FUNDAMENTAL
MAS ELE, SOZINHO, NAO E CAPAZ DE

mesmo se disponha a orienta-lo. Um cliente precisa de um
acabamento exclusivo, atenda-o. Enfim, desenvolva
servigos complementares, pois a proxima venda comega
quando o consumidor sai da sua loja, ou mesmo seu
cliente recebe a remessa. Nessa hora, os servigos fazem
a diferenca e afirmam os lagos entre sua marca e o
mercado, fidelizando seus varios publicos.

Ah! Nao esquecga de oferecer garantia para cada produto.
Isso aumenta a seguranca na compra. Fale com seu
técnico e estabelega prazos seguros. Além disso, providencie
um certificado e o entregue junto com cada peca. Além de
atender aos dispositivos da Lei do Consumidor, vocé se
destaca da concorréncia, que muitas vezes nao atenta
para isso.

SUSTENTAR PRODUTO RUIM




POS-VENDA.

PREPARE O TERRENO PARA VENDER DE NOVO.

FIZ AQUELAS ALTERAGOES,
QUE O SENHOR PEDIU E
MANDEL UMA AMOSTRA.

OI SEU JOAOQ.
COMO VAI?

fornecimento. Muitas vezes um simples telefonema
para saber sobre a satisfacdo do comprador é
suficiente, tornando-se um fato marcante para ele. Em
outros casos, manter uma correspondéncia, via mala
direta ou e-mail, também funciona na recuperagdo e
manutencao de clientes empresariais e consumidores finais.

B s acbes de pos-venda garantem a continuidade do

Falar com todo mundo ao mesmo tempo ¢é dificil. Porém,
deixar de ouvir o publico, como vimos, € onde mora o perigo.
Como sugestéao, faga um cadastro dos seus consumidores
finais e clientes empresariais. No primeiro caso, selecione
alguns e, periodicamente, aproxime-se deles, pergunte o
que acharam do produto, abra espago para que se

APROVADO., EXCELENTE.
OTIMO. 605TOU DO PASSO Af EssA
ACABAMENTO? SEMAMA ..

expressem. Faca uma pesquisa de satisfacio.
Normalmente, as pessoas se calam e vocé fica sem saber
por onde comecar a mudar. E assim que houver algum fato
novo na sua empresa — langamento, servico, ofertas,
inauguracao de loja, entre outros — massifique a comunicagao,
divulgando as novidades.

Ja com os clientes empresariais, o contato deve ser
constante. O pos-venda é o momento crucial, aquele que
solidifica uma relagdo. Pergunte a eles se o produto
funcionou, se os clientes deles estio satisfeitos, dé apoio
técnico caso algo errado aconteca. Em suma, nao largue
seus clientes. Esteja sempre perto deles.
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ACERTOU O MARKETING?
AGORA APARECA.

BOM JUVENAL, JA SENTI OU SETA, UMA EMPRESA TEM  BINGO! SO FALTA UMA COTSA
QUE SER ORIENTADA PARA O MUITO IMPORTANTE:
MERCADO. E FAZER COM QUE ;| DIVULGACAO. VOU PEDIR MAIS
TODOS OS SEUS ESFORCOS UM CAFEZINHO PRA GENTE,
SEJAM DEFINIDOS ENQUANTO TE
PELO MARKETING. EXPLICO ISSO.

QUE VOCE APRENDEU MUITO
NESS5A5 MINHAS FERTAS,
QUER DIZER QUE O
MARKETING £ TUDO NUMA
EMPRESA?

E VERDADE. O MARKETING ESTA
EM TUDO. PRECOS, COMPRAS,

VENDAS, ATENDIMENTO,
PRODUCAO E POR
Af VAT,

mundo é dominado pela comunicagéo. Diariamente, Infelizmente, varios empresarios ainda associam a
Osomos impactados pelas mensagens comerciais e f comunicagao como algo caro e inalcangavel, o que nao

por muita informacgdo. E praticamente impossivel " é verdade. Existem formas eficientes e de baixo custo
passar despercebido por um outdoor, deixar de prestar para promover uma empresa. A
atencdo nos anuncios do radio e TV, nao ficar curioso ao . seguir mostraremos algumas
receber uma mala direta e assim por diante. E a sua delas. Porém, o ideal é contar com
empresa nesse contexto? Aparece? Posiciona-se? profissionais habilitados para auxilia-lo,

como free lancers e agéncias de publi-
cidade, que combinem com o tamanho
dos seus negoécios. Um time extrema-
mente capacitado para fazer sua
marca brilhar. Antes de pensar que
vocé nao tem capacidade financeira
para sustentar a divulgagao, converse
com esse pessoal. Eles vao orien-
ta-lo em como fazer sua verba render.

Muitas das marcas que vocé consome

ganharam fama, pois apostaram na comunicagao.
Produtos e servigos hoje consagrados sé alcangaram
esse patamar, investindo muito ao longo do tempo,
mostrando seus diferenciais e formando um conceito positivo
na cabega dos consumidores. Essas empresas estimularam
a percepgao das pessoas em relagdo as suas marcas, pois
entenderam que o mercado vive uma batalha onde quem
melhor se apresenta, se destaca e é percebido vence.
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ACERTOU O MARKETING? AGORA APARECA.

E APARECER

OBAl VAMOS ENCHER NA TVI CALMA GENTE
ESSA EMPRESA DE MINHA VERBA
CONSUMIDORES! ATNDA E

PEQUENA,

AGORA CONTRATET UMA PEQUENA AGENCTA DE
PROPAGAMDA AQUT DA REGIAQ, ELES DERAM UMA FORMA
DIFEREMCIADA AQ LOGOTIPO, FIZERAM MEUS CARTOES

DE VISITAS, PAPEL TIMBRADO, ENVELOPES -
E UM FOLHETO DE APRESENTACAO.

PRIMEIRO MUDEL O NOME DA EMPRESA
PRA TIRAR AQUELE AR FAMILTAR QUE
ELA POSSUTA. CIMENTO & ARTE
POSICIONA MEU NEGOCIO NO
MERCADO, COMUNICANDO
SUA FINALIDADE.




ACERTOU O MARKETING? AGORA APARECA.

