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Foco Consultancy

Atuando no segmento de gestao empresarial e
recursos humanos desde 1999, a Foco tem como
proposito desenvolver pessoas e organizacoes.

Em um contexto empresarial de negocios cada vez
mais complexos, digitais e competitivos, atrair,
desenvolver, reconhecer, e reter talentos humanos
tornou-se atributos imprescindiveis para as areas de
gestao de pessoas e liderancas na busca da
sustentabilidade organizacional.

E preciso ter pessoas alinhadas com a cultura
corporativa da empresa comprometidos com sua
missao, visao e valores norteadores da gestao.
Nossas atividades e acoes sao pautadas pela busca
da exceléncia e qualidade dos servicos prestados
aos nossos clientes.

Nosso trabalho é focado em pessoas, pois elas
fazem acontecer o dia a dia das empresas, sejam
elas grandes ou pequenas.

Nossa equipe € formada por profissionais
experiéntes, com vasta expertise em gestao
empresarial e recursos humanos, buscamos
inovacoes e melhorias continuas que gerem valor
para o nosso cliente, superando suas expectativas,
promovendo crescimento e desenvolvimento de
suas organizacoes.

A Foco Consultancy existe para agregar valor e
contribuir com usa empresa nestes desafios.

Somos uma consultoria organizacional e talent
hunting. atuamos em trés areas de negocios:
Consultoria organizacional e gestao de pessoas;
Talent hunting, assessment, treinamentos e
desenvolvimento. Realizamos programas abertos e
incompany.




Prof° Dr. Ricardo Femandes

Presidente da Associacao Brasileira de Pricing®;
 Consultor Estrategista de Pricing, B.I e CRM;
» Doutor em Marketing Internacional;
« Doutorando em Saude Integrativa;

PRICING

BUSINESS « Mestre em Diregao Estrategica de Marketing;
EDMINISTRATION - MBA em Pricing e em Treinamento e Desenvolvimento de Pessoas;
m%%mvgggAApmcmAApmqoa ¢ MBA em GEStENIO e Marketlng;

cmxmmergromomssonmenmencoosss o Fgpecialista em Programacao Neurolinguistica e Neurociéncias;

 Especialista em Psicologia Positiva e Inteligéncia Emocional;

« Mercadologo e Estatistico;

« Técnico em Informatica;

« Master Coach;

35 anos de experiéncia profissional (AmBev, HSBC, Itau, ABRAPETRE, entre
outros).

. CV LATTES: http://lattes.cnpg.br/3561974146174864




O que e Pricing
business
administration?

O Pricing Business Administration (MASTER PRICING) € um curso que utiliza
ferramentas gerenciais de aplicacao imediata para que os resultados das aulas
sejam percebidos em pouco tempo no seu negodcio. Trata-se de um curso de
aperfeicoamento em assuntos especificos para profissionais de diversos niveis
hierarquicos, independente de graduacao.

Trata-se de uma oportunidade impar de estudar estratégias de PRECOS,
Marketing, Gestao de Clientes (CRM), Inteligéncia de Mercado (B.I.),
Competitividade de Precos, Estratégias de Vendas, como criar e comunicar valor
de seus produtos/servicos a seus clientes, colaboradores etc. e o mais
importante de tudo: COMO AUMENTAR SEUS LUCROS!!

Sem falar no espetacular networking que todos os profissionais que participam
de nossas turmas conseguem realizar. Sao diretores, gerentes, coordenadores,
analistas e proprietarios de empresas de todo o Brasil reunidos em uma mesma
sala para discutir estratégias de precificacao. E uma oportunidade uUnica de
conhecer prof|55|ona|s e aumentar seu networking profissional.

Grandes _empresas ja exigem como REQUISITO OBRIGATORIO em suas
contratacdes, que os candidatos para as areas de Vendas, Marketing, CRM,
Inteligéncia de Mercado, Pos Vendas, Cobranca e Atendimento ao CIiente,
possuam a Certificacao Profissional em Pricing do Brasil para poderem participar
de seus processos seletivos.

A AB Pricing é a empresa que mais monta turmas sobre este assunto
no MUNDO!
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 Durante todo o curso, utilizamos a metodologia de
ensino propria denominada LOID (ler, ouuvir,
interpretar e discutir). Ou seja, para todos os temas

MetOdOIOQ Ia abordados, havera aplicacao de principios tedricos

e apresentacao de “cases” para enriquecer as

de enSi no discussoes.

e Serao trabalhados também exercicios praticos de
neurociéncias aplicadas a negocios e recursos
audiovisuais para que todos os alunos assimilem ao
maximo os exemplos apresentados e, desta forma,
tenham o melhor aproveitamento possivel do
material.

