« N Corelos Academia de Vendas

Flexibilidade Tatica: O melhor
proximo movimento.

FACA SUA MELHOR
ENTREGA.

Luiggi Lazarotti | DEVEC

O cenario pode ser incerto, mas nossa atuagao nao pode ser indefinida.




“Faca o teu melhor, na
condicao que VOceé tem,
enguanto voce nao tem
condicoes melhores para
fazer melhor ainda.”

Mario Sergio Cortella

FACA SUA
MELHOR ENTREGA.



Hessoas wada vez mais

conectadas



A vida é cada yezwmais JIETeIleE



A Internet nao foi uma onda.
Foi um Tsunami.
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A Geragao Digital &
Interfaces Intuitivas

Se juntarmos tudo,
nao teremos uma onda.
Teremos um tsunami.

Mobilidade Absoltta

(Smartphoress A histéria da internet
mudou tudo. E tudo esta
™ mudando novamente.
Massificagao do Acesso
& Queda de Precos
Redes Sociais & .
Comunidades de Nicho
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O plano é
uma hipotese.
O tabuleiro é
a realidade.
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Filme: “Um Senhor Estagiario”

E-commerce, transformacao digital e
mudancas no comportamento do
consumidor.

https://www.youtube.com/watch?v={HG8TaEBhKI



https://www.youtube.com/watch?v=jHG8TaEBhKI

Lel da Inércia:

“Um corpo em repouso continua em repouso,
e um corpo em movimento retilineo uniforme
continua em movimento com velocidade
constante, a menos que uma forca resultante
externa e diferente de zero atue sobre ele.”

Uma negociacao parada tende a

continuar parada se nenhuma acao
relevante atuar sobre ela. saac Newton




Newton e a Inércia Comercial

Parado: Uma negociacao sem
a¢do continua parada.

Dispersao: Movimento excessivo
sem diagnostico.

Acao Tatica: Atuacao com cadéncia
gera informacgdo e préximo passo.







Nao flexibilizamos principios.
Flexibilizamos caminhos.

Estratégia ' Tatica Flexibilidade E\ W2 G«

Define o jogo. Esgolhe o Adapta a rota. Realiza o

Onde queremos FRoVImento, O que precisa movimento.
O que faremos
chegar? 9 e mudar? O movimento

aconteceu?
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A entrega transforma dire¢cao, movimento
e adaptacao em resultado.




A Arte do Movimento:

A Decisao em Ambientes Complexos

O Terreno

Observar o cenario
antes de agir.
(Conhecer o terreno)

A Preparacao O\o
Antecipar respostas e
calcular alternativas.

A Execucgao

Combinar analise com
intuicdo. O tempo também
integra a decisao.

A Reavaliagao
Q Aprender com padroes,
=) vitdrias e erros.

Nao devemos defender a primeira proposta.
Devemos defender o objetivo.




Academia de Vendas

Dos quatro pilares as decisdes comerciais

N&o repetir conceitos. Transforma-los em perguntas praticas.

AGILIDADE DE APRENDIZADO VERSATILIDADE SITUACIONAL
O que a carteira e 0 mercado estao ensinando? O que precisa mudar nesta abordagem?
FOCOE PRIORIZA(;AO RESILIENCIA OPERACIONAL
Onde nossa energia tera maior impacto? Como manter ritmo, recuperar e avangar?

Flexibilidade ndo é improviso. E repertorio aplicado ao contexto.

Red Correlos



Garry Kasparov

HOW LIFE
IMITATES

CHESS

Life’s a Game.
Play to Win.

From the legendary
grandmaster and advisor
for The Queen’s Gamt

GARRY KASPAROV ()




Academia de Vendas

Garry Kasparov: Como a Vida Imita o Xadrez

Cada movimento do mercado altera o tabuleiro comercial.

Observar a posicao real
Administrar o tempo
Antecipar respostas
Reavaliar o plano

Aprender com erros e vitérias

O plano é uma hipétese. O tabuleiro € a realidade.

» Correlos



1. Avaliacédo Objetiva de Cenarios

* No xadrez: Olhar para o tabuleiro e ver a real forca das pecas, ndo o0 plano que vocé gostaria de executar.

* Na vida: Aceitar a realidade do mercado ou da situacao atual imediatamente.