DEPOLS QUE PAGAR ESSA PRIMEIRA TACADA, VOU

FAZER O SITE. COM ISS0 E MAIS A REFORMA DA

LOJA E ALEUNS OUTROS DETALHES, COMPLETD A

PRIMEIRA FASE DE ACERTOS NA COMUNICACAD,
P

COMO FICOU BONITO,
MODERNO, ARROTADO.
E COM UNIDADE

BOA DINIZ. A EMPRESA TEM QUE SE APRESENTAR AQ PUBLICO RESPEITANDO

e E GASTOU
UM PADRAD UNICO. ISS0 FACILITA SEU RECONHECIMENTO.

QUANTO?
EO QUE VOCE DISSE, INVESTI PRIMEIRO NA IBENTIDADE

VISUAL PARA MARCAR A
o CIMENTO & ARTE.

MAO GASTEI MADA. INVESTL
COMUNICACAO E UM INVESTIMENTO TAD
IMPORTANTE COMO AQUELES QUE VENHO FAZENDO
MA FABRICA. E SO PRA SUA INFORMACAQ SEU VAZADO, A PARTIR
DE AGORA ESSE TNVESTIMENTO FARA PARTE DOS CUSTOS
FIXOS5 DA EMPRESA, SO ASSIM TEREI COMDICOES DE
CONTAR COM UMA VERBA E CONTINUAR

ESSE PROCESSO.
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ACERTOU O MARKETING? AGORA APARECA.

COMUNICACAO E CUMULATIVA. TEMOS QUE
INVESTIR NA MARCA COMSTANTEMENTE PRA QUE
ELA NAQ SEJA ESQUECIDA, DEPOLS DESSE
PRIMEIRO PASSO, VOU MANDAR FAZER UNIFORMES
PRO PESSOAL DA LOJA, BRINDES, PERSOMNALIZAR A
FROTA E MELHORAR A FACHADA DA

JUVENAL, SE A PINTURA FICOU EXCELENTE,
ESSE PROJETO ME FAZ ENGOLIR O QUE
DISSE. E SENSACIONAL. O PONTO DE
VEMDAS VAL SE DESTACAR E APOSTO QUE
AS PESSOAS VAD PARAR AQUT MUITO
MAIS DO QUE HOJE.

EMPRESA, TENHO At€ O PROJETO
PRONTO,

NAQO SE PREOCUPE. E DETXE DE PENSAR SOMENTE
NOS NUMEROS ATUALS. SE A GENTE COLOCAR A
COMUNICACAO DE LADO, MAD CONSEGUIREMOS
PLANTAR MELHORES NUMERDS PARA O AMANHA,

SEU JUVENAL, NAO CABE
MALS NUMERO AQUT

ACERTAMOS A PRODUCAO E
BAIXAMOS OS5 CUSTOS. ESTAMOS AFINAMDO
O MARKETING. E SE COM TUDO ISS0 NAOD
COMUNICARMOS O QUE OFERECEMOS, O CICLO
BE VEMDAS MAO FECHA. O DINHEIRO PARA O
INVESTIMENTO SERA GERADO COM O RETORNO DO
CONJUNTO DESSAS ACOES, GRAMA SUFICIENTE PRA
PAGAR TUDO ISS0 COM FOLGA E FAZER A
EMPRESA GANHAR SEMPRE MALS,




ACERTOU O MARKETING? AGORA APARECA.

PRA EMPRESA.

OTIMO DINIZ. JA VI
QUE ALSUEM ME COMPREEMNDE
CONTRATET ESSA AGENCIA E
VOU FICAR COM ELA. DERAM
UMA SOLUCAQ CRIATIVA
MUITO INTERESSANTE

MALS UM
PRO TIME SEU
JUVEMNAL?

SEM DUVIDA. OLHET OS5 TRABALHOS

SIMPATIZEL COM ESSA, COM SUAS
PROPOSTAS, CONHECIMENTO DO MERCADO E
FLEXIBILIDADE DE HEG-GCIAIE:EID. PORTANTO,
VOU SEGUIR EM FRENTE COM ELA. ATE PORQUE,
ELA ESTA ESTRUTURANDO A NOSSA LINHA DE
COMUNICACAO. E NAQ POSSO TROCAR DE
AGEMNCIA TODA HORA, SE NAD ACABO
PERDEMDO O FIO DA MEADA. ALEM
DO QUE, O PESSOAL E

PARCEIRO MESMO

BE TRES EMPRESAS DE PUBLICIDADE.

E AQUELA MOCA BONITA

QUE VEIO ATENDER O
SENHOR? TAMBEM E DA
AGENCIA?

COMTA OUTRA
YAZADD. ESSA
NAQ COLOW.

E QUE EU 6OSTO
DE VER PESSOAS
DIFEREMTES,

vocE sd PENSA
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E VERDADE. E VERDADE
OUTRO DIA .




FALAR NAO CUSTA NADA.

do que essa? Vocé s6 precisa abrir a boca e se pro-

Falar. Ja viu ferramenta de comunicagdo mais em conta
mover. E o que se chama de Rede de Relacionamentos.

Na sua Rede de Relacionamentos cabem profissionais de
empresas, consumidores finais, o pessoal do futebol que
vocé conhece e pode ter interesse em comprar seus
produtos, a comunidade onde atua e assim por diante.
Fale com as pessoas sobre os seus negécios. Sem ser
inconveniente, venda o tempo todo. Organize uma
listagem de e-mails, prepare uma correspondéncia
eletrbnica e envie as novidades da sua empresa para essa
rede. Enfim, faca o nome do seu estabelecimento circular.

Hoje, quem consegue construir uma rede consistente se da

bem. E para aumentar seus relacionamentos, ndo desperdice
nenhuma oportunidade. Entre na internet e participe de
grupos de discussdo relativos ao seu ramo. Atue em
associagoes e clubes. Aproxime-se da midia, tornando-se
fonte de consulta em assuntos relativos a sua especialidade.
Ligue regularmente para seus clientes, principalmente
aqueles que formam opinido e divulgam sua marca.

Se isso toma tempo, analise: € muito melhor investi-lo na
promogéao dos seus negécios, do que ficar na fabrica ou na
loja esperando o cliente bater a porta. Por isso, aumente
sua exposi¢ao. Administre sua agenda, reservando parte do
tempo para se relacionar com as pessoas. Nao custa nada.
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COMUNICAGAO,

SEMPRE EXISTE UMA FERRAMENTA QUE SE ADEQUA AO SEU CASO.

partir para a luta. Fazer um planejamento de
comunicagao € necessario na orientagdo de cada
uma das etapas de divulgagao.