 Mapas mentais também serao utilizados para que
todos consigam diagramar todos o0s assuntos
abordados.




Principais Topicos

O que € Pricing 5.0?

O mundo pos pandemia - surge um novo modelo de
comportamento do consumidor;

Pericia Mercadologica — O que €? Como fazé-la?

A forma de precificar que usamos, € a forma LUCRATIVA
para N0sso negocio?

Temos estratégias claras de competitividade?

Sera que nao concedemos descontos DEMAIS? Temos uma
politica de descontos?

Poderiamos LUCRAR MAIS se precificassemos mais
estrategicamente?

Como podemos gerar mais VALOR aos nossos produtos e/ou
Servicos?

Nossa inteligéncia de mercado (B.I.) utiliza as melhores
praticas de mercado?



Principais Topicos

Nossa gestao de clientes (CRM) tem conseguido obter
resultados significativos para a organizacao?

Nossa gestao de clientes (CRM) “rasa” ou “profunda”?
Nosso pos vendas efetivamente consegue mensurar o nivel
de satisfacao de nossos clientes?

Quem forma os precos da nossa empresa?

Temos um departamento ou processo especializado nisto?
Qual metodologia usamos para precificar nossos produtos
e/ou servicos?

Esta metodologia € realmente a melhor para o nosso
negocio?

O que podemos melhorar para LUCRAR mais?

Temos negociadores, vendedores ou TIRADORES DE
PEDIDQ?



Principais Topicos

Nossa equipe de pos vendas e cobranca, esta efetivamente
preparada para FIDELIZAR nossos clientes?

Nossa equipe de recursos humanos vende o REAL VALOR
da empresa aos novos colaboradores?

Como podemos capacitar nossas equipes continuamente,
evitando ao maximo o sedentarismo mental que atinge
boa parte dos profissionais em atividade?

Quais € o market share de sua empresa por produto /
servico / cidade / estado?

Quais sao os clientes mais rentaveis da sua empresa?

Os clientes mais rentaveis, sao os maiores em volume e
faturamento ou nao?

Quais sao as estratégias utilizadas aos clientes nao
positivados em um determinado més?

Qual é o ticket médio de seus clientes?




Por que damos tantos descontos?

 Um dos maiores paradigmas da area comercial € justamente do porque damos tantos
descontos na hora de realizar uma venda. Seja no comercio, atacado, varejo, industria,

servigos etc., sempre acabamos dando o maximo de desconto, mesmo que nosso produto ou
servico tenha VALOR para o cliente.

- Nao trabalhamos os clientes, nao vendemos VALOR, nao mostramos todos os beneficios que
poderiam fazer com que os clientes comprassem sem pedir desconto.

 De alguns anos para ca, as empresas tem buscado implementar em seus ambientes os ainda
nao tao famosos departamentos de PRICING.



O que e pricing

- Traduzindo ao pé da letra, PRICING ou PRICE = PRECOS, assim, gestores brasileiros ainda acham que
montar um departamento de Pricing, servira apenas para mexer nos precos, ledo engano.

- Um departamento de Pricing € um departamento estratégico, que trabalhara na mudanca de cultura da
empresa desde o departamento de Recursos Humanos até a forca de vendas.

« Através deste departamento, colaboradores e clientes perceberao o real VALOR do que a empresa vende,
a forca de vendas aprendera a NEGOCIAR ao inveés de apenas tirar pedidos dando descontos absurdos.

« Um departamento de PRICING bem elaborado, transforma vendedores em NEGOCIADORES, reduzindo
significativamente o percentual de descontos concedidos em seus produtos e servigos, aumentando assim
seu PRECO MEDIO e consecutivamente seus LUCROS.



* Capacidade para criar e organizar e participar do comité de
inteligéncia em Pricing da organizacao;

e Capacidade para planejar e participar de pericias
mercadoldgicas regulares;

* Desenvolver e aplicar pesquisas mercadologicas;

* Desenvolver processos para conexao de informacoes

inerentes ao Pricing vindas da inteligéncia de mercado;

Desenvolver processos para conexao de informacoes

inerentes ao Pricing vindas do CRM, bem como

| ~Noy
Aptidoes que o0s
~y desenvolver modelos para aprofundamento das questdes
a I u n OS te ra o de relacionamento com clