Fase 1 — [criando valor para a empresa | brandmae

. visao
. missao
. valores
objetivos
. posicionamento
. fatores criticos de sucesso
. opcOes estratégicas

. mapa estratégico



Fase 2 — [criando valor para o acionista |

[ orcamento —forecast budget ] [ indicadores financeiros |
J projecdo das receitas por tipo de canal . liquidez corrente
J metas de custos e despesas J endividamento geral e de terceiros
J estratégias de financiamento J margem bruta, operacional e liquida
o planejamento tributdrio J DRE projetado/realizado més a més

. balancgo projetado/realizado més a més

[ indicadores operacionais ] J fluxo de caixa
J aquisicdo de novos clientes
. penetragcdo em novos mercados [ indicadores retorno sobre investimentos ]
o ativacdo de novos canais de vendas o ROA, ROI, ROE
J manutencao de marketshare J EVA, WACC

. recéncia e frequéncia na base de clientes ativos

brandma



Fase 3 — [criando valor para o cliente ]

[ produtos e servigos ]
o portfélio ideal

. portfélio atual

[ eficiéncia operacional ]
o mapa da experiéncia do cliente
J KPls— indicadores de performance

o Balanced ScoreCard-dashboard

[ relacionamento ]

[1:1]

[1:few]

[1:many]

fabricantes
fornecedores

sub distribuidores
clientes - classe A

representantes regionais

clientes B

base de clientes inativa

regides sem cobertura

brandma

[ satisfacdo do cliente ]

. indice de satisfacdo geral
. programas de correcao
. programas de manutengao

[ imagem da marca ]
. reconhecimento espontaneo da marca
. reconhecimento pelo posicionamento
. reconhecimento espontaneo dos
concorrentes

. permissibilidade da marca



Fase 4 — [ plano de marketing e comunicagao integrado a vendas ]

[ mercado ]

[ concorréncia ] [ canais de vendas ]
[ ]
mercado total . forgas J vendas recorrentes
. . , N )
mercado disponivel . vulnerabilidades . novos clientes
. nichos e verticais R AL R S T
hd 1 ILCIIBC 1ICId LU IIpCLILIVd hd 10VOUS |JIUUULU)

. ~ .N
penetragdao de mercado . novas regides

[ proposta de valor ] . novos mercados

[ publico alvo ] . novos publicos

. caracteristicas demograficas [ estratégias de marketing |
. caracteristicas psicograficas

. cobertura geografica [ mix de comunicac3o ]

. construgao da marca
. geracao de demanda

. desenvolvimento de canais de vendas

brandma



Fase 5 — [ executando com foco e disciplina ]
[ balancedscorecard - dashboard ]

[ perspectiva financeira ] [ perspectiva dos processos internos ]
. lucro esperado pelo acionista
° faturamento e margem
J receitas por tipo de canal [ indices de eficiéncia e performance para ]
. despesas e custos . marketing e comunicagao
. variaveis que impactam o diretamente . vendas
resultado . produtos e servicos

. operagoes
[ perspectiva do cliente ] . projetos estratégicos - inovacao
o satisfacdo dos cientes . finangas e controladoria
o relevancia do portfélio
. relacionamento com clientes

J eficiéncia operacional

brandma

[ perspectiva organizacional e da informacgao ]

[ capital organizacional ]
. manutencgao de liderangas
. remuneragdo por performances
. compartilhamento de melhores praticas

. codigo de conduta

[ capital da informacao ]
. escalabilidade da infra de Tl
. ERP / CRM / e-commerce
. BI/Cl
. Mobilidade