Depois de arrumar a identidade visual, é hora de

O que vocé vera adiante sdo algumas consideragdes
sobre as principais formas de promogao. Entenda, no
entanto, que o planejamento deve trabalhar cada uma
delas, respeitando seu investimento e objetivos. E o que
se chama Mix de Comunicagdo, ou seja, a integragao
entre as varias ferramentas disponiveis.

28

Agora, se a verba for curta, privilegie uma das tantas
possibilidades e a repita varias vezes. Afinal, ndo é no
primeiro anuncio que sua empresa muda de figura. E
preciso insistir para conseguir um bom resultado.

Antes de comunicar, defina exatamente qual a mensagem
a ser passada, o publico-alvo (homens, mulheres, nivel
econOmico, habitos de consumo), o diferencial a ser
ressaltado, os beneficios para o consumidor final ou
cliente empresarial, o periodo de divulgacdo e a verba
destinada. S6 assim, o profissional que o acompanha
podera desenhar a melhor estratégia para sua empresa.




PUBLICIDADE.

SUA EMPRESA FORMANDO A MARCA.

finalidade da publicidade é formar marcas. Através

dos seus apelos, o publico reconhece e passa a

desejar os produtos da sua empresa. No entanto,
muitos entendem a publicidade como um tiro de canhao.
Uma forma de comunicagao abrangente, que impacta varias
pessoas ao mesmo tempo e, por isso, uma ferramenta cara.
Porém, sabendo usar os meios de comunicagao com
inteligéncia, sua empresa pode, e deve, anunciar, sem
precisar investir uma fortuna.

Ha varios meios de comunicagdo capazes de promover
sua empresa a custos reduzidos. Ao analisarmos as revistas,
existem centenas delas que abordam temas especificos, como

decoragdo, construcao,
entre outros. Por isso,
sdo chamadas revistas
segmentadas, veiculos
voltados a determinados
publicos. Normalmente,
seus espagos custam
bem menos em relagéo
aos titulos de interesse
geral, sendo uma exce-

lente opcao de midia.

Caso vocé nao possa comprar uma pagina de anuncio nas
posi¢cdes nobres das publicacdes segmentadas, comece
com um espago menor, nas segdes mais acessiveis desses
veiculos. Saiba, ainda, que a maioria dos titulos circula em
todo o Brasil, porém, varios deles disponibilizam cadernos
regionais. Ou seja, por que anunciar nacionalmente se a
sua empresa atua em uma determinada praga? Assim,
faga anuncios no caderno relativo a sua area geogréfica
de atuacgéo, pois sdo mais em conta. Agora, se o dinheiro
estiver curto mesmo, escolha os classificados. S6 nao
deixe de expor sua empresa.

Em relagéo aos jornais, o raciocinio € o mesmo. Ha varios
periddicos que circulam em metrépoles, cidades pequenas,
bairros ou s&o enviados
a associados de
clubes, entidades,
comunidades, catego-
rias profissionais etc.
Identicamente as
revistas, utilize bem
esse meio. Se 0s seus
consumidores nao se
concentram na regiao
onde vocé produz,
selecione os titulos que chegam onde eles estdo. Uma
estratégia capaz de atrair a atengéo para sua marca.

Outra mida expressiva é o radio. Apesar de nao transmitir
o visual dos produtos, serve para fixar o nome e
endereco da sua loja. Coisa que se resolve plenamente
nos outdoors. Veiculos de grande impacto, promovem
sua empresa em placas
de 27 m?, mostrando
todos os detalhes das
suas pecas. De leitura
rapida, servem para
atrair a atencado do
publico e consolidar a
sua marca. Essa
midia, ainda, é
extremamente flexivel.
Vocé pode cobrir uma
cidade inteira, ou veicular apenas em pontos especificos
do seu interesse. E se vocé quiser fazer o outdoor andar,
anuncie em busdoor, a publicidade em énibus. Sua eficiéncia
€ grande e seu prego, acessivel.
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PUBLICIDADE. SUA EMPRESA FORMANDO A MARCA.

Considere, também, a
midia exterior. Essa
categoria reune placas
de rua, pontos de 6nibus,
baldes, back lights, entre
outros. Ferramentas que
fazem sua marca se
destacar em locais de
grande concentracéo de
publico, impactando

muita gente.

Por fim, alguns comentarios sobre a rainha das midias
sao necessarios. ATV é um veiculo que integra, diverte
e informa. E um meio

que tem status e que o
transfere ao anunciante.
Além disso, os comer-
ciais sdo, geralmente,
muito comentados.
Afinal, a TV chega em
todos os lugares e,
com ela, leva sua
mensagem comercial.
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Os precos dos comerciais em TV variam de acordo com a
praga, horarios, emissoras e pontuagdo de audiéncia.
Portanto, definindo bem o seu publico-alvo e as cidades
onde os anuncios deverao ser exibidos, é possivel utilizar
esse veiculo. Um meio que oferece varios formatos
comerciais, inclusive o merchandising, situacbes onde o
seu produto é promovido em programas de variedades ou
mesmo colocado no contexto dramatico de novelas, seriados
€ especiais.

Utilizando, no todo ou em parte, qualquer um dos veiculos
citados, capriche na producédo dos anuncios e cuide da
apresentacao da sua marca. Anuncio mal feito compromete
a sua imagem. E ndo se esqueca: divulgue uma coisa de
cada vez, pois o publico ndo absorve varias promessas ao
mesmo tempo. Além disso, prefira as midias onde vocé
possa anunciar mais vezes com a verba que dispde. A
magica da publicidade, o retorno que ela é capaz de pro-
porcionar, s6 acontece na base da persisténcia. Anuncie,
anuncie e anuncie sempre. E quando seu publico reconhecer
sua marca, continue, pois os concorrentes estao ai, ativos e
querendo, igualmente, conquistar uma fatia do seu mercado.




INFORMATICA:
AGILIZANDO SUA EMPRESA E ORGANIZANDO SEU MARKETING.

ale, agora, uma pausa na apresentagao das ferramentas administragéo da empresa e no relacionamento com o mercado.
Vde comunicagao, antes de continuarmos o assunto.

