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No Workshop do dia 28 de Janeiro lançamos formalmente para nossos clientes e convidados um novo produto chamado “Usinas de Clientes” que visa a otimização dos sistemas de marketing e vendas, pois entendemos que “a tarefa mais importante de uma empresa é gerar clientes motivados a comprar.”  Dentro da estratégia da EJRos de desenvolver soluções e acompanhar a evolução de seus clientes e do mercado na qual atua, percebemos que já não basta ter um Sistema de Gestão da Qualidade seguindo requisitos normativos,  principalmente da linha ISO, isto apenas nos coloca no “jogo”. Para vencer o “Campeonato” é preciso ter visão, saber nossos pontos fortes, pontos fracos, conhecer as ameaças, as oportunidades, enfim ter a “Visão do Futuro” saber aonde queremos chegar, para isto, disponibilizamos aos nossos clientes nossa metodologia de Planejamento Estratégico.
Alinhando Sistema de Gestão com o Planejamento Estratégico é preciso que estas ações cheguem coordenadamente até o mercado.  Percebemos então que nossos clientes precisavam também avançar para além dos limites de seus portões.  Era preciso atuar no mercado, principalmente otimizando suas metodologias de marketing e vendas.
Isto nos levou a identificar e desenvolver uma metodologia baseada nas mais modernas técnicas de marketing e vendas, partindo dos princípios do marketing de relacionamento, alinhando as informações de maneira que possamos conhecer mais o perfil de nossos clientes, quem são eles, como se comportam, de maneira que baseado nestas informações possamos estabelecer ações que possibilitem saber quem vai crescer, quem vai diminuir, quais devemos manter, quais devemos abandonar, quantos devemos capturar, quantos recuperar, enfim de elaborarmos ações específicas caso a caso.  Focamos nosso olhar  principalmente no portfólio de clientes, portfólio de produtos e no Marketing MIX, tudo isto alinhado com mensuração dos resultados e dos investimentos aplicados a cada ação.
Junto ao Workshop foi distribuído um questionário aonde tivemos em torno de 50 % de retorno que apontaram as seguintes respostas:
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Sobre a pergunta “Como você classificaria o conhecimento de sua empresa em relação aos seguintes  itens”  tivemos a seguinte resposta:
	
	Muito Bom
	Bom
	Regular
	Pouco

	 Conhecimento do perfil dos clientes
	5
	23
	9
	

	 Conhecimento do potencial dos clientes
	5
	20
	12
	

	 Conhecimento do potencial de mercado
	6
	20
	9
	1

	 Marketing Mix(4P):Produto, Preço,                             Praça, Promotion 
	3
	17
	13
	2

	 Planejamento das ações comerciais
	4
	14
	13
	3

	 Avaliação sobre os investimentos em M&V
	3
	12
	17
	3



Conforme a Pesquisa confirmamos que temos muito espaço para otimizar nossas organizações, seja através do Planejamento Estratégico, seja do Sistema de Gestão de Marketing & Vendas, principalmente diante de um cenário recessivo é que precisamos “afiar nossas garras”.   Existem dados que em situação normal perdemos 25% de nossos clientes anualmente, não percebemos pois estes são substituídos por outros e aparentemente não percebemos o impacto desta perda de venda – temos grande mobilidade social no Brasil.  Sabemos também que capturar um cliente novo custa 5 vezes mais do que manter um antigo.
Entretanto quando atingimos certo grau de maturidade de mercado cada cliente perdido é prejuízo na certa, num mercado aonde cada vez produtos e serviços se tornam mais iguais, ocasionalmente também os preços se tornam iguais é preciso estabelecer diferenciais competitivos visando a manutenção, o crescimento e a sustentabilidade dos negócios, isto significa investir nos seus clientes. 
Como demonstrado na visão de cenário 2009/2010 é preciso cada vez qualificação e aproveitar a chamada CRISE para tornar-nos mais fortes, para isto estamos nos capacitando e a nossos clientes (vocês) cada vez mais.    
Cenário 2009/2010
REGULAR	BOM	ÓTIMO	10	27	1	Tem Planejamento Estratégico?
SIM	NÃO	22	16	Tem Planejamento MKT & Vendas?
SIM	NÃO	15	22	Principais Ações de MKT & Vendas
CAPTURAR NOVOS	RECUPERAR INATIVOS	VENDER MAIS ATUAIS	OUTRAS	24	17	15	4	image1.jpeg
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