ASSESSORIA COMERCIAL

REVISAO E REESTRUTURACAO DOS PROCESSOS ADMINISTRATIVO E
EFETIVO DE VENDAS, PLANEJAMENTO COMERCIAL E BUSINESS
INTELLIGENCE

HUGO VENTURINI



ASSESSORIA EM

e Gestao de Vendas

* Business Intelligence




ASSESSORIA COMERCIAL
COM FOCO ORGANIZACIONAL

Para que: Para quem:
* Obter melhores resultados, num ambiente * Pequenas e Médias empresas — industrias,
organizado, melhor estruturado e adaptado a distribuidores, lojas e pequenas redes de
interagir com clientes, fornecedores, lojas, etc.

colaboradores e parceiros. : Sy
* Empresas insatisfeitas com seus resultados

* Desenvolver um planejamento comercial mais

e o * Empresas em processo de reestruturacao
sdlido, claro e objetivo.

Empresas em processo de implantacao de
sistemas de gestdo integrada ERP



+* Gestao de Vendas

 Vendas

v Analise, redefinicao e implantacao de estratégias de Produto, Canal e CRM.

v" Formacao de equipe: gestao, regionalizacao, definicao de metas de vendas - individuais e global - positivacao e produtos.
* Trade Marketing

v Analise, redefinicao e implantacao de estratégias de Trade: prospeccao de novos clientes e oportunidades.
v' Composicao de apresentacdes comerciais e de treinamento em Power Point.

v Elaboracao de campanhas de incentivo.



Administracao de Vendas

v

Analise dos processos de vendas e administracao de vendas, com elaboracao de fluxogramas e organogramas, utilizando
ferramentas como o Microsoft Visio ou o ARIS Express.

Redefinicao, readequacao, redesenho e implantacao do Processo de Administracao de Vendas

Treinamentos para colaboradores: aplicativos Microsoft Office: Outlook, Excel, Word e Power Point.

Suporte completo a equipe de vendas, com informacdes, relatorios, cadastros, propostas, documentos e demais materiais
necessarios

Criacdo de Dashboards ou Ferramentas de Calculo Diversos em Excel (Pricing - Formacao de Preco de Vendas, Analise de
Pedidos de Vendas, etc.)

Auditoria e manutencao dos cadastros de clientes, produtos, tabelas de precos, condicbes de pagamento e demais

informacoes referentes e necessarias a area comercial, estejam implantados em Sistemas ERP ou controles paralelos.



v Elaboracao de propostas formais de vendas para clientes.

v Implantacao de procedimentos de recebimento, triagem e analise comercial de cada pedido de vendas, com\foco na verificacao
da rentabilidade.

v Elaboracao de relatérios da carteira de pedidos para a Geréncia, Diretoria, PCP, Compras e demais setores. interessados e
envolvidos na cadeia de suprimentos e producao.

v Controle do lead time de cada pedido, fornecendo informativos ao cliente e ao representante ou vendedor.

<\

Acompanhamento da entrega do pedido.

v' Acdo de pos-venda.

* Interacao da area comercial com os demais setores da empresa (contébil, fiscal, administrativo, logistica, etc.)

» Objetivo: ganhar eficiéncia e agilidade nos processos administrativos de vendas, e direcionar melhor as agdes
efetivas de vendas, com foco na rentabilidade da operacao e fidelizacao dos clientes.
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Diretoria

Dasenvolvimento
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Decisao Marketing

Vendas

-3o de Opertunidades:
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Exemplo de Fluxograma, utilizando o Microsoft Word
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* Business Intelligence:

* Planejamento comercial:

v

Levantamento dos dados estatisticos de vendas e/ou producao, seja através de relatorios sistémicos (ERP),- ou controles
paralelos (planilhas de Excel e documentos de texto).

Tratamento e classificacao dos dados estatisticos, tornando-os uma base I6gica, padronizada e coerente.

Composicao de Dashboards - relatérios, analises, graficos e mapas de vendas, com os mais diversos cruzamentos de
informacgdes — visao de cubo.

Proporcionar o acesso aos relatorios e aos dados a todos os interessados.

Ferramentas: Microsoft Power Bl, Microsoft Office Excel, Microsoft Self Service Bl (Power Query, Power Pivot, Power View).

Implantacdo de KPI's para area comercial (Metas de Vendas, Positivacdo de Clientes, Positivacdo de Produto, Rentabilidade, etc.).

v' Objetivo: embasar a tomada de decis6es e o planejamento estratégico comercial.
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As atuais ferramentas de Bl permitem alto grau de interatividade nos graficos e
relatorios, proporcionando uma perfeita visualizacdo do quadro de vendas, e
leituras amplas e detalhadas de cada aspecto.
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As atuais ferramentas de Bl permitem alto grau de interatividade nos graficos e
relatorios, proporcionando uma perfeita visualizacdo do quadro de vendas, e
leituras amplas e detalhadas de cada aspecto.
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As atuais ferramentas de Bl permitem alto grau de interatividade nos grdficos e
relatorios, proporcionando uma perfeita visualizacdo do quadro de vendas, e
leituras amplas e detalhadas de cada aspecto.
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FilialSP fevereiro de 2015 RS9 |t 21994 16.183

margo de 2015 RS ESE.-’:DE 44

abril de 2015 RS 9

maio de 2015 Ri1.0

junho de 2015

julho de 2015

agosto de 2015

setembro de 2015

outubro de 23'5

novembro de I

FilialRJ dezembro de 20 570
Total RS 11.504.587,62 185.551

Vendas Valor Vendas Volume

- MésAno Vendas ‘Hlo Vendas Volume
'g. R$ 11.504.587,62 185.551 janeiro de 2015 RS 975.074,29 14,002
s\ B

FilialES

Filial M

R$ 11.50 Mi
Filialf_"E..

Silvia Amanda Fernando Isadora Priscila Simone Rafael i Vitor

As atuais ferramentas de Bl permitem alto grau de interatividade nos grdficos e

relatorios, proporcionando uma perfeita visualizacdo do quadro de vendas, e
leituras amplas e detalhadas de cada aspecto.



Aplicativos do Microsoft Office

Treinamento Funcional, com foco Organizacional
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Objetivos: proporcionar ganhos em eficiéncia e produtividade

0%




Hugo Venturini

e-mail: hugoventurini@outlook.com
Skype: hugo_venturini
Cel. & WhatsApp: (19) 9.9811-1208