E necessario, nesse momento, questionar a situacdo Vamos dar uma olhada no que aconteceu com a Cimento
do seu sistema de informatica, um recurso imprescindivel na & Arte e entender melhor este topico.

QUE COMPUTADOR
JUVENAL!
SUPER MODERNO.

NAQ PRESSIONE VAZADO. JA FALET PRA VOCE
QUE ESTAMOS COMPLETANDO O SISTEMA
BE INFORMATICA, LOGO LOGO VOCE
VAL TER O SEU,

EEUV
TAMBEM.

EU MERECTA
ESSE PRESENTE.
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INFORMATICA: AGILIZANDO SUA EMPRESA E ORGANIZANDO SEU MARKETING.

NAD E ISS0 NAO. E QUE ES5A

AQUI ESTA ABRINDO O BICO. }
UM COMPUTADOR IRIA

FACILITAR Murr

A MINHA

VIDA, (‘

EU SEL MAS ESTAMOS CHEGAMDO
QUASE LA PRA COMPLETAR A REDE
FALTAM APENAS COLOCARMOS MALS /-
ALGUNS EQUIPAMENTOS. ESSES
AQUT, MARCADOS EM VERMELHO.

J'

POR ISS0 VOO

COMSEGUILU DAR UMA
L:WADAWAMBIBJTEHEM
PASTA TEM MAIS POR AQUT.

. . .

E NAD FOI 50 IS50. EMCONTRET HOJE, NOS505 1550 SEM CONTAR QUE A ADMINISTRACAO

LM RAPAZ QUE ME DEU TODAS AS || PRINCIPATS SETORES '\ GANHOU VELOCIDADE. CONTAS A PAGAR, A
DICAS EPROTJTETOU A REDE. ELE TEM || FSTAO INTERLIGADOS,

UMA EQUIPE COM PROGRAMADORES || A GENTE SABE QUANTA

E ESPECTALISTAS EM INFORMATICA. || MATERIA-PRIMA TEM NO
CONSEGUIU VARIOS BONS NEGOCIOS || EsTOQUE, QUANDO E

E INSTALOU SOFTWARES PRECISO COMPRAR E
POR AT VAL

TUDO DINIZ, TEM TUDO. O RAPAZ
FEZ UM LEVANTAMENTO E
PROJETOU O QUE PRECISAVAMOS)

50 0 QUE JOGAMOS DE PAPEL
FORA E ORGANIZAMOS DE

INFORMACAD FOT UMA
ENORMIDADE,

e s£ vock ~\ | BOM. BARATINHO, BARATINHO NUNCA £ MAS SE A GENTE
CONTAR O BENEFECTO, VALEU A PENA. O PESSOAL DA

PEMSA QUE .
FICOU CARO, INFORMATICA RECOMENDOU UNS PACOTES DE
VOU PUXAR SOFTWARES CUSTOMIZADOS, PROGRAMAS QUE ESTAD
05 CUSTOS PRONTOS E PODEM SER PERSONALIZADOS, SAD MALS
AGORA BARATOS, AGILIZAM O PROCESSO
MESMO. E. BEPOLS, OS ACERTOS DE
PROGRAMACAD QUE PRECTSARAM
TNFORMATICA NAO E MATS UM FAZER PRONOSS50 CASO
ACABARAM SATNDO

BICHO DE SETE CABECAS, TEM MUITA
SOLUCAD EXCELENTE MO MERCADO, FORA

I550, 05 PROGRAMAS SA0 INTERATIVOS. COM
ALGUMA ORTENTACAQ, O PESSOAL APRENDE FACIL.

NUM PRECO OTIMO.




INFORMATICA: AGILIZANDO SUA EMPRESA E ORGANIZANDO SEU MARKETING.

NOS5S5A!l] | AH! IS50 EU PRECISO TE CONTAR,

OLHA QUANTO SEM DUVIDA MEM DIGA. | | APROVEITEL E FIZ TUDO DE UMA VEZ.
DEU. vOcE EAQUESTAD NAO sET como | | PRIMEIRO RESISTREL O NOME E LOGOTIPO
ACHA QUE DA INTERMNET? CONSEGUTAMOS | | CIMENTO & ARTE NO INPT - INSTITUTO
MAOQ VALEU

TRABALHAR | | NACIONAL DA PROPRIEDADE INDUSTRIAL -,
semELA. | 1O ORGAO QUE GARANTE A POSSE DA MARCA
PRA EMPRESA. DEPOLS REGISTRET NOSSO
DOMINIO, DAT PEGUET UM
FORMECE UM MONTE DE
SERVICOS POR UMA
MENSALIDADE PEQUENININGHA,

A PEMA?

SABE, TODO MUNDO MAS E cHORAD || € 0 capasTrO | | af € QUE ESTA O X DA QUESTAOD.

TEM E-MAIL AQUI DEMATS DE ELIENTES? | | ORGANIZET PARTE DELE, ATE PORQUE
MNA EMPRESA. MAS vocE O PESSOAL DA AGENCTA PRECISA DE
COMO EU AINDA ARRUMOU? TUDO EM ORDEM, PRA COMECAR

NAQ TENHO 2 = AS ACOES DE MARKETING
COMFUTADOR, R DIRETO. JA ATUALIZEI

R -
-~

METADE DA

= LISTAGEM. MAS
; AINDA NAO

1N ACABETI NAD.

AQUELA MOCA DA AGENCTA DEU UNS TOQUES MUITO

BOMS, ARRUMAMNDO OS5 CADASTROS, DA PRA GENTE - E;ﬁfm MAS VA COM CALMA VAZADO
SE RELACTOMNAR MELHOR COM OS5 CLIENTES DABOS, COM ESSAS DEIXE UM
EMPRESARIALS E COM OS CONSUMIDORES, NG es POUCO PRA
MNOME, TELEFOME, FAX, E-MAIL, ENDERECO, & * || GENTE EXPLICAR
GUE PRECISAM ESTAR BRONTM
HISTORICO DAS COMPRAS, TUDO NO 0
A~ DA PRA FAZER UM
SISTEMA, -
N me & MONTE DE
- 3 NPV corsas <
Fone - \

e-mail

s Moz 33




MARKETING DIRETO,

COMUNICACAO PERSONALIZADA.

y
comum relacionarmos o Marketing Direto somente

com a mala direta. Porém, ha outros meios efi-

cientes que fazem parte dessa mesma categoria.
Telemarketing, e-mail (e-mail marketing), insercdoes em
radio e TV e mesmo uma simples carta ou telegrama sao
excelentes meios para essas agbes. Na verdade, o
Marketing Direto é toda forma de abordagem individual,
permitindo resposta imediata.

