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A\ Pesquisa Inteligéncia Empresarial, MKT e Vendas

A\ Realidade, Desafios e Cenarios Marketing e Vendas

A Parcerias estratégicas no setor de TIC

A Método REVIE — Rede de Valor para Inteligéncia Empresarial
A\ AcOes nas empresas de TIC: valor com resultados

A\ Rede de Valor de Parceiros REVIE




Pesquisa sobre Inteligéncia Empresarial e

Melhores Praticas em Marketing e Vendas




Amostra da Pesquisa L o186

Amostra: 50 Empresas participantes

Publico-Alvo: Profissionais da area de
Marketing e Vendas
em empresas de TI,
iIndustria e setor de servicos




Faturamento x Iniciativas de Marketing

Qual é o percentual do faturamento anual da empresa que é alocado como orgcamento
das iniciativas de marketing no ano em curso?

2,0%0

De 0,1 a 1%

18,4%0

De 1,1 a 3%

8,2%
De 3,1 a 10%0

4,1%

Nao sei informar




Responsabilidades Atuais na Empresa

Quais destas descricdes melhor se aplica as suas responsabilidades atuais na empresa?

Minha responsabilidade se aplica
em areas nao relacionadas a
vendas e Marketing

Coopero na area de marketing

Sou responsavel por todas as
atividades da empresa

Coopero na area de vendas

Sou responsavel pela area de
marketing e vendas combinada

Sou responsavel pela area de
vendas, mas ndo atuo em
marketing

Sou responsavel pela area de
marketing, mas ndo atuo em
vendas

10,2%0

8,2%

8,2%

4,1%

2,0%

2,0%

14,3%




Dificuldades em Marketing e Vendas

Indique, na percepcédo da sua empresa, qual o grau de dificuldade para as equipes de
Marketing e Vendas, desenvolver as seguintes tarefas, (usando uma nota de 1 a 5):
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Colaboracao com os Clientes
nas Acoes de Marketing e Vendas

Na sua opini&o, como voceé avalia o grau de COLABORACAO com os clientes nas
acOes de Marketing e Vendas dos produtos e servi¢gos na sua empresa?

Colaboracao faz parte de véarias
iniciativas de nossa enpresa
junto aocs clientes

Colaboracao faz parte de poucas
iniciativas de nossa enpresa
junto aos clientes

Colaboracao € a marca registrada
de nossa enpresa junto aos
clientes

Colaboracéo ndo faz parte de
nenhuma iniciativa da enpresa
junto aos clientes

16,3%¢

4,19¢

34,794




Colaboracao com os Parceiros
nas AcOes de Marketing e Vendas

Na sua opini&o, como voceé avalia o grau de COLABORACAO com os parceiros nas agdes
de Marketing e Vendas dos produtos e servigos na sua empresa?

10,2%
de nossa empresa junto aos
parceiros
2,0%
nenhuma iniciativa junto aos

Colaboracgéo nao faz parte de
parceiros

Colaboracéo faz parte de varias
iniciativas de nossa empresa junto
aos parceiros

Colaboracéao faz parte de poucas
iniciativas de nossa empresa junto
aos parceiros

Colaboracéo é a marca registrada
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Indique por meio de uma notade 1 a5, como vocé avalia o beneficio que sua empresa pode
obter com aintegracao das acdes de Marketing e Vendas englobando produtos/servigos,

Integragao das acoes de Marketing e Vendas |



Marque, dentre as alternativas abaixo,
todas aquelas que sao utilizadas pela sua
empresa, independentemente da finalidade:
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Ferramentas Utilizadas pela Empresa

%S'€Z
|

%S'GL

ebed oesinajaL

aull-uo solpey

s1seapod

Bllage oesing|al

esaldwsa elidoud ep sieI00s sapay

(19uJd1Ul BU SB1IS S0J1n0 Wa) sho|g

selage soipey

esab oede|nauio ap obed eusol wa sopuNUY
(38uJB1Ul BU SB1IS SOJINO W) OBSSNISIP 8p SunioH
(uipaxul ‘eoedsSAN ‘Y00ga2ed) Sield0s sapay
(eqn1noA -xa'd) gap ejad oapIn

elnyelb ogdinglisip ap reulor

(esasdwse eludoud ep a1s ou) sbo|g

1|oueNXg

©01))09dsSa BIIIRWS) WS Sopez|je1oadss sieyod
(soreuolouny ap eulalul apad Jod) sreyd
BIOUQJI9JUOD08PIA

elidoid ep 19uUeIIXS BU NO 9)IS OU) OBSSNISIP 9p SUNIoH
gaM d olpne ap Sseloualajuod

