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« Outroz - para atendar neogzsidades EERECIF AR,

estao Freceey i bl

ot de Tl iihs

R 1111
- Imprezzora Inteligente ‘Emilia, Monioa, eto.)
- Balanga Eletrimica

rarateriztidas a

G bl bEm Tl Ferm i mel i s i oE
maa lariadacsa & a versatilidade. Fara Btangir w

MaA T NUREr D de aplicawﬁmﬂ pwa&fual, TEFR NRCHETER -

Fic evaluir atraves de 2 EEtRg s
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fe Estagio: FProgramavel tabranga og anoE de BESRg!
HNesthe @b aa ﬁ misteEmd Ja eFbara d&ﬁenwmlyidm e
forrma A pmgﬁibilitar a PFQHFBMH?&G an linsuagen de

Fidades

altm nivel de Eiﬂtﬁm&ﬁ gquie atencdin a4
cle clfentas, prinaipalmenta lorjas o Departamerntons
€ SupermﬁrcaﬂOE. E imEsrtanta deabacar e D Dol sl
m&ruiantafuﬁuério final QQEGJB a ﬁmluqém ﬁara sZenw
Ermbl&maﬁ num pacmtevprmntm e runcimnando; Elew
Hﬁﬂ tem =€ mozbrads o EEnseai & desEaEn vl Ve seuw
sigtemas o Conta prﬁpria. Felo conbrario, Qespe .-
“am o ue 0% fahFiEaﬁFGﬁ i a6 an. Tz @i ue e
e ipe intafna preparada frara 0 desenvolvinents de
sofbtware especifioos, equipe esta gque devera cEiar

um HEnNDW--hows oem cada segmerntd, Senpre @ laburando,

"
(LI

danan manutan;im.pefman&ntmg & apargeiwmandw BEEE
coftwares. Uma vez obtido o YKnow-how? cde um' clér -
terninads gesgnents @ o desgenvolvinegnto de um Enf ot
wWalre aplfﬁativm gapec| fico  com A ajuda de um
cliente pilota, a Itavted Prodera cmmerﬁializav'esw
ses softwares am outras amprmﬁﬁﬁ e mesnn Feagmento
o EeEsnan oz Eemelhannmﬁ;.amntribuindm‘para veEnda
de siztemas completos Lhardware o+ anftwaral 8 36

trando Navas resei bag. o tanto. & de vital T g™ -

tAnocia gue existam testes Filotns oo fFinalicacs

e F s chl® B iR BENRE

T R L L i B At n N LR =T 1 R W IR HE

SR TR - R AR

Uh L amoms o oem mele Ry aE b

(2 B Do



C

) (

YO )

-\ r
Yol

)

(.
t/

(
e

itautec

pe Estagio. Parametrizavel
Febd prevists para oo 28 senestre de 1986 o inioio

7
9

o desenvolyvimanta de ﬁmftwﬁra'para bornar szl
viel w8 Param&triza@ém do keErminal PLRY pelo SRR i

seguncdn Suas necessidades. 150 rara o e 1

Produutos/sisbena o SEr MbdliEada Pars umo MR
mrimern dg dplicagaes. Atraves ¢O8 paranetr iZagac o
usuErio definira as apiicaw&%g dE wens terminais
pronto de venda, tmrnandﬁwm espec) fico para o ses-
mento que lhe CENViEF. Porkanto, RESE So0fLWAFE que
pogﬁibilitarﬁ a parametrizagas deverd ser o mais
GENEr G poﬂﬁ(ve} de forma g Fabtizfazer da melﬁmr
mamairé mE UEUAF oS Jdog mais  diversoss  sSRengntos.
Devido a iz, anf&é de el dezenvolvimnento  Sera

necessario conhecer 3 fundd todos of seamentos ds

nossEs interesse do mercads potensial.

3¢ Eétésimi SR E léaixa nesistragmra Eletrdanizal de
alto nivel

¢ software adequads para fornae o germingl DY nue
ma moderna CRE de alto nivel zera  desenvolvido  a
partir do final de 198&. Egsa aplicsyias tamkbem te-
Fd por finalidade  atingir 3 um #rande  numerc

clisnbes de ol Yersos SeEgmantos ol meErladl Pever &

e

e MEiE ARFANEentE PoBs i vEl.

10
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A mEsme LEno @mo que uma equipe gpecializada &s-
teja evoluindi nos pstanins citados, sera ﬁﬁcmﬁséw
Fio degenvaolyver 8 Capacidade dé iMbEr] i 9ag e Sl
nicagac: .

. de produtos [tastes com produtos Ttantes VPOt
Lo, T-%000, UG, et y

de procdatos Teagtel O ':=.ll'| f‘ ey b I —— i?.'":'ii
e Miniﬁ@mputadﬁr&a Aa Bisoo, S0, Cobra. La-
b, Edisa, etc.. E bom lenkrar que no o setor do
COmMEr o/ BEFVIG0NE NaD @exXiste  uma predomindrnoia
tdo intenza da culbura TEM omo DEEFFE Bm BUErDS

getores como Finangas, Governo, et

g
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Concentriador

Coms concentrador dog terminaig, sera ubilizado o

o BOHE SUJRS Caracter 1§5ticas e ol i SUraynes

baeiras dEVEran Prever:

L Lapacidade dg nulbiprocessamnan 05

. Capncidade de interligaiac com oF terminais FOY
abraves da keds Loocal tauted

Capasidads de in ter)iaay Ao ool balaneas slabrani e

LA

TARE

. Capacidéde de interl igaFan oom unidade CREsste

» Capacidads de eMpansan para interligagac a PURE
dade de Drivéw de  dizkette de 87 CPormatar i
TEMY para conversin de dados Nas Conversoras o do
mersadn TEM 370