O importante, como vocé viu, é organizar uma listagem
atualizada com as referéncias dos seus clientes. Varias
pesquisas provam que, em média, perde-se

semanalmente. Portanto, vocé deve alimenta-lo regular-
mente e, de tempos em tempos, confirmar as informacgoes.

Fique esperto. Muitas empresas vendem listagem de
nomes, mas nem todas fornecem dados confiaveis.
Quando alguém oferecer pregos mirabolantes, ofertas
muito fora do mercado, desconfie. As melhores listagens
sdo as de revistas especializadas ou de interesse geral,
aquelas de empresas com histérico nesta atividade, as de
associagdes e a melhor de todas: a sua.

Para formar um banco de dados, aproveite cada visita dos
consumidores a sua loja. Faga um pequeno cadastro com
as suas principais informagdes (nome, telefone, e-mail,
enderego) e cheque-o constantemente. Além disso, feiras,
exposicoes, retorno dos anuncios, rede de relacionamen-
tos e cadastro de clientes dos seus representantes servem
muito para enriquecer sua listagem.

Quanto a utilizagéo dos dados, se o seu publico esta plugado
a internet vocé esta feito. As mensagens poderao ser enviadas
eletronicamente, evitando custos de correio ou mesmo a
impressao do material. Nessas a¢des, denominadas e-mail
marketing, tome cuidado, no entanto, com a privacidade
do destinatario. Coloque, no corpo do

1% das informagdes do banco de dados

e-mail, uma opgao para que os inter-
nautas possam sair do seu cadastro
caso nao queiram mais se relacionar
virtualmente com vocé. Isso, além de
um direito das pessoas, mostra a
seriedade da sua empresa.




MARKETING DIRETO, COMUNICAGAO PERSONALIZADA.

Se para o consumidor final a internet € uma opg¢éo para
estreitar o relacionamento, no caso do publico empresarial
sua utilizagdo é indispensavel. Acostumadas a utilizar o
computador, as empresas vém absorvendo e ampliando
esta cultura, o que, para vocé, torna-se uma grande van-
tagem. Além de agil e barata, a comunicagao via internet
mostra modernidade.

Aposte no Marketing Direto. Invista na sua listagem. Sé
nao deixe sua mensagem chegar as segundas e sextas,
dias normalmente mais cheios, quando as pessoas tém
menos tempo para prestar atengdo no que esta sendo
comunicado. Uma simples carta, bem escrita, postada no

Para ser excluido de nossa lista, mande um e-mail
para cimentoearte@cimentoearte.com.br,
colocando no campo Assunto/Subject

a palavra "Excluir".

Obrigado.
Webmaster/Cimento & Arte

anc?@)fc-:\

momento certo e acondicionada em um envelope de cor
diferenciada, pode fazer a festa das suas vendas. As
pessoas abrem envelopes coloridos primeiro que os brancos,
mais comuns. Portanto, agindo dessa forma suas chances
de sucesso se multiplicam.

Além disso, se vocé quiser experimentar vender bem, nao
dispense os programas televisivos de ofertas. De cunho
promocional, ttm um grande poder de atragdo, sendo
acessiveis e muito eficientes. Nesses casos, capriche na
oferta, chame a TV e mantenha sua loja aberta por mais
tempo durante o periodo de veiculagao. Depois, confira os
resultados.
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PRECISA VENDER RAPIDO?

O NOME DA FERRAMENTA E PROMOCAO.

velocidade de vendas. Toda vez que vocé sentir o

mercado lento, use essa ferramenta. Porém,
promover seus produtos a toda hora pode depreciar sua
marca. Portanto, esse recurso é valido em periodos
determinados, normalmente curtos. Afinal, a promogao
tem que mexer com o consumidor, fazé-lo comprar na hora.
Se a sua empresa estiver constantemente em oferta, isso vira
algo comum e o publico vai deixando a decisdo para depois.

a s agdes promocionais sao voltadas a aumentar a

A primeira atitude promocional € aumentar a presenga da
sua marca nos pontos de venda. Bandeirolas, folheteria,
indicadores de produtos, cartazes, entre outros, devem
decorar a sua loja e, principalmente, as lojas de terceiros,
onde suas pecas sao comercializadas. Nesses espagos
multimarcas, chamar a atengéo para a sua € imprescindivel.
Isso aumenta a percepgéo do consumidor, estimulando o
interesse a respeito dos seus produtos.
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PRECISA VENDER RAPIDO? O NOME DA FERRAMENTA E PROMOGAO.

Promocgao ¢ alegria. Ela deve ferver o sangue das pessoas.
Desenvolva um tema, faga toda a comunicagéo se voltar a
esse proposito. Utilize a publicidade, o marketing direto e
os materiais de ponto de venda (PDV) para divulga-la.
Decore a loja. S6 nao se esqueca de cumprir a legislagao.
Em casos de sorteios, concursos, entre outros, vocé
precisa obter uma autorizagdo. Portanto, antes de
comegar, converse com o profissional que o atende, ou
mesmo com um advogado. Tomando esses cuidados, vocé
nao expde seu negocio a pesadas multas e até a suspensao
do direito de realizar promog¢des durante um longo periodo.
Mas nao se preocupe quando fizer liquidagbes, ofertas,
descontos ou promogdes abertas ao publico sem vinculagao
de compra. Nessas situagdes, a autorizagdo nao é necessaria.

Finalizando este tépico, se a promogdo € uma excelente
opgao para mexer com o publico final, com seus clientes
empresariais 0 negoécio é outro. Como a relagao é diferenciada,
eles querem saber mesmo sobre 0s aspectos de marketing
que comentamos, como condigdes, precos, prazos etc.
Porém, quanto as revendas, a promogao funciona como
um excelente combustivel para aumentar o volume de
vendas. Ao longo de uma agdo promocional na sua loja,
estenda-a para seus revendedores, rentabilizando o
investimento. Pense em estratégias de incentivo para os
balconistas dessas lojas. E faga isso também para seus
representantes e funcionarios. Promogédo e marketing de
incentivos, juntos, fazem com que todos ganhem. E vocé
lucre ainda mais.
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COMUNICACAO, ULTIMOS TOQUES.