» Aplicacdo tatica: Mude de postura assim que os fatos mudarem. Ignorar novas variaveis por apego ao plano original € o primeiro passo para a
derrota.

2. O Equilibrio entre Estratégia e Tatica
*No xadrez: "A estratégia dita o que fazer; a tatica dita como fazer quando ha algo para ser feito."

*Na vida: Ter metas de longo prazo claras, mas sem engessar as acoes do dia a dia.
*Aplicacéo tatica: Nao confunda flexibilidade com falta de rumo. Suas manobras taticas de curto prazo podem mudar toda hora, desde que ainda
sirvam ao seu obijetivo final.

3. Gerenciamento do Tempo e Crise (Zeitnot)

*No xadrez: O aperto de tempo (zeitnot) forca o jogador a tomar decisfes puramente taticas e rapidas.

*Na vida: Crises inesperadas exigem respostas imediatas, onde o planejamento longo € impossivel.

*Aplicacéo tatica: Treine a tomada de decisdo sob pressdo. Em momentos de crise, reduza a complexidade e foque em resolver o problema mais
Imediato para recuperar o controle do tempo.

4. Iniciativa e Adaptabilidade
*No xadrez: Quem tem a iniciativa dita as regras do jogo e for¢ca o oponente a reagir.

*Na vida: Ser proativo cria novas circunstancias, em vez de apenas sofrer as consequéncias das ac¢des alheias.
*Aplicacédo téatica: Flexibilidade tatica ndo é apenas defensiva. Se o plano A falhar, mude de tatica atacando por outro flanco para manter o
oponente ou concorrente desestabilizado.

5. Aprender com o Erro em Tempo Real

*No xadrez: Um lance ruim muda a avaliacdo da posicao instantaneamente, exigindo uma nova estratégia de defesa.

*Na vida: Erros acontecem no meio da execucgao de qualquer projeto.

*Aplicacéo tatica: Nao perca tempo lamentando o erro cometido. Adapte sua tatica imediatamente a nova realidade do tabuleiro para minimizar o
prejuizo.



Gestao Competitiva: Ler o Tabuleiro Inteiro

Informacao descreve. Inteligéncia orienta.

Cenario
(Riscos e PESTEL)

Capacidades Internas <=
(Limites e governanca) E@

7= Client
fé@j iente

(Modelo de negdcio e dores)

g’g Concorrentes
(Promessa e experiéncia)

Parcerias :

(Ecossistema interno/externo) <%

% Stakeholders

(Decisores e influenciadores)

Informacao descreve o tabuleiro.
Inteligéncia orienta o proximo movimento.







O Cliente Alem da Postagem .

O que vemos
Receita Atual, Volume
de Postagem, Preco.

— —

O que precisamos

enxergar
Modelo de negécio,

Canais de venda,
Pds-venda,

Potencial contextual,
Valor estratégico

Um cliente pequeno nos Correios pode ser um gigante no mercado. Quem conhece apenas
a postagem apresenta preco. Quem conhece o negdcio constroi valor.




O Cinto de Ferramentas: . . .
Primeiro diagnosticar.” . * ' .

.
b1

Recéncia
(Ha quanto tempo operou?
-> Saude da relacao)

Frequéncia
(Com que regularidade?
-> Saude da relacao)

Valor
(Qual a relevancia financeira?
-> Tamanho da relacao)

Nao adianta levar um martelo quando o problema é um parafuso.
A RFV ajuda a enxergar o movimento, nao apenas a fotografia.




Academia de Vendas

O cinto de ferramentas

A ferramenta certa depende do problema, do cliente e do objetivo.

Curva ABC Analise aprofundada o
RFV Priorizagcéo

CONTEXTO

DO CLIENTE

Oportunidades IA e dados
Farming Politica Comercial

Nao adianta levar um martelo quando o problema do cliente € um parafuso.

» Correlos



Academia de Vendas

Matriz RFV: dados como bussola

Recéncia, frequéncia e valor orientam a ateng&o; o contexto orienta a decisao.

( B

RECENCIA FREQUENCIA VALOR
Ha quanto tenjpo houve Com que regularidade? Qual valor financeiro atual?
operacao?