LCEMUT CEGAS Tom ) brog Ui Panentos  dao maEriado
nacional CLEM, Burruuaﬁs, Cabara, 6iﬂ, Lgbm, Eal i

gx, Hisdo, @to. ) com pProtoolos Ao i ados

Fara niveis de Cor P OUFRG DS P LLIGER T i el el
cle tarmipaiﬁ () BLPI = cmmﬁatjhilixaﬁﬁm'da s, e e
vera ser previsto tambem o D-7000 con as  caractes

Freticag acima Titadas.
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2-3.

uUnidades de Cﬁmunicaqém de Linha

Est

A0 previstag s atilizagan <8z unidades  abaixo

Para utilizasas e&n rede do Eiﬁtéma,

e QYT - pars interligsgas aos oonputadores  Cen-

traiﬁ Em substituicas as 10U 8

- Concentrado Telerdnico —- para interlisagan R
e D vig rede b
lefamios

- Gats Way ngrdwar&) — para interligagac dag oo

nexaes via L - linka i

\';Elcl‘il glterands o soft w.':'zr"'éa

'intér“n ooo& oonEratilki i zandd

0 protocolog, @& g nfveis

der musts desbe SOl PEamEn

para esta aplicagas
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2.4, lLeitores Oticos

scanner (Lasetr Holografico!) - deverid ser @sztudse
da s poszilbilidads de fabricagasr  pela Leaubeo,
Ftraves de tranzreransia ce teonalasia (Jﬁ €m

avalia¢ﬁm? rara atender i gegmen b @Epra £ i

chizg Hupermercados,

Canétas Leitoraz - J& 0 EEm digpaeniyser g P

me s naa;mnal; as YguA i e AGVENRD HE acaplir g -~

cas sm UEM.
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Terminal de Transferencia Eletrinica de Fundos

Wma ves spag o terminal PRy Lera o UWma of € EHRE

fUHG&GE 3 possibilidacde o transferancia & furn--

dras, & NEseszar o deiHEr o meibo o olarn gque O primaalid b

M correspanadera a um terminal ale tranzfersnoia
de Fundos oo Banoo Dbad. Dave = C’ mprre wer (=3 IR e 16 T
o o prochl bl Sesue % padfon}xaﬁéw e 1 SEL,  sencn
Qiafﬁl 1 iﬁﬁ&FliﬂHTéﬁ sl cperE e iﬂﬁti%uiWém;

HES&& TUE Se desenvalva o mof L WarE NECEsSIAar o R

QUE | EES Do R
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2.46. Lesizlagan Fiscal

Erifim,

i otk o b i ksl 8 R Neseszidids o leanlZn-

Gé@ elte Prrdchi bl perants 3 Lﬁﬁiﬁlaﬁﬁﬂ Fizoal vidants

TOM UE D 0E -

Cide anexod . Com o objetive de e

leaiglayan

]

G mE ST numers de ezbndgns PO

vem reazlizandos om trabalho de peziguisa nasz o Sadre
fariaﬁ dd Fazends Jdof eztadog maig imporbantes do
nosso mercade potencial. Esse  trabalho, Blem de
trazer informaFoes mulito impmrtﬁnt&$J Viga bamkemn
CEGar cmntatm$ o GFEA0s do SOVernD o futura-
mente berao indluernsias signifisativas ng  aprava-

gao do produto para sua utilizagas pelo setor  do

comers o de cada estado.

procdemos dizer cue o procduto deve sZar wvenel i DALl 1) R

uma ED!UG&G intearada para gatisfrazer ag  necesyidades cdins

clientes,

envislvenca’

« HBrdware

- terminaiz PDY

PreEEd F T g

EOPL R H D E s alE ME T frnt b [N geren:t ) a4 e g E

FRER

Vit s BadpaEtrman i . e anann, @t

dmﬁumﬁhﬂifﬁﬁ o R Y R U R I
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o Sfbware

mo GOf EWRIE Hedeopdadoe ran s bendar Auooolisnse

toelor D Zistema,

wdDTUER bR

SErreshos oo gual idada, oondiabi b idade, nome

& ERARA ST Y

i £ 3k isEn -

b, mmpla Linka de prrocdhlbos,  cluman tay G @b s e £ e

SN E G aer R E  nme PRFEE ol Erodu b quE SErs arre

AT MELRE O,

[A N T RN LRIt prlebs & moagtrads msE o 38gramas 3
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ESTRATEGLA DE SURPCRTE/SERVILOS

Eaxty @sbrataesia £2xba sendd ¢1radias exaluzivanantea fonr
dﬂ Phem sserategra o proda b, P g Elé dEvers I EL i -
tuir Wi diferencial importEnte diante ds Conlorrenia.

Nﬂ‘ﬁﬁtﬂf clor om@r i 8 mEsEnD NRO&res Jd& informatiow &m

geral, nivel de sualidade oo suporte & Serviyas presta-

o el fEbricants ERRIEE: e'muitm: kad i, .RPEEHF e
gser o aspesto dg grands imprartE&nosia na o escoolha doz
foarnesedores o @ t-z-:ql.i PrrEmEn o . UM empreEss am uma bk
getrutura nesse sentido obterad  exoglentes  rezultados,
garantinds & cmntinu}dade gl SENE Produb o no mersdn.
Uma boa estratesia de suporte & 5ervigos devers  dbran-
e oo Fesuinte; o
 AsEisténcia Teconica

o Supmrte de Sistemas Leoirtware. interlisa;&eﬁ e reQ

cers, eto.!?

e Digbrikbuigan de Suprimentos
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al

Assisténcia Tecnica

Alaung fabores nog abrigan & oriar uma gstraturs e

assisténcia técnica especial izada em  automagan Co-

mercial .

fE diversas cwnriguvaﬁﬁes dos giztemas de  adtona-
GACO Comerial o exidgen gque o bR i cos CanhEGEN [P

fundamente .