L vaul 'u’ﬂf.'E ARRUMOU A LOTA INTEIRA, SEPARANDO AS LINHAS DE PRODUTO POR
SECOES. A PINTURA NOVA FICOU OTIMA. O AMBIENTE ESTA
MATS CLARO| QUANTA PRATELEIRA BONITA E ORGANIZADA, £
MAQ ACREDITO.

VIRAMOS
NOTICIA! VIRAMOS
NOTICTAI

AS FORMAS FOT MOLEZA.
PEDI PRA DESENVOLVEREM
ESSE DISPLAY E COLOQUET
ATE MUMAS REVEMNDAS.
ESTA VENDENDO QUE

E UMA MARAVILHA.

ETEM ATE
CARTAZ PRA
CHAMAR A

ATENCAO.,

CARTAZ NAO DINIZ.
" O NOME DESSE MATERTAL
DE PONTO DE VEMDA, POV, E
BANMNER. PODE SER FEITO EM
LOMA OU EM OUTRA SUPERFICIE.
OS5 LOJISTAS GOSTAM MUITOE | L=
MANDET FAZER ALGUNS PRA ELES | |8
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COMUNICACAO, ULTIMOS TOQUES.

UE? A REVISTA PUBLICOU?
OLHA NOSS0O TANQUINHO AT GEMTE!

SABIA QUE EU TIMNHA FEITO
BEM EM CONTRATAR A
MINHA AMIGA DA

ASSESSORTA DE
IMPREMNSA

|-

BETH E UMA JORNALISTA SUPER EXPERTENTE.
VEIO AQUI NA LOTA, 6OSTOU DAS

o) PECAS, DISSE QUE PRECISAVAMOS

Jol]l TENTAR COLOCAR MATERIAS NA

50 MESMO UMA PROFISSIOMNAL
DESSAS PRA ENXERGAR O QUE E
OU POBE SER NOTICIA. E PRA
ENCAMINHAR PROS =7

VEICULOS CERTOS,
COM MALS CHANCES
DE DIVULGAR
NOSSO NOME

BOA DINIZ ESSE E JUSTAMENTE
O ESPIRITO DAS ASSESSORIAS
DE IMPREMNSA COMO AS DA BETH
ELA PEGA UM PRODUTO, UM SERVICO,
UM DADO QUALQUER, TRABALHA
E ENCAMINHA PROS VEICULOS
DISSE ATE QUE, SE BOBEAR,

UM DIA A GENTE SAI NA TV

UM TRABALHO SUPER
EFICIENTE, QUE
NAQ SAL CARQ




COMUNICACAO, ULTIMOS TOQUES.

E VOCE ACHA QUE ELE VAT
DA BETH PERDER TEMPO? O RAPAZ E
EU 60STEL UM DOS MELHORES

AGORA, AQUELE | pROFTSSIONAIS QUE
FOTOGRAFO, NEM COMHECO. VEIO

PRA FAZER UM FOTOGRAFAR O TANGUE,
3 X 4 DE MIM PRA MANDAR A IMAGEM
A IMPRENSA JUNTO

" ORELEASE
E UMA DAS FORMAS
DE SE ABORDAR A TMPREMSA
E UM RESUMO DAS INFORMACOES
QUE SE DESEJA PASSAR AODS
JORMALISTAS E EDITORES, CHAMAMNDO
SUA ATEMCAO PRA FATOS QUE
DESCONHECEM. COMO O NO550 PRODUTO

\__—

DEPOLS, CASO HATA INTERESSE, LIGAM PRA
ASSESSORTA DE IMPREMSA, PEDEM MALS
DETALHES E, POSSIVELMENTE,
PUBLICAM ALGUMA COTISA.




COMUNICACAO, ULTIMOS TOQUES.

O RELACTOMAMENTO COM A
IMPREMSA E DETERMINANTE NO SUCESSO DA
SUA MARCA. FAZER SEU PRODUTO VIRAR NOTICIA DA

CREDIBILIDADE E ATRAT A ATENCAO DE MUITOS
LEITORES, QUVINTES OU ESPECTADORES, ESTIMULANDO-0S
A COMSUMI-LO. PROCURE UMA ASSESSORIA DE
IMPRENSA E VEJA O QUE ELA PODE FAZER
POR VOCE.

NN

AINDA MAIS AS VEZES DA. AMBAS 5S40 CADA MACACO

;‘:J:Eim Eé;;m" ﬁE_' A 1 aG0RAQUE 74 YEMPRESAS QUE LIDAM COM NO SEU GALHO
GENTE VAT / SATUNA MipIa, J SEI COMOFICARJ COMUNICACAO. SO QUE J MASSA. PUBLICIDADE,
BONITAQ, CADA UMA ATUA EM PROMOGCAD, MARKETING

ESPECTALIDADES DIFERENTES BIRETO E ATE FEIRAS,
oS EVENTOS E PROMOCOES

| SAO FERRAMENTAS QUE
<~ 4 E A AGENCTA TRABALHA BEM.
¥ Al IMPRENSA E OUTRA COISA,
— HOJE EM DIA, POREM,
EXTSTEM EMPRESAS QUE
REUMEM TODAS ESSAS
ESPECIALTDADES. E 50

PROCURAR.

QUER DIZER QUE AQUELES AINDA MAIS AGORA QUE MUDAMOS O
ANUNCIOS NOS GUTAS E NOME, TEMOS NOVOS PRODUTOS E UMA
LISTAS FORAM FEITOS PELA LINHA DE TELEFONE 0800, ESSES
AGENCIA E ESS5A MATERTA VELTOULOS DEVEM

QUEM CONSEGUTU FOT A . :
ASSESSORIA DE MULTO ¢




COMUNICACAO, ULTIMOS TOQUES.

PEMA QUE O SITE AINDA NAD

TER FEITO ANUNCIOS TAMBEM
EM GUIAS ELISTAS

ESTA FUNCIOMANDO, VOCE PODERIA

MAS JA TENHO UM
PLANO. ASSIM QUE NOSSO
SITE ENTRAR MO AR, VAMOS
COMUNICAR 05 CLIENTESE
COMSUMIDORES. DAT PARTIMOS

ELE cos.
|| -ty PRA ANUMCIAR NA INTERNET
TAMBEM, EM POUCO TEMPO,
FAREI UMA PARTE DAS VENDAS
ATRAVES DESSE CAMAL.

