Consultoria de Marketing Empresarial

para Alcancar

Expandindo seus mercados com sabedoria

Posicionar




Sem mistério o Posicionamento e Mercado.
Medindo Canais de Comunicagao.

Usando a Diferenciacao para Alcancar Metas.
Ter Atitude faz a Diferenca.

Motive e Realize!

Dicas Importante.




Como se posicionar no mercado?

« Nos preocupamos como o consumidor enxerga a marca da empresa e os produtos?
« Como comunicar e passar amensagem correta?
« Sabemos para onde queremosir?

e |ncentivos Internos e Externos?
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« Pensamos no que o mercado necessita?
« Como nossas Revendas podem agregar mais seus mercados?
« Como mostrarnossos produtos para encantar os clientes?

« Ecomo fazercresceranossaempresaetodos que estdo em suavolta?
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« Segmentacao: Quando uma empresa descobre as necessidades de um
grupo especifico ou define publicos alvos de interesse que tenham algo
em comum para atender.

« Com asegmentacao definida, vem a estratégia para o mercado-alvo.

O posicionamento diz como a empresa e/ou marca pensa € age como
um todo, e/ou como um produto entra no mercado para criar um
diferencial de seus concorrentes. O publico alvo deve perceber e se
identificar com essas diretrizes.

« Existem gastos de marketing e investimentos em marketing, onde gastos
sao custos em marketing nao estruturado e nao planejado ao qual se
torce para trazer algum resultado. E os investimentos sao as aplicacoes
dos recursos em algo estruturado, aos quais facam almejar as metas. Em
qual destes dois itens vocé quer fazer parte?




-
O
O
S
O
-
3
=
O
O
Z
=
=
=

Medindo Canais de Comunicacao

Hoje uma empresa tem diversos canais para trabalhar sua marca e se tornar conhecida, referéncia e
lider de seu segmento. Saber trabalhar a marca nestes canais é fundamental para que nao se tenhaum
resultado contrario ao que se esperava.
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Quem faz essa mensuracao?
Como fazer essamensuragao?




Temos a necessidade de sempre estar inovando para sermos referéncia.

Para trabalhar com diferenciacao uma empresa deve buscar destaque em algo que seus
concorrentes e o mercado ainda nao pensaram.

As vezes um detalhe agregado aum produto/servigo pode se tornar algo muito inovador.

Mostrar a linha completa de produtos e suas informagoes faz com que o cliente entenda o
que ele vailevar. Nao figue amarrado somente em preco.




Ter atitude = a serlider em seu segmento.

Seus clientes também tem atitude, pois analisam tudo o que estado vendo na empresa. Seja
a exposicao do produto, atendimento, localizagao da empresa entre muitos outros fatores
que fazem o consumidor ter uma atitude positiva ou negativa na compra efetiva dos
produtos e servicos.

Sabemos que as pessoas sao movidas por sentimentos que pulsionam aemocao.

Trés pilares sustentam a emocao e atitude do individuo. O afeto, que se relaciona com a
forma como o consumidor se sente quando a um objeto de atitude. O comportamento
envolve as intengdes das pessoas para fazer algo com relagcao a um objeto de atitude. E a
cognicao refere-se as crencas do consumidor sobre um objeto de atitude ”
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Motive e Realize!

A motivacao € algo muito individual.

Uma acao eficaz para motivar o consumidor é o envolvimento com o
produto que eleva o nivel de interesse.

Hoje um grande desafio para as empresas € a busca de estratégias
assertivas paraagucar as necessidades dos publicos de interesse.




Outra dica muito importante € ndo se esquecer de motivar sua equipe
interna, pois ¢é ela quem faz pulsar sua empresa. O endomarketing € algo
que sempre deve ser pensado junto com o planejamento estratégico de
marketing, pois nada melhor que ter um negdcio com pessoas que
acreditam no que fazem.

As pessoas se envolvem muito em questdes que ajudam a perder seu foco
de trabalho, deixando o que realmente precisa ser feito muitas vezes no
plano secundario. Portanto um colaborador deve ter sempre em mente o
que a empresa espera dele e 0 que ele espera obter em troca para seu

crescimento nacarreira.
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Dicas Importante

* A Sindrome do Obvio: Cologue nos seus produtos todas as informacdes importante e as que
parecem Gbvias, por que para muitos as informacoes nao serao tao dbvias assim.

* Trabalhe com entusiasmo!
O entusiasmo ajudainteiramente em suavida.

* «.. acima de tudo, esse negdcio de vender se resume a uma coisa - ver as pessoas! Mostre-me
qualguer homem de capacidade comum que saia e conte com conviccao a sua histéria a 4 ou 5
pessoas todos os dias e eu lhes mostrarei um homem que ndo pode deixar de fazer sucesso!» Sr.
Talbot.

« Importancia do Relatorio diario de um vendedor.

* A arte de fazer perguntas! Descobrir a necessidade basica ou o principal ponto de interesse e entao
se concentrar nele.




+Dicas Importantes

» Mercado esta cada vez exigindo empresas mais complexas.

* Nao importa o tamanho do seu negdcio, deve-se continuar analisando sempre, o funcionamento,
pessoas, produtos, servicos, mobiliarios, etc...

*Nao se acostume a s6 apagar incéndios, para algumas empresas se tornou tao importante quanto as
estratégias. Entao organize-se!

*Inteligéncia, carisma, apresentacao pessoal estao super valorizados no mercado.
*80% ¢ percepcao humana e apenas 20% € afala.

*Ha sempre um jeito de fazer melhor, esse pensamento cria-se bons lideres no grupo.
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Agradeco a atencao e fico a disposicao
para mais informacoes

Consultoria de Marketing Empresarial
Silvia Regina - 9202 1237 | 4121 0060
silvia@srcomunica.com
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