- brdas as possibilidades de expansan do terminal
FDy (placés; pmriréricms;Ainterligaﬁﬁes, @t )

- todog 08 produtos Ttadteo que pozsam fazer parte
de uma rede coamercial (PCmt, Loy, T-7000, UG-
CGL, Gate Wa4, eto.)

- alauns produtos COnCoFFentes com os quais  haja

possibilidade de comunicagan (IEM, Sisoo, Edisa

SID, Cobra, eto.)

. E neaﬁégarim'maﬁtarmms um o altrssing nivel de ag-
sistencia tecnioa uma ver que  astaremcs  sob o A
'umnstanta yigilﬁncia da keceita Fedeaeral, g an
eote que Possui podeEras para desaprovar a il

@l R e i

Aoy ol s
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CCom O Bame e de s im0 Giranl e compr etk i i dade

AP MR

o

dog mistemas dos arandes clientes, $era Necess
especial i ZAaGR0 por segnantos de olientas.

For exenplo, para atender @ supermercados o beonioos
deveran estar aptos a dar asgigtéencia a SHoanners, cang-
tas Opticas, Balangas Eletrdnicas, eta.. Jd para  gran-

des cadeias de lojas a enraze devera sar oudra.

Devemas evoluir de uma assi sténcia tecnica especializa-
da emn aubomayg ao comercial e atendendD por regi DS, PAarsa
uma assisténcia especializada por seamen tos de mercado,
e em sesalida, para oo 1- ientes de grande porte, “Cuma . as-

sisténcia teonica persanal i zacda para gran des Clien tes).

Evalugan: Asgisténcia Téonica especializada em automa-
GAn Comercial e atendends por  Fesioes  geo-

arafisas.

Assist. TECNICa esFpesial igada por seamentos

Afgistencia Teonica espedial izada gl i bL SR R
mentos @ personalizads para grancdes o lien--

tes., ’ N

arcier oo i MENEimar B aEE i EbEni R LI T S S 0 S

Fraostandimenta forra oo i'j: SHTEET Py mis l Lalas

R L e L T SRR R - A - il NIt E -

RN IR PN S CE PR T R0l B B B £ R H
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Suporte de Sistemas

Cewvera E&F_&ﬁtFutUFﬁdﬁ Luma @O CRPRB tadn [rala

desenvolvimanto de soaftware para of diversos seamsn-

tom oo mercado. A CUrbo & medio prass (predimos 2 m

3 anos) essa o pe tera a respansaki l idade cler cdar

um Suporbs aons Clientes de autmmawéw somerial. e

Jam oestes oliantes novas, antisos, LYW €1 fase ol

testes pilotos. Esze suporte devera incluir:

L ASSESE0F A 20 USUArio na busoa de suas 5m1u$f

salugaes, envial -

« Implantagies e manutengao de

vendo:

desenvaolvimnento de gistenaz e software

- dimensionamnento de hardware
- interligasoes de redes, eto.

. Documentagao de todo o sistema implantach: @ pPerna-
nente atualizagac
O TEinaments para 0% WSUAarios antes e durantsg a ime

plantagan do sistema

b
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\( T WAL ETINE, o -

N \ F
=) Distribuigan de Suprinentos v : ) 4

Julgamos sar de interes .:i’ para a Itauted fazer Lom
Ci] e seus clientes receban BUpRr imanbos de qualidade

e aootan Com SUAE necesgidades.

Dever:s ser efetuads um est iJ. oy para avaliar a fringsE i -
bilidade da pr IZIlF' i "( Ttauter fornaer essaes S i mEn--

Gz, proiE, A PN 1 P, pPodemos Consta tar vantasens

i

. Az VENdas de Suprinentos podem gerar Fecsitas e
tras & enpresa,
. Fornecends suprinentos  de  qualidade  aos  nossos

clientes estaremas garantindo a gqualidade oo NoSSn

- hardware € a satisfagao do ocliente.

OES. . Deverda ser realizacda uma andal ise das vantasens e
desvantagens da ITtauteo Vi a {foarnecer SR | mer -

tos, avaliando-se principalmente o mercada de S

Primen the, seus fornecedorgs € Consum il
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ESTRATEGIA DE COMERCIALIZAGAO

Uia eztratesia de cmme#cializawéw Ve abkorrdar .

W DiELE il e
o Fuorga de Vendas
WodtuEgan da Forga de Yendas

w Frregn

1 B
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4.1. Distribuigac

Broiambem WAarios Cansiy
para o noesso preochibos Ju T aRmIE qué

ol prerdn bt & a8

s Ve s de distrikuigan

pela natureza

i

Zaracteristioas i mer i, a

Formas, mais adegquadas de distribuigan sac

cal

Y

Vendas Diretas

e mercads  devera ger

sa maneirs Jde atingir o

reapmnénvel P grande parcela do faturamento
i prmdugm, Atraves de gaunipe de VEMDAE PRI i a
€ ecuipe dﬁ‘suporta e mistemas, 3 lTtauted pPoe
dera razer.prmpoﬁta de solughes complexas  para

arandes & medios clientes, cidandg para que
eles tenham um atendimento espesial.. Ezta para-
ce ser a melhor forna de trabalhar  um o mersacls

que  @3igs uma aten¢ﬁm individual izada AR a

asa.
Vendag Via Revendedores

Beaae bipo de dictribuigan tam por objetivo al--

canEar Cliantes menoares e ooy clientaes gue atuam

G RSN L OE TraliEada®.