(19ueIIX8 NO\D 18UlB1UI Blad) S1ey)D

9 09pJA ‘olpne) sepelbalul oedeloqe|0d ap seluawellaq
sel1sinay

S09141090S9 S81IS NO SEISI| 9p SOpIgadal S|lew-3
(816009 "xa'd) [e4ab BISNQ Bp SIRLIOd

1|URHU|

sale|n@)d

sefiaj0o/sobiwe ap sopigadal s|rew-3



Informacoes Compartilhadas com Parceiros

Indique, por meio de uma nota de 0 a5 (ONDE 5 INDICA MAIS UTILIZADA E 0 NAO UTILIZADA),
guais informacdes a empresa compartilha com os seus parceiros de nego6cios hoje?
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Divulgacao de Marketing e Vendas
Utilizadas pela Empresa

Quais destas formas de divulgacéo das melhores praticas em Marketing e Vendas
sdo utilizadas na sua empresa? Marque todas que se aplicam.

34,7%

E-mails

28,6%0

palestras/workshops

26,5%

treinamentos/cursos

’ 16,3%0
Intranet

16,3%0

festas/ confraterniza¢cfes da
empresa

8,2%0

|

Extranet




Realidade, Desafios e Cenarios

Mercado de TIC - Marketing e Vendas
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TELEMATICA




Realidade Mercado Brasileiro de TI

Receita das empresas de Tl em Hardware, Software e Servicos em
2008: US$ 29,4 bilhdes

Drivers do Mercado
e Mercado interno forte e diversificado: 8° maior PIB de Tl do mundo.

* Investe 3 % do PIB em TI, média de paises mais avancados = 6 %.

* 40 maior mercado de PCs - 60 milhdes em uso no ano de 2008

* Mercado aberto e competitivo

* Uso intensivo de diversas plataformas: Oracle, SAP, TOTVS, BIl, CRM, SOA, EAI,
Mainframe, Unix, Linux, .Net, Java, Natural Adabas, entre outras

 Abordagem de negocios para tecnologia adquirida do mercado local: Servicos
Financeiros, e-Gov, Manufatura, Telecom, Petroleo e Gas e Varejo.




Eit

Realidade Mercado Brasileiro de Tl

Movimentos concretos de globalizacao

 Consolidacdo de empresas brasileiras nos mercados americano e
europeu: Stefanini, CPM Braxis, BRQ.

 AcOes efetivas do ITS/Softex para apoiar empresas de pequeno e
meédio porte de Tl na abordagem e realizacao de negocios na AL e
USA:

 PSV Gestao Empresarial no NE USA e PSV Financas na Florida.

e Brasscom: www.brasscom.com.br

e ActMinds: www.actminds.com.br



http://www.brasscom.com.br/
http://www.actminds.com.br/

O Mundo Colaborativo:
mas 0 que esta acontecendo?

- Comunidades tiram poder das instituicoes
- Amadores tomam lugar de profissionais

- Informacéao na ponta dos dedos, gratuita e em alto volume (ex:
Google, Blogs, Wikipedia, Podcasts etc)

- Consumidores como advogados da marca; inovagao criada pelo
cliente

- Empresas adotando modelos colaborativos em redes de

}

negaocios (b-webs)

Era Web 2.0: evolucao da internet com a nova web

abre novas frentes de inovacao, conhecimento e
geracao de valor para as empresas.




O Mundo Colaborativo: a Era Web 2.0

Elements of the Web’s Next Generation

Unique Formulas (AP

RSS, REST,

Fonte: http://content.zdnet.com/2347-9595 22-10672-10673.html?seq=1




Convergéncia: agregando no Customer Experience

O ambiente de convergéncia transforma e revoluciona a
experiéncia dos consumidores.

Mundo Convergente

Redes abertas Mditipios pontos

de entrada Multifuncionais Servicos convergentes

A

Al

Par metalico + ADSL i
I \ Rede 2.5G o

PDA +
Telefone

et

Mobilidade

Telefone
Rede 3G ® celular + fixo
» IP (Wi-Fi) i
Wi-Fi e WiMax Video Dados
Fibra P Tolefone
> L celular +
TV

=Venda / atendimento integrados

Rede elétrica (PLC)

: l = Fatura Unica
Broadcast, N ;_
MMDS, Cabo, ;

| = = Reducdo de custo dos servicos
STB
Satélite TV digital K

acesso
internet ®2005 Accenture. Todos os direitos reservados.




Business Intelligence
(Inteligéncia de Negocios)

Ranking das 10 tecnologias: prioridades dos gestores de Tl da América Latina

1. Business Intelligence
2. Aplicacdes de negocios (ERP, CRM e SCM)

3. Tecnologias de armazenamento (virtualizac&o)
ocupava a 82 colocagcédo em 2008.

4. VolP

5. Atualizacao, modernizacao e substituicdo de sistemas legados.
6. Tecnologias de seguranca

7. Tecnologias colaborativas

8. SOA

9. AplicacOes e aparelhos de mobilidade

10. Gerenciamento de fluxo de trabalho

Fonte: Gartner, 2009.