RFV + potencial + contexto competitivo + capacidade de entrega =
prioridade comercial mais qualificada

Dados n&o sao o destino. Sao bussolas para formular melhores perguntas.

Rd Correlos
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RFV: dos dados para a acao

A mesma intensidade nao serve para todos.

CAMPEOES LEAIS POTENCIAIS RECENTES

: Preservar
Proteger e ampliar N Desenvolver
recorréncia

EM RISCO ADORMECIDOS PERDIDOS

Investigar rapidamente Requalificar e reativar Entender e selecionar

A RFV mostra onde olhar. A conversa com o cliente mostra por qué.

Rd Correlos



GRANOVETTER: The Strength of Weak Ties

® Vinculos Fracos
' (Revelam a préxima
oportunidade)

Conectar SEs,
ACOMs,
operacao,
produtos,
tecnologia e
parceiros.

=
Y

’

,\°\&; s

'

Vinculos Fortes
(Sustentam a operagéo atual) © -

TN

A
R :
R : '
vy 3 La ‘
B N




GRANOVETTER: A FORCA DOS LACOS

O cliente traz o problema. A rede amplia hossa capacidade de resposta.

Flexibilidade

guem conectar e
guando conectar.

Tecnologia Cliente
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Schumpeter: novas combinacdes para problemas reais

Flexibilidade tatica também é recombinar capacidades.

Rede fisica Jornada digital
Encomendas Solucdes logisticas
Dados Abordagem consultiva
Piloto Escala futura

A pergunta ndo é apenas “qual produto temos?”. E “qual problema precisamos resolver?”.

» Correlos



Inovacao como Novas Combinacoes

» 3
Novo Segmento / . =
Produto Atual Abordagem
5 Rede Fisica (& Jornada Digital NOVO vaIOr

=B Logistica {0} Integracio Tecnoldgica
44 Inteligéncia de Mercado S Abordagem Consultiva

Inovar ndo é apenas criar algo novo. E combinar capacidades de uma maneira que produza novo

valor. A pergunta nao é qual produto temos, mas qual problema resolvemos.
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Flexibilidade na Pratica

O repertdrio s6 gera valor quando encontra a situacao correta.

A Situacao Resposta Rigida

Desistir ou insistir no

Proposta sem resposta mesmo e-mail

Conceder ou negar

Pedido de Desconto imediatamente

Queda de Volume Cobrar o cliente cegamente

Escopo Inviavel Recusar o negdcio inteiro

Flexibilidade Tatica

Mudar canal, interlocutor ou
mapear novos stakeholders.

Investigar margem, concorréncia,
conversao e cobertura.

Revisar RFV, investigar falhas
operacionais e concorréncia.

Fatiar em ondas, pilotos ou
regioes prioritarias.

Flexibilidade é escolher a jogada adequada, nao abandonar o método.

» Correlos



Academia de Vendas

Qualidade de servicos: Parasuraman e arecuperacao

A falha muda a posicdo. Nossa resposta pode reconstruir confianca.

Reconhecer

Escutar

Falhar ndo é estratégia.

Recuperar exige rapidez,
justica, transparéncia,
solucao e aprendizado.

Agir
Retornar
Aprender

Registrar

N&o escolhemos a falha. Escolhemos a qualidade da resposta.

» Correlos



O Paradoxo da Recuperac¢ao de Servico
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Escutaro Prevenir
impacto recorréncia.

N3ao escolhemos a falha. Escolhemos a qualidade da resposta.
A resposta rapida e justa reconstroéi a confianca além do patamar original.




O ciclo da melhor entrega

Os pilares ganham for¢ca quando viram fluxo de atuacéo.

1 2 3 4 5 6

PERCEBER PRIORIZAR CONECTAR EXP_EZ:IQMEN RECUPERAR EXECUTAR

SETS impacto competéncias alternativas confianca resultado

Aprender, adaptar, priorizar, recuperar e entregar.

.’ Correlos



QUAL E A SUA
MELHOR ENTREGA?

@ Um cliente para proteger
@ Uma oportunidade para desenvolver
@ Uma negociacdo para adaptar

@ Uma demanda para dizer “nio agora”



FACA SUA MELHOR ENTREGA.

Com foco, Iniciativa e direcao.

Luiggi Lazarotti