d RS0 o ErTd

i
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REVEﬁd&dOEEE sue adicionam valar ao Paradd bl

(/yalue added Diztributore)

goftwarg-holEses, Bureads de proceszzanant ode

dadns, eto., gque estejam interessadoes em la-

var solugnes espec) ficag  para clientes de

ate medio porte. Esmae t}pm de crevendedon

atuaria. |

1 L deienvpluiMQntD, implantagan & manuben-
qﬁo de siztemas

- na aszisténcia teonicoa

- na venda de suprimentos, et

Revendedores de Caixdas PGQiQtFHdﬁraﬁ B et

nicas (CRE g

Atinsiré clientes que @Xigen EGIU$5ES &

Plificadas oo gue necessitem apenas de R

.

§ f e

bH

caixa registradora elétr&nica mais gad i
caya. Nmﬁmalmente seran Freduenings clientes.
NEgese oaed 08 V&Vﬁnd&de&E deEsa cabtesnria
estariam aptog a presztareaem ma assigtencia
teonioa A nivel de haﬁdwaww, ?}candm dOnATHO
lan Dtauben um &CEn bl BEupartae ﬁ& Eaof G WEITE .

O pEsEiag e pradElra aanada TRt 1 2 OO T W A X o

ELLFTE P mEn .

11w
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3} Revended l.'.:i FEE de CEouipansntos de Beor i i

[xa megmﬁ forma que o8 revendedores de CRE s,
@ESRE revendedores atinsen clientes gque  nee
CERSSIiten de Solugoes simples, dands un certo
nivel de assisténmia tecnica de har&;are. [
vantangm daﬂaes‘revendmdmraﬁ I T Y el%a L Em
condighes de atingir aleuns  sesmentos mais
especial izados que podem ate nao  pertencer
ao setor dm‘cqmercim, O Uma difusan mais
capilarizada noe mersado 8 exemplo o rten
anterior.

05 tres tipoz de revendedoress azima aitadmﬁ,'

deverao ainda contar com o Ao ‘.'.IAIZI fabricante

nogs seguintes tens:

n » Certo aral de exolusividads tereritarial [RERY
por seamnento

w SApear e télIIn P PAard mAS0E MAIE TompElesins

. -

. Divulaagao atraves de folhetos,  propasandas.

=8 i

CgoprevEn e es pRaader ;3. neoEe s Erun PE R chig Pt

o LS e W B R U O O et oL A .

§Ea
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Apesalk da vendsa Via frevendedaras a PFihﬁlPiﬂ
namn par&c&r'atraeht&, ela PUd@Fé N ruturm fa-
el com gue a Lbtaunbes aumenta congideravelnente
su8 p&nmtvaﬁﬁp @m Var o sesmentos oo meroac,

, & inviavel para Ttagted atingir e

AlEm o igEs
dog oE segmentos o com Biztenas  especializados
para cuda um. Hooentanto, s o i?‘-v’ﬁ?l‘]ill&dliil"‘;: & pocdEm
gopecilizar-5e en pacquencs seanentos. &xﬁlmran«
dmens adequadansnte, podendo oontar inolusive
comoauilin da Itautec. Em alsuns Casos, Feven-
dedores tamben poderas atingir olientes protern-

ciais de rmsiﬁes,gmmavéricaﬁ ce difroil queEHED

Ppels Itautec.'

Serada iniciado 1984 apenas CDom vendas diretas.

peveran ser estudadas as possibil idades de e

presas virem a £ tornar MEsnE revendeodores,

cong i deranco O trés btipos PﬁﬁﬁfVEiﬁn

E gMpestativa que pogsanas oty kBT lom uma e

de revendadores para 1987.
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1

4'2.

Forga de& Vendas

Uma ez que as veandas Jdiretas Ccongti tuaaem o pPrini-e

pal canal de distribuicgan do produts, @ necessdrio
gque a ltauted orme uma ecquipEg mai o bem treinada,

PEOnEs para uma Catimad atuaqam a partir de 19846.

Apesalr de ser acertada a  estrateésia  de P mag
antecipada de Uma Eguipe atraves do Curso de RTs
de Automaga Comeroial, existen alsuns FathQEYQUE
estan de certa forma trazendo 5l9um PFEJUlﬁm a e

&sa erma¢§m. Alauns dezzes fatores Zao.

. Fela politica @ estrateésia adotadas pela enpresa
ate o moments, nao 'xigﬁe motivagan para um. Fee -
presentante Teonico Conheoer o Nercads e o proe
dutn de Automagan Comercial, poig o produts aine
cda encontra-se em fase de projeta. Nao @xistinda
produts naos hd venda.  Nao  havendo venda  nam

@Miste Premiajoes. Sem Premiagoes existe um  de-

ﬁint&ﬂ?ﬁﬁ& pelos KT s

. Tambem existem problenas de custo de viagens pa-
Fa Sao Paudlo de RT's de outras filiais, além  de
problemas de- tenpo @ cancelamentos de  ountros

COME I S ESE .
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PFara a venda de um Sistems de ALLLOME G &0 Comerisial

de razodvel complexidade @ netessaric  Seralnente
um bempo de maturasacn que varia de & 3 12 nezes &n
media ate a decisas final pelo conprador., Devido a
PSEn, come 3 PEodUgas an Serie iniciar-se-ia a pare
bir de Janeira/8é) ¢ extremanante inportants que
Jd nesza pocd tenhamos desenvolvido alaum braka-
lho nos clientes potenciais a  partir  do gesundo
semnestre de 1985, De acordo Comoa nosza meta para
uma equipe de vendas. deveremos ter 3 (tres! pes-
coas em Agosto, 4 (gquatral em Dezembro de 198% e 7

(spte) para Dezembro de 1986.