TERET APENAS QUE CUIDAR DA QUERDIZER || £ s TAMENTE. NAO SET SE COMPENSA AGORA
LOGESTICA BE DISTRIBUICAOD. QUE SEOST| | MENTAR OS CUSTOS BE DISTRIBUICAO
POR 1550, AINDA ESTOU mﬁé‘ﬁﬁ: COM OS5 CONSUMIDORES MALS PROXIMOS
PENSANDO O QUE VALE MAIS: NAOD HA PROBLEMA NA ENTREGA, O DURO E
fﬁ'ﬁm :EI.;EII':ETEHNE'E Eﬂfgﬁ ATEMDER GENTE DE OUTROS ESTADOS OU
OU FAZER DO SITE UMA VITRINE ENTREGAR. :Egisfgﬁhﬁ;f;m“ms' AC!-IH iy
ELETRONICA, O E-BUSINESS. CASO |1 \/ARTAS REVENDAS
ASSIM, O INTERESSADO ENTRA, CONTRARIO, || ' v ra BASTANTE.
vE O PRODUTO, E BISPONIBILIZO INDICA | o e ANHO E ELAS
TODAS AS INFORMAGOES DE ONDE PODEM || L oéu
ONDE ENCONTRA-LO, AGUAR? '
QUANTO CUSTA ETC.

COMNCORDO COM O MASSA.
NINGUEM PRECISA SAIR
DAQUT PRA VENDER. PELO
MEMNOS POR Ehﬂ-fmTﬂ. 0s
ACORDOS SERAOD FEITOS
JUSTAMENTE PRA NAD
AUMENTARMOS 05 NOSS0S
CUSTOS E CONTINUARMOS
SENDO COMPETITIVOS. SE,
DEPOLS, A COISA MUDAR DE
FIGURA TEREMOS QUE
PENSAR MUMA SATDA.
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COMUNICACAO, ULTIMOS TOQUES.

SE SEMNTIR QUE DA PRA FECHAR
NEGOCTIOS, AT NAD TEM JEITO, VIAJO
MESMO. JA O PESSOAL DAQUT DE
PERTO DEIXET MA MAD DA LUCT. ELA
ATE CONSEGUTU ALGUMAS
REVENDAS BEM INTERESSANTES,
MAS O MELHOR MEIO DE
COMNSEGUIR FALAR COM ESSE
PUBLICO AQ MESMO TEMPO, POR

UM CUSTO ACESSIVEL, E
PARTICIPAMDO DE FEIRAS E

TRABALHANDO MUITO. COM O
qﬂfm .f: AUXTLIO DO SITE, PRETENDO LIGAR
coNSEGUTR FEcHAR || PROS POSSIVELS PARCEIROS, PEDINDO

ESSEs ACORDOS? || UMA VISITA INICIAL NA NOSSA

PAGINA E VENDO SE

HA INTERESSE. NAD
VOU ME DESLOCAR A
TOA PRA LUGARES
DISTAMTESE
CORRER O RISCO
DE DAR COM OS5
BURROS NA AGUA.

EIRA SERVE PRA TUDO. EXISTEM
AQUELAS ABERTAS AO PUBLICO
FINAL, ONDE VOCE MOSTRA, OU
ATE VENDE O QUE FAZ, PRO
CONSUMIDOR. ES5AS,
NORMALMENTE, ATUDAM A
FORMAR A MARCA E DESPERTAR
O INTERESSE PRA EMPRESA,
AGORA, EXISTEM
OUTRAS, QUE CHAMAMOS
DE SETORTALS.

SUBSIDIA ESPACOS EM VARIOS
EVENTOS AQUT E NO EXTERIOR.
COMPRANDO DELE, O ESTAMDE SAT
MAIS BARATO, FORA ISS0 ATMNDA

FAZ RODADAS DE  Z=

AS FEIRAS SETORTATIS SAO EXCELENTES|
PRA FAZER NEGOCIOS COM OUTRAS
EMPRESAS, DESENVOLVER
FORMECEDORES E REVENDEDORES,
ARRUMAR REPRESENTANTES E TAMBEM
FIRMAR A MARCA NO MERCADO. O
SEBRAE ORTENTA E LEVA MULTA GENTE
A ESSES EVENTOS, POR ISS0D
ME SINTO SEGURO
M PARTICIPAR.




COMUNICACAO, ULTIMOS TOQUES.

E I550 AT GENTE. E PRECTSO SER
PROFTSSIOMAL VOCES CONTINUAM
AQUT DESEMPENHANDO SUAS FUNCOES,
VENDER NAO E A PRATA DE VOCES. NO
COMECO, O JUVENAL VAT SOZINHO, OU
NGO MAXIMO COM MATS UMA PESSOA DE
VENDAS. DEPOIS .~ QUE 05
CRESCEREM, VOCES

ET1 O QUE ESTA ACONTECENDO?
NAO VOU A PASSEIO, VOU A

APOSTO QUE
O SENHOR
VAL LEVAR A LUCT,

) FRA VISITAR.

TAMBEM VAO, b

BOM, PENSAMDO
BEM, E UMA
DECTISAO CORRETA.

MULTO BOM JUVENAL. PRODUTO, PRACA,
PUBLICO, PROMOCAD, CONCORRENCIA
E POS-VENDA SAD FERRAMENTAS

INDISPENSAVEIS AQ MARKETING.
AFINA-LAS, cOmo vOcE PrOVOU,

E DECISIVO NO PROGRESSO DOS
NEGOCIOS. S0 QUE VOCE ME
ENROLOU ATE AGORA E NAD
FALOU DOS CUSTOS, bISSE

50 QUE A GENTE TEM QUE
OLHAR O MERCADO.
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ALEM DE TUDO QUE
FALAMOS SOBRE FEIRAS E
EVENTOS, PASSE A
FREQUENTA-LOS COMO
VISITANTE. SAQ EXCELENTES
OPORTUNIDADES PRA TER IDEIAS,
COMHECER PARCEIROS DE
NEGOCTIOS E AUMENTAR SUA
REDE DE RELACIONAMENTOS

E PRA TA. VAMOS FALAR
DISSO AGORA MESMO.




