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#1. TUNEL DO TEMPO
CLIENTES

Passado 10 anos Presente Futuro 2 anos




#1. TUNEL DO TEMPO
PRODUTOS E SERVICOS

Passado Presente Futuro




#1. TUNEL DO TEMPO
CONCORRENCIA

Passado Presente Futuro







Janela de oportunidade

Qual o problema? Real Processo Quem decide?
Qual o objetivo? Necessidade de Decisao Quais critérios?

Custo Comprador
Risco Técnico
seguranga

Concorrentes

Novos RS$12M

Quem seduz? atuais 30 dias Quanto paga?

Quem mais? Quando paga?







Olhando Pra Fora
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Péssimo ou Ruim Mediano Bom Excelente
inexistente ou nheutro ou total

Segmento: VENDAS DIRETAS 1 Empresa: Concorrentes Média

A: B: C: por
Variaveis AGFA | KODAK| FUJI IBF [

Linha de produtos 4 4

Qualidade dos produtos

Preco

Atendimento - vendas de campo

Atendimento - vendas telefénicas

Vendas eletrbnicas - internet

Pontos de venda

Cobertura geografica 3

Logistica - armazenagem e distribuigédo
Vendas de campo

Vendas telefénicas

Vendas eletrbnicas - internet

SAC - Servigo de Atend. ao Cliente
Prazo de garantia 3,3
Assisténcia técnica 3,0
Acbes de comunicacgio 2,3
Material promocional 2 2,0
Informagdes de mercado 2,0

Produto

Canais de

Pdés-vendas

Suporte

Média por empresa 31 | 31




o Segmento: VENDAS DIRETAS 1 NI [ ND@] ID1©®)=

Atlvos Ativos (1a5)J0a2) | NIxN
Capacidade de reagéo [ 0 | Insuf.
Flexibilidade 0 Insuf.

ESt raté gicos B[Agilidade [l Insuf.

Vantagem comparativa Sufic.
Criatividade Sufic.
novagao Sufic.

Status de
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Ativos de

Competi

Média de Competitividade
Financeiros
Técnicos 5,0
nformacionais [ 0 |
Humanos
Desempenho histérico
Pesquisa e desenvolvimento

Dedicagéo da forca de trabalho
Habilidade de produc&o no prazo
Habilidade técnica de producéo

Ativos Empresariais

(1) Nivel de importéncia (varia de 1 a 5);
(2) Nivel de desempenho (varia de 0 a 2);
(3) indice de desempenho-importancia = NI x ND (varia de 0 a 10). Média Empresaria

Reputacdo da empresa Sufic.
m = Desempenho suficiente Procedéncia e origem dos produtos Sufic.

] L. Participagéo de mercado Sufic.
Status de desempenho m = Desempenho insuficiente bay Sufic.

Marcas de empresa
= Desempenho desnecessario

by
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Sufic.

produtos e servigos Insuf.

Eficacia do preco e da distribuicdo Insuf.
Eficacia da promogéao e equipe de vendas Sufic.
Relatério de vendas
Eficacia da inovacao Sufic.
Cobertura geografica Insuf.
Banco de dados Insuf.
pessoal Sufic.
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Ativos de Marketing
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Outros:

Média de Marketing
Média geral