Deve setr estudado um prosrana de gfetivi treina--
mento para o Representantes Teonicmsg, levando €m
Eﬁﬂﬁid&"ﬁWaO ooaspesto de mmtivaﬁém tamben na fasea

antericor ao langamento dd proochito woanersialmente.
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Congideramnas que um numers medio de  oliantes por
RT @ 10. Com um mersads potencial imediato estima-
cdoeoem Goocliantes de grande porte, teritamos ao Fi-

nal de 1§84 aprodimadamants a sesuinte divigan:

Reaian Ne de representantes Ng de Grandes

¢clientes

SAn Faulo .3 29
“Rio de Janeiro . 14
sl ’ , 1 16
Ne b e : o ' 1t
centro-deste o 1 : s

Total 7 oLl

P
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A partir ade Akl de [FE

inioiar um trabkalhs que possikilite

t

@ oarea Comerial e erE

LM mer b

cdaz metazx. Vale destasar CLLE atualments O I

SEHENaE um o representante teon ol atendaends a um nue-

mezps FupEar it o3 30 clienteas, Soments

Tgegn vem de carta forma pregucicanads

£

a

San Palo.

el i dacs

cda aszizteEndia h_alaunﬁ sligntes inportantes.
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4.3

Atuagan da Forga de vendas

ooSistemna de automadao Comeroial ltaltes ConEtibus

4,

LUR (1 = i cedll b S cerbta Porma kemn di Fergnte dos prodle

toes e vam sendo Comerial izados ate i micsmer

—

Fela Empresza. boooaso desbe prodoeo Ve talves al

..... 2o

e BSSEnE ks um poco aon Bank b oo i ot n an &

oGO PERMENED B OBEUSE AR iCRFOSEE. 8 Fidh 0 Sistaena

o Mmoo bocd, @ salug CES R benefloiog desarrentes

cdele. Emodesorreno i, esbe bipo de venda o bsEm 8
FAacter I Sticas espes) fioas oue exdigem uma Certa g
pecial izagas por Parbe don R&pwesentanté Tgcnitm,
alen dé ol UM SUPGrte fornecido por Varios seto-

tres da EmEresn .

¢cgortens qQue = ac witados a sesuir podem e Congi-

S

cle@r achis o prEr ametrog rarra um=n Iataa atbuag ?1 ] @

4T

\

GopLire de vendas.

l? Frara maicoriz dos oligntes o eprezsantanhs T -

-

(NIRRT g i e B TIMEEER uE oosliante FRE [l 1§

Empresa.
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O WT‘ﬂHVE FASET o nelsr B8ooadaphar 8% i ErERE

da  Empress 85 Necessidades individuais
clientss, enfosands SEnPpre Sistemss & 2 solushes
enveoclverds toda a linha de prodates Ttauses,
fac sinplesnente o terminal ponto de vends.

FPara ooz bas ode Zigtemng Comp ] srons zarsa (RREEN

CESEAr o UM SUpParte de gistenas T e ey SeEr

val b il

oaal prapla pes

Tamten deve fornecer & EmpreEsa s arsnode opaan-

cere Fo@Mbrge

afnrre o MErTiR

tidsce de informagd

mamente impocrtante que s8le Saiba tuad oo DU s

PaLEE om0 seus slientes.,

Um RT de bom nivel deve:
W bEer oum bom o onhecomendo [+ = Empr e s £m e
%

trabalhs & Seus produtos/sclughes

 bEeroum bom o Zonheasimen o o e mlientes

-~

envolvends politicas e gztratesias da  Empre-
g8, tomadores de decisdo, ankients de proces-
samento ode dados, et

o EaRler resl iz osf o

b RN 3 A S

s

i



~
st

DIDL
'

)

{
o/

[tautec

&)

7 )

‘presa no sentid (.iC'? real i Zar wma UYEnda

Ggwe Sar orisds Tomn o o ol iente um rE R
pamEntn clirados, Vi gands VERDRE 3 1ongs pPrae
oo, £ NAG VENDAEs rapidas @ ourto prazos meEm Una
cmntinuidadmiruturﬁ

Lesim - LEr Wm Il daadn gEPREial P Lrabamsn o

o ol iantas Que RO CONCOrrenbes entre g 1, N -

tanaoe-5E Um er too o@ran de confidensialia e

JUunbts & eles

=t 8% inyoarmas SEE oo

U VEs Tue s Y bomsaar ez de el P s

Caamp ] i Dl [ B

compr R de um i Etens

normalmnente Presidentes de Empresas Ll altos

eueicutivos, € Necessarin que essas pessoas Cha-
ves sejam abordadas pela Diretoria de nossa Em-
€ BT -

tiva” de albo nivel perante E gles., A Ve ad®

Rl

tecnica feita pelo RT seria quase que Una

sRAUENTIia JdF Pringira. Fara CuLe geLEa g

esertivar tenha SUCesst B Necessario L6 ela

S8R OTEHEAn izada pErela Rk T, que deve FrE o ST e E}

-

riretorisn O mE s N umero ade informag e PrE b e

nentes & opae s oliente
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Endim, um Represantante Taonoo Jeve

&

T Rl gumRE

s o Rerrezenbants TESn

in

CHITEFHBE B PESEmonEai L ida s

rosdemes I e

.