CUSTOS X PRECO. QUEM GANHA E VOCE.

composi¢cdo de custos varia de empresa para
Aempresa, dependendo da sua realidade e estrutura.
Porém, ha dois grandes grupos de custos a serem
considerados em qualquer situagéo: os Fixos e os Variaveis.

Os Custos Fixos sido aqueles indispensaveis ao funciona-
mento dos negdcios. Como exemplo, entram nessa categoria
o aluguel das dependéncias, a folha de pagamento e seus
encargos, os beneficios aos funcionarios, as retiradas
(pré-labore) dos sdcios, os seguros, a manutengéo da frota

e do maquinario e alguns impostos nao ligados ao resultado
das vendas (predial, territorial urbano, taxa do lixo etc), enfim,
todo o dinheiro necessario a operagao técnica e administrativa.

Os Custos Variaveis variam conforme as vendas.
Desses, fazem parte a compra de matérias-primas; os
gastos com frete; os impostos (ICMS, ISS, SIMPLES),
entre outros. Todos, no entanto, devem ser estimados na
planilha de custos a partir da participagao de cada produto
nas vendas globais da empresa.

EU AVISEL COM TANTA
COMTA ELA ACABOU
ABRINDO O BICO.

MAS ANTES ISS0 DO
QUE TOMAR PREJULZO,
VENDEMNDO ABATXO
DO CUSTO
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CUSTOS X PREGO. QUEM GANHA E VOCE.

Consideracoes importantes.

Separacdo das contas pessoais e empresariais. O
dinheiro da empresa ¢é dela. O dos sdcios é outra histéria.
Portanto, fixe uma retirada (pré-labore) para os sécios,
faca esse pagamento religiosamente, por semana ou
mensalmente. Dinheiro extra no bolso dos donos s6 entra
na divisdo dos lucros. Quem confunde essas contas e
abre o caixa a toda hora compromete a saude financeira
do negdcio.

Imével préprio. Mesmo que sua empresa esteja instalada
em seu imovel, pague um aluguel mensal a vocé mesmo.
Muitas empresas desconsideram isso e, no momento de
mudar para outra sede, percebem que esses custos nunca
foram previstos, causando varios transtornos.

Comodato. Supondo que vocé opere com carros de sua
propriedade, faga um contrato de comodato, empréstimo
para fins profissionais, dos veiculos com a empresa. E
cobre dela os custos relativos ao seu uso.

Depreciag¢ao. Equipamentos, maquinas, imoveis, veiculos
e outros bens materiais que fazem parte do imobilizado da

empresa, sofrem desgaste com o passar dos anos e, em
razao do tempo de vida util do proprio bem, precisam ser
trocados e/ou reformados. Considere portanto, na sua
planilha mensal de custos, os valores relativos a depreciagao
de acordo com os limites e porcentuais permitidos, conforme
a orientacao do seu contabilista.

Ponto de equilibrio. Toda empresa precisa conhecer qual
€ a somatoria total das suas despesas (fixas + variaveis).
Conhecendo esses valores, sabe quanto precisa vender,
no minimo para pagar suas contas, cobrindo as suas
despesas. O Ponto de Equilibrio é exatamente isso: quando
as receitas empatam com as despesas. Quando as vendas
superam o Ponto de Equilibrio, a empresa tem LUCRO.
Entretanto, se as vendas ficarem abaixo desse Ponto, a
empresa tem PREJUIZO.

Controle. Administre de perto suas contas. Muitas vezes
olhamos apenas para o dinheiro que entra sem ver o que
sai. Fagca uma planilha, imponha-se metas e controle cada
centavo. Certamente o lucro aparecera.
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ATE A PROXIMA.

VAMOS E MESMO, O BOLHA ESTA BONITAO. ) fu s NAD TOMET \ VOCES TINHAM
ESPERAR A LUCT E EU EM CIMA PRA ESSA BANHO PRA QUE ME AVISAR
COMEMORACAD. NAQ EMPEDRAR 50 EVESTOU

COM ROUPA DE
BRIGA.

DE JEITO MENHUM,
A LUCT MEM VOLTA
MAIS HOJE. FOT
VISITAR UM CLIENTE
AGORTNHA MESMO.
FORA ISS0, JA ME
PRODUZT TODO.

STAD
TODOS OTIMOS,
SORRTAM,

EXCELENTE.
bESSA VEZ
PARTICIPEL

AGORA SO FALTA O BRINDE,
PEGLEM SUAS TACAS.




CHAMET VOCES AQUT PRA
COMEMORARMOS ESSA
MOVA FASE. SATIBAM, QUE
EADA UM DE VOCEs

E MUITO IMPORTANTE
NESSE PROCESSO.
PARABENS

E OBRIGADO.

POXA SEU JUVENAL. EMOCIONOLU. MAS ACHO
QUE A GENTE TAMBEM TEM QUE AGRADECER

AQ SENHOR, POR TER CONFIADO E
APOSTADO MA GENTE.

ESTOU AQUT
PRO QUE DER

NAO SET SE TOMANDO

ESSE NEGOCIO
VOU ENDURECER
AINDA MATS.

ESTA FEITO, UM

POUQUINHO S0 NAO
VAL FAZER

DA MINHA PARTE, QUERO
AGRADECER MUITO. NAO S0
PELA CONFTANGA, MAS POR
PODER ATUAR NUMA

EQUIPE TAO DEDICADA |,
COMO ESTA.VAEM /}
FRENTE, PORQUE AC
vVOCE MERECE

NOS MERECEMOS. TODOS 05
QUE ESTAOD AQUI, MAIS
AQUELES QUE NAO PUDERAM

E VOCE TAMBEM MERECE. VOCE QUE
TRABALHA TODOS OS5 DIAS. QUE
GERA EMPREGOS, CONSTROT UMA
ECOMOMIA FORTE E FAZ OS SEUS

a NEGOCIOS
EOPAls
PROGREDIREM

A VOCE. TODOS NOS
DEDICAMOS ESSE
BRIMBGE.
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E CONTE CONOSCO. CONTE COM O SEBRAE E A ABCP.
ESTAMOS AQUI A SUA DISPOSICAD, NOS
EMPENHANDO PRA AUXILIAR SUA EMPRESA A
CRESCER E GAMNHAR CADA VEZ MAIS ESPACO
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