Parcerias estratégicas no setor de TIC:

drivers, evolucao e modelos de colaboracao

MESBILE
TELEMATICA




/A\ Parcerias Estratégicas - Drivers

v' Aliancas e Parcerias, F & A: pratica mundial em mercados competitivos.

v' Convergéncia em TIC: faz com que as empresas revejam a cadeia de valor.
v' Crescimento de solu¢cdes convergentes.

v Disparada do Full Outsourcing em Telecom.

v' 85% dos CEOs pretendem entrar em parcerias para aproveitar as

oportunidades de integracéo global — e mais da metade planeja fazé-lo
Intensivamente. Fonte: Estudo Global de CEO da IBM. 2008

!

Ilnteligéncia de Parceiros

v" Modelos Colaborativos de Negaocio: relagcado win-win

v' Benchmarking com outras indastrias



Evolucao da Cadeia Produtiva para Rede de Valor

Cadeia Produtiva: Rede Colaborativa de Valor:

o066

e- Transformatlon

Fornecedor Distribuidor

Consumldor/
Cliente

Manufatura
Fonte: Edge Group, 2003. Varejo



Formacao de Redes de Valor e
de Cooperacao Empresarial em TI

A Virtus PORTODIGITAL,
AVAYA
Micresoft 0,

actminds




REVIE

Desafios de

Marketing e Vendas




/A Desafios de Marketing e Vendas

REVIE

- como lidar com tanta informacéao?

- como sair na frente em vendas?

- como agregar valor ao negocio, ganhar vantagem competitiva e ser lider?
- como fazer parceiras estratégicas?

- como garantir a ‘satisfacao’ dos acionistas e dos clientes?

- como desenvolver produtos que vendam?

- como ser realmente reconhecida como uma empresa inovadora?

Fonte: TEIXEIRA, Daniela Ramos. Rede de Valor para Inteligéncia Empresarial. Revista da ESPM, vol. 16, Edicdo n° 1, pg. 80-90,janeiro/fevereiro 2009.




A

REVIE

Método REVIE - Rede de Valor

para Inteligéncia Empresarial




A Dimensao da REVIE

REVIE — Rede de Valor para Inteligéncia Empresarial
Bl — Business Intelligence

Fonte: TEIXEIRA, Daniela Ramos. Rede de Valor para Inteligéncia Empresarial.
Revista da ESPM, vol. 16, Edicao n° 1, pg. 80-90, janeiro/fevereiro 2009.



& Método REVIE

REVIE

INOVaCal -z RESULTADOS b \/g|0r
CONCORRENTES

|

CLIENTES

Produtos Parceiros

Intel.
Clientes

PARCEIROS FORNECEDORES/
ESTRATEGICOS DISTRIBUIDORES/
PROVEDORES SERVICOS

Conhecimento ~te— B ASE <= C0|aboracao

Fonte: TEIXEIRA, Daniela Ramos. Rede de Valor para Inteligéncia Empresarial. Revista da ESPM, vol. 16, Edi¢cdo n° 1, pg. 80-90, janeiro/fevereiro 2009.




.,;_‘:}_, Os 10 Beneficios da REVIE

REVIE

1. Cria oportunidades de negocios (empresa-parceiro; empresa-cliente; parceiro-cliente).
2. Gera maior valor ao negécio com o trabalho em conjunto de parceiros, clientes e empresa.

3. Direciona e integra, assertivamente, os planos de negdcios e a implementacao de acdes nos
guatro eixos: mercado, produtos, clientes e parceiros.

4. ldentifica leads qualificados.
5. Agiliza a tomada de decisao estratégica e operacional.

6. Reduz os riscos ndo apenas na tomada de deciséo estratégica, mas também na implementacgéo e no
acompanhamento das acoes.

7. Evita surpresas para a empresa nos quatro eixos: mercado, produtos, clientes e parceiros, preparando a
empresa para mudancas rapidas no ambiente competitivo.

8. Ajuda a manter o foco no que é importante para o negécio.

9. Posiciona a empresa no mercado de forma mais competitiva, com foco no cliente e em parcerias
estratégicas (modelo win-win).

10. Aumenta a capacidade de inovacao da empresa.

Fonte: TEIXEIRA, Daniela Ramos. Rede de Valor para Inteligéncia Empresarial. Revista da ESPM, vol. 16, Edicdo n° 1, pg. 80-90, janeiro/fevereiro 2009.




>

REVIE

Método REVIE

Como Funciona e Implementacao




A

REVIE Como Funciona e Implementacao

- Ha técnicas, ferramentas, modelos e metodologias de trabalho aplicaveis para
cada eixo da Inteligéncia.