Famer umsx sSondasen sabre S o olients

ni
.
E
o~

Elabrar um Irlang. jamen b g fog ) s o 3 [rairi

sliante

A NI SN -

e

o bas pRilotog
Bgsl isar apresentagos: de vendas

OEHAN T3 VENdR BRI VR

Farer venda teonics

Bl absot-ar o gtag Compeleday

Vigi tar o cliente pProocurancs inser M- 1o, edu-
cEelo e tra i'] SEormaA-lm o gmoum UEWHRF o PObEn x:'i ER
para novos produtos

Traeer o cliente para vigitas a Empressa

Tirar o3 pedidos @ cuidar para que las sejan
expedidas Nos Prazos Preyisbos
cliente =

Coletar informagoes de mercado e

digseming-log, intarnamenie

Cuicar para que FEu cliente sampre gsEte.ja

Fle Nnamente &4 biadfaitn

HEPEnar

ElopnrE R e

Gamadeng el R
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2= 10 S A desbacgass aloung rfatores griEe e

sar lavadas em CornbdE PERPg D SUlesEa o uma “vaenda

PpesEanl e,

a) 0s produbos esol FErigos 2a0 adgnirids
COMPEAdGrEE POraUE R0 NeCEEERI o8 pars o pro-
CeEst de adminiEtragas @ obtengac de 1Uoro pars

LA R e Y N I Rzema b b e buasEaEam qual iodnad PE frad s

(118 T R = =R TP R ] - B 123 - 8 R A TN

W &R dEE de SETT 4D
o f iabki lidace

W s LD

. ASEiSLEnTIa t&onica, eto.

b)) E sEmpre i IllF-‘l:ll'"t'c'lnt':G? identificar as pPesscas s
participan o Prolesso Jde Compra #mnouma [T 4

a8, wlassificando-as em:

i Ziador da ompErs
o influanciador
oo bomador e o EHRD

. usuArico final

PP ed el )11 1o s W Y AR R O -0 S AL



)

itautec

C)

d)

B oogada momnrra prodsnes diFtingsuir ®E

fases -

o ArliEnte potsno R PEhEE gel Rk LEnE

gescreve oo b g PP bl

» Determina #

.quﬁ

Provedg prEEOlvE-- 1

L Pesgquizs enbre of fornecsdares que raodsn g -

Lot atenadé- 1n

« Efetua i &HUiEiiAC € B0 ) 0 EE de PR LRE

o Escollhe un oo mais farnecedores & ensiunta Lim
Frexcd il
desenraEnhg o vigands  pradi-

« Avalia o Frr e o

chigs FUbUFDE

e

Todas ag PeESSas Que Parrtidiran ol prooales

imageEmn’ .

sam SEreEs humanos.  Reagem  a

LM R

compran de Empresass as quAiIE S8 senten Yirheade-

gy FRVOIEeCEN ) fornesedoreés qUE M L rEm

Fespeito @ consideracan pessoal e ogue fazem 31-

o extra para gles.

P g brr lado, reagem edagaradanente R0 mercq

Preans reais ol imaminarios tendendo 3 e e tar

danen  at&ngan  ag

as Empresaz gue falham o

cornsulias ol WEUAario. G ST G A, PR EEERN R

TR SR PERL R

€ oaber s al ru%;mmﬁluwnal S 4

—
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Fregas

Cevera s @Etudadsz uma ol b ilas o

£ odmprat ) vel Com o merdado,

e

LEvaRNdo-3e

W Basouads

&1 cmnta

Gl [Tk e b 3% ChImpraE EEF&Q e grandss lotes pR N}

Lo aE prma#amadas Feaalerr

1<

i atinair

iy Centenas ol milhares de unidsdes

[2 3

fedal

guantidades

slignte.
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S TRATEGTA DE COMUNICAGAQ

Tendo gm v izta e s merczdo Fara Hiztenas o0& aubomag o
comercial estd praticamnents inexplorasio sa MeCessaris
que Be o realize um Planc de Comunioas o abrangs nd oo bTEE
Froh 0 - b Agimns
L Conscientizagin do merosdo

W ARFESENtafan do produto Ttanbes no meroads

. apFesentagan do prodote TEaukss dirigido 3 Fesnenbos

de mercado especificos

Iniciaimente podn o mersado deve ser oon < mieEntiEads  do
que conpreends a autonagac Comersial, Beus  Donoeitos.
sua akrangencia, benaeficios, eto. Ezse trakalha de  ine
formar & ingtruir deve atingir nao apenas cligntes poe-
tenciaig; mass tambem 2 TmEraensa eopenial p2ada, o BOQQVW
ne (SEL, MIGC, etoc.t, as industrias (principalmente  do
segmen ko de c:ll stpilaligant, ax ' inEtibuigoes Financ@iras.
mE @FUpPOE de PNtRereIEs Cassosiasdes, antidades .-:'.I @ ool nme

s, @hou) @ oo Pl ion an geral.
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Fimilaw A oold aTorE i bDE DA BIED . D mEE -

GEhE uma TErLa 3
cado gItara apto 3 mElhor absorver as apresentaiies o
Proditts Ttautes., A AaFresentasan Jdo SiEtana o8 AUEonBEa

Copsreial leauben Epara o meroacdo cewE andoelng 2 M EesEn

Frraaty bl OOy L ﬁﬁlUﬁﬁO idenl s b o CERPTED P RS D
muiEs importantaes Camo mmdularﬁdaum, pogsEitzi L daae ol

H ] cmmuniua%ﬁm; branzfarensis ode s L0 RS

flam aiEsn, 0 @nfadue clevera Ser Rl EemprE 890 Hig

ma, ensyoalyenadn desde nE CErmina P o LT A

-

concentradores & oomputachares e maior porte.