[ cronograma sugerido de

implementacao |

PLANEJAMENTO ESTRATEGICO E DE MARKETING

FASE 1 - REVISAO A CALIBRAGEM DO PLANO EM ANDAMENTO
1.1- Revis3io dos objetivos financeiros para 2009
1.2- Revisgo das fontes de faturamento e margem
1.2.1- Clientes recorrentes
1.2.2- Clientes novos
1.2.3- Rentabilidade por linha de produtos
1.2.4- Comportamento dos pedidos - sales out
1.3- Mapear oportunidades de curto prazo
1.4- Revis3o do posicionamento e proposta de valor para o cliente
1.5- Realinhamento das estratégias e métricas existentes
1.6- Maximizac3o dos programas de marketing e vendas existentes
1.7- Revisdo a refinamento do plano de agbes existente

FASE 2 - ARQUITETURA DO PLANO ESTRATEGICO
2.1- Vis#o
2.2- Missdo
2.3- Valores funcionais
2.4- Analise da concorréncia a tendéncias
2.5- Identificaggo dos fatores criticos de sucesso
2.6- Mapeamento das Forgas, Fraquezas, Oportunidades a Ameacgas
2.7- Definic3o das opgbes estratégicas
2.8- Posicionamento - roadmap
2.8- Definigéio dos objetivos
2.9- Definicdo das estratégias por objetivo
2.5- Mapa estratégico
2.6- Indicadores de sucesso - KPI's
2.7- Perfil das liderangas e capacitagio especifica
2.8- Definigéio dos Projetos Estratégicos a intervengdes

FASE 3 - OBJETIVOS E ESTRATEGIAS FINANCEIRA - ORCAMENTO
3.1- Projec3o de faturamento por familia de produtos a marca
3.2- Projegd@o da margem por familia a marca
3.3- identificagdo dos tipos de canais de vendas
3.4- mapeamento do faturamento a margem por tipo de canal
3.5- exigéncia de cashflow por marca
3.6- DRE projetado més a més com analise vertical a horizontal
3.7- Balango projetado - com indices que impactam a operagdo
3.8- Elaboracdo/Projegdo de indicadores de eficiéncia operacional

3.8- Elaborag&o/Proj. de indicadores de endividamento/liquidez a alavancagem

3.8- Elaboracdo/Projeco de indicadores de retorno
3.8- Definigdo de metas de custo - CMV

3.4- DefinicBo das metas de despesas

3.5- Definigdo de volume de investimento para o ano
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[ cronograma sugerido de

implementacao |

PLANEJAMENTO ESTRATEGICO E DE MARKETING

MES 1
#24 $95 #26 #2T

FASE 4 - ARQUITETURA E CONSTRUGAO DA MARCA
4.1- Arquitetura da marca
4.2- Consisténcia da marca
4.3- Elasticidade da marca
4.4- Evolugdo da marca - roadmaop
4.5- Personalidade da marca
4.6- Experiéncia da marca
4.7- Definig8o e publicag8o do "Guia de Estilo"

FASE 5 - PLANO DE MKT E COMUNICAQEO INTEGRADO A VENDAS,
PLANEJAMENTO, ORGAMENTO E EXECUQEO
5.1- Analise de Mercado
mercado total, mercado disponivel, nichos e penetragfo de mercado
5.2- Publico-alvo
perfil psicografico{como compra) e demografico(onde esta concentrado)
5.3- Concorréncia
mapeamento das forgas, fraquezas e movimentagdo
5.4- Gestdo de portfélio de produtos e servigos
5.5- Estratégias de marketing
5.6- Plano de marketing e comunicag8o integrado a programas de vendas
detalhado com agBes especificas para cada estratégia
5.7- Construgdo de programas de gerag3o de demanda - via CRM e Bl
5.8- GestH3o e capacitagdo de canais de vendas

O PLANO
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revisdo e calibragem dos programas de marketing, comunicaco a vendas existentes

revis3o, consclidacdo a comunicacdo dos fundamentos do negécio

apresentacdo do mapa estratégico com metas e métricas

M consolidacgo dos conhecimentos da gest3o da marca associada a satisfac3o do cliente

apresentacdo do orgamento

apresentacdo do plano de marketing a comunicacdo

apresentacdo dos programas de

geragdo de demanda e desenvol-
vimento de canal de vendas

entrega do plano
completo