- Implementacéo:

projeto especifico ou linha de produtos.

A

REVIE

toda a empresa na dimensao de produtos/servicos, clientes e parcerias
@ estratégicas.

cada um dos 4 eixos da REVIE (produtos/servicos, clientes, parceiros,

A o -

= mercado/concorréncia) pode ser implementado separadamente, de acordo
com a necessidade e prioridade da empresa.

Fonte: TEIXEIRA, Daniela R. Método REVIE, 2009.




,/___é_\ Implementacao do Méetodo REVIE

3 etapas:

1. identificar as necessidades das empresas em Marketing e Vendas.

2. selecionar as melhores praticas de Marketing e Vendas, definindo a aplicabilidade
nos guatro eixos da Inteligéncia.

3. implementar as acoes em Marketing e Vendas e medir os resultados alcancados
durante e depois da implantacdo do método REVIE.

Fonte: TEIXEIRA, Daniela R. Método REVIE, 2009.




AcoOes nas empresas de TIC: como agregar

valor com resultados no curto prazo




/A\ Como agregar valor com
- resultados no curto prazo

A A REVIE inoval!
Ajuda as empresas:

- a ver o todo e a “sair da caixa”.

- a manter o controle e o foco no que e importante - curto, medio ou longo prazos.

Inovacao em MKT e Vendas para PMEs - aplicabilidade imediata da Inteligéncia
Empresarial com resultados eficientes e periddicos: planejamento + implementacao
das acoes.

Fonte: TEIXEIRA, Daniela R. Método REVIE, 2009.




/A\ Como agregar valor com
- resultados no curto prazo

A A REVIE contribui com as empresas no desenvolvimento de Redes de Negocios
entre empresa-clientes, empresa-parceiros e clientes-parceiros.

Redes de Valor + Inteligéncia Empresarial + Planejamento + Melhores Praticas + Taticas de Guerrilha

REVIE

REVIE - relacao win-win.

Ganha a empresa. Ganha o cliente. Ganham os parceiros.




>

REVIE

Rede de Valor

de Parceiros REVIE




Principais Areas de Atuacio

A Inteligéncia Empresarial, Competitiva ™
e Estratégica = Parcerias/ Canais
= Produtos/ Servicos
= Clientes
A Marketing Estratégico = Mercado/ Concorrentes
= Plano de Negdcio

(venture capital, instituicoes de fomento) —/

A Desenvolvimento de Redes de Valor de Negécios

= empresa-clientes
= empresa-parceiros
= parceiros-clientes

A Gestao da Experiéncia com o Cliente (Customer Experience) e projetos web 2.0

A Pesquisa de Mercado




Rede de Valor
de Parceiros REVIE

MESBILE
TELEMATICA

MARCO DIRETO MARKETING

INVENIRE

terpacional informdt ILJ




Obrigada!

Daniela Ramos Teixeira
e-mail: dteixeira@revie.com.br

fone.: 11 7690 3909
blog: http://www.inteligenciaempresarial-brasil.blogspot.com

REVIE web site: www.revie.com.br (em construg&o)

José Jairo Santos Martins

M@BILE e-mail: martins@mobile-telematica.com.br

TELEMA'T]C A fones: 11 5524-3021 / 9930-9700
web site: www.mobile-telematica.com.br

Roberto Carlos Mayer

ﬁw BI e-mail: rocmayer@mbi.com.br
Wt W N S W fones.: 11 3717-3066 / 9216-9776

web site: www.mbi.com.br



http://www.inteligenciaempresarial-brasil.blogspot.com/
http://www.revie.com.br/
http://www.mbi.com.br/
http://www.mobile-telematica.com.br/

/A Copyright - direitos autorais

REVIE

Os direitos autorais de todo o material desta apresentacédo sobre o Método REVIE (Rede de Valor para
Inteligéncia Empresarial) sdo propriedade de Daniela Ramos Teixeira.

A reproducédo, adaptacao, modificacdo ou utilizacdo do conteudo disponibilizado, parcial ou integralmente, é
expressamente proibida sem a permissao prévia por escrito da autora Daniela Ramos Teixeira.

Mesmo procedimento aplica-se as imagens e logotipos cuja fonte seja mencionada Teixeira 2009, Método
REVIE (Rede de Valor para Inteligéncia Empresarial) e/ou REVIE.

Qualquer uso néo autorizado de qualquer material incluido nesta apresentacdo sobre o Método REVIE
(Rede de Valor para Inteligéncia Empresarial) pode constituir uma violacdo das leis de direitos autorais, das
leis de marcas comerciais, das leis de privacidade e publicidade e das leis e regras de comunicacoes.