a

e

sevEerdn banben Ser Fes) i Zadas Conun i CaRFoes oirigidas
geamerntos gspec! fioos cono Supermercados, Lojgas de  Da-
partamento, Lanchonetes, sto., de forma a nelhose atin-

AF tamkem

/i 05 ulienteﬁ pPotenciais. Fag-sa Mees
um; abordanem individual izads para grandes clientes que
enijam-ﬁmluqﬂaﬁ peperial i Zadas. E Precisa terr @m mﬁﬁtﬁ
que um g de apenas dez grandes clientes kuizm 4 o R ol

cionacdaos pode garantir a viabkilidade do N siztemsa

N meroads PO VEaK oS anog.
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Em relagdo & forma de viabilizar essa comunicagao, &

necessario termos como base os seguintes quadros:

-Eé‘\c;\?mc:\a da cvmgmic,ac:é,o na venda dz tans Ae consume e

Y

bens wndushmiais.

vendz Pessoal

’\)VDWOQEJ) ce \’a.vw é&S

Propacpnca

Dens de Congwmno Dans IndusSiriais

Comgbos*o de Comuv{\ca{io de V\aﬂiahng.

- Vss0ais

Bra ovedorive Comgitncian  Comprexnezo Conuvician Petidlo
Vanaas

Propapnda |

Tvao§k>

Foblicriade

ltau Tecnolopgia S5.A.
i . Pty AEPOIALS  Cr BOITINE Fame AL 206

TeleaiQll) 1oin/ led B8R - kEndereco Telegralico ilag Teenoioga
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e bors opaadde e R e Ee quie a venda e KRN ST s B S IR AN § 14

a melhor forma de atingir ao Ptk boino omlven & ma mangi--

A EiENQEioa L

FEosficiente. Foram, 0 e 4%

formas nac se JERN inportantes.

A TN L a g Ao deve, asima de btud, [R) LB Y -4 IEar g

el ag Ao duradaura entre a Em frrersn @ o liente.
Frazpra msE kaE aZOmiuln Ry am & EMNPEE deve geb g DAk,
w o CjLEm

W odiE Qoo

o @ CuE CEnEl
w  PEITHR CLIEMm

W O e Efedto
anteriormente i tados,

Com kaze nog Lras Pontos masioos

Seran UtiliZadas as Se9lintes Formas cde oomun i oRE a0
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el

Harketing Interng

Sgrac Fealizadas frEedqueEnas apressntag SEE pa 24 3 N

ViBugi s @ palesdtras sakra g nutmma$ém Lomgrial

FRFE of Funcionariog da Ltadtes. vizands.

omonscientiza-logs @ infoarmd-log sokte a PPt arr -

TE &8 an o araster st las i pradgjaet
tornEae lax potenciais T TR O N A el -4 chilnd s s

Friroc s &0 mErsoa
W ANERHrR-los B Ncb i vE-DEE meEtrands 80 paRrdisipae

SRR E oo

Gao direta e imdireta oo trakalho des

NariomeE o SUCesss oo (Y N R 18

Essas apresentaw&es deverano Prrreahlon i nar 2% meae

mestre de | 985, senada dadasz [l i Reprazentantes

B

Teonicoms cond forma de treinamento para futuras

BPPGﬁ&ﬁtR$6&§ de vendaz a8 clientes,

Levemoas zampre ter em mante que cada fUnCionar o

consti bue um el de liaaw&m gnere a Emprasa &2 i

Predbe i, Guanta mais st eacha B inearma . BEL e

O fUNC i aNAr i, melhor Serd A imagsn us elea sticl V1 LD S

Nicara ao maraaco,
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Material Fromocional

b?

é
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el

'
L
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O

A

F?

[

udio Visual

e & Riorgdn addio o wignal ) oom sl ety de di -

wlgsr o oque 8 Autmmaﬁﬁm Comertinl, Z2EUE

)

gitog, benaf liog @ problemis) & maFaTLari yar

HGigtema de ﬁutmmaqém Comerrial Ttautex

SIUFEs Compleba para o S2btor do Domersio.

Cnte Budio VviELal serd ubtilizada am.

Vvigibars de Clientes
para marketing internon
PFara feiras ampmsiiﬁaﬁ G CINEgressns

palestras € apresentssoes

olhetos

aome

Foroomosional & teonioo Jdo Sistana de mutwmawém

-cmmarcial Itauten:

CTecnico do terminal de ponto de venda

frio l heta promolioanal .‘:Sf:!l'“ A oum fol ket a2

Fve ], mm POt aE PR Formad dsE fedn oag e
amentos & m maisr numers de informag G
Bres o ios hr o ®eEbama. v Mol LT b I ]

e LpE s b iermanal Pl

alta

R T

Sibra

e
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o)

e)

[roaes b gy & [ra INEisE Prara fFeiras,

Sl rm

oyl

alta

el iZaE e vendas exelubtivas

G ROe s

AR RPIEEED L AT OEE

Macpletse ode uma lojga de departameEnto @ m BURer e

Vel dRE Loheskeont . balan TAH,

nE proklenas de cada loja, para

em feiras &€ expasiqg Deg. show-toomn, @b,

ol i 05 I B R & v

BRFESEN GO
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Fromoghoes de vendas

b’

c?

= dammnﬁtraﬁﬁas chon Pt b gistams

W ARresentay GRE de addio Visuais

o VIS ERs A Empresa Cinclusive fEbr

wodiEtribuiFan de brindes & material [T 1 Pkl

rnai

Farticipagan em re iras & € e EREE e A ong -
das a drea do comercio. Toda participsgan deve-
ra ser extremamnente dirigida a clientes  poten-
wiaiE, vigando darmss um bratamsnbo indisiaduga-
lizado @ cde alto nivel a cada cliente de nosso
interesse. Na 1L Feira Internacionsl de adtoma-
gam Comercial realizada pela  aBac, a ltauteos

devera aprasentar o seu prodato aficialnente.,

Mala Direta

Devers ser elaborada uma mala direta de  albig-
- E
sima nivel, vigando atingir aprodimadangnte &n-

tre oingquenta e setenta mliaentes R 1 R W I W

e fin a Pidade de conydar esses Cliantes [ S

VTS CEITER O N EEG EE AN @
prescesdti b s Jubihes S ona LT Feirs S SL SR S

Gl al o aa il
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Bed.

Fropaganda

Gualgquer veioulagsgan de
sa o eletrdnica sobre
magsan Comercial devera

tares.

W o MuoEso publion 8lvo e
pecializada, Nao nos
lagdes em Fevistas n

que o custo @ altiss

MENLE PEeGUEND.

s’
.

ProEagancda . em middi

Siztama

ITtautesx

CINE P dErar nE gegy

ORI ENaEn e

A imprese

de AT % FuEs

intes fa-

parecendds atraentes MBI

i

Prar

<

Am gspes

3

i
H

al

Lm

(R 0 e O R

L RO 3

aexitrema-
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MUitR? WVEEES O Zusto ol Lima PFOP&EHHQR war#
atinaiﬁ um o determinada grupo de slientes Froeten -
i3 E pode e Super s 8o ousto de EIV}aF ks i -
@S o i onai s A EIEas & sSmin s ﬁli&ﬁtﬁﬁz ot
ainda traze-las 3 ViEthP as iﬂﬁtalaﬁﬁ&ﬁ e g
ga Empresa,

A midia impressa egpecialiasds -Pﬂdg sansti b
LR Ve Pmprorbante., B e e e tamksem zar

anal igachs num endoague o oustoas/baned i

Fropagandas &am TV, Fadinsg e DTN O R Ve ol og A

Proancipin nac Faresemn atraentes,

Pevie
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1
& S.5. Assessaria de Inptrensa

L) :
)
-

J Conesr & foi Citado anbterisrmente. om kEom trakalho
7N ' Na iMPErensa podera trazer encrmes Benef 1oias 4 Emne

B) : presa deyido.

ao alto gran de Q&rauidad& i uma notioia

) W8 BEF PoEsivel explorar reportasens emn  Fevistas
mﬁpmmial}zadaa & dé_granda inteEresss 408 nNossos

s~ clientes potenciais

A < B ERI B MElhor MANEira OR CORECientizar umomaior

numers de pessocas da érma‘sobrm ooCuUe 8 AlbomE-

o | : gao Comersial, esclaresends as duvidas que exise

tami& respeito.

O : - D&y&ré ger realizads um trabalho junto a  inprensga
) | nes sentids de eﬁ:lafacewla atraves de pequenay
L ' APIFEERNLATOEE SeNEricaE, fem envalver of produtos
Ttautec. apds essas aprggmntagﬁes ficard evidente
) as qualidades dof nogsos produtos no mercads.

£) .

y ° E e}t l'“iE!lllfc'l mente importante que a Livis ao de ABEEE -

L ' goria de Imprenza da ltagter inicie ainda [ B

o zengstrea de 1¥8% contatos oom revistas gEparial i
L
L) Fadas oo Bty ohl CDmeEr i,
X
N

f41
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- CONCLUSAC

1.

2.

LRI Do oolm s buag am da ltagtes neste seamnents de Mg -

Cado derrendsra exolugivanente da oonsEsienti 2a¢ A geral

i

ce tocdoz s Departanentos envioly i dog na 5] (:?_I:I tasg ao £

diredicnamaEnts estratesi ol da Enpress.,

Bt o@me oonstituitr de um Sistems Complaxs envalvands o
VETESE Pl ko da Empresa, fagess NEossEEario 3 &cdeoln.e
GAC s mMEsnos  as caréctewfﬁtiﬁaa Fertingntes  desta
aprlicagan R WA i aos prqdutwﬁ inteErnog ol mEsmo
valends coms estratesia de aplicagan para venda destes
mquipaMentmﬁu

Eoestremangnte importante gue Produbos Ttautes (de i
nha de produgan o en fase final de projeta), que oons-
tituam parta da arguitetura de rede oo Sistema de auto-

mag ao Comercial, nao tenham £0as caracteristicasg [

vistag inicialmente alteradas "Fem uma consnlta pPEevia

.

daz impl ey S e PEs0 Paoders asarratar.,
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OES .. Eestm

Cgspecif icaGoes oo produto,

Eabe migbema, Zomd rioneirs da ftauntes de ums HFliﬂaﬁéﬁ
e&m&clriaa (3 excessac oo Gankven! @ voltads sxolugiva e

mente as mercads extearno Cizsto @, Ma aplicavel ao Bapne-

o Thauld, faz-se necessario que bodsa oEiEntaian tecnica

aplicabkilidads, apreasents-

gan (degian do produtc!) 8@ comercial (Porma e atungac)

sEja seremncialmente valtads 3 uma Prosbura exalusivamsEn -

te de MARKETING.

Plang foi glakaarada Com & CO]BbWFB?ﬁ& dag aress!

o CmmEr i al

o aszisténcia Teonioca

o FEDjeto Software ’

o FPrageto de Eouipament ol

o Emtudos F}saaiﬁ

o P asa n‘d a & Fromog ko

W Falayira de FopdipmamsEnt o

fogr el | g dfiy bt dAne RS R CRH] g o B s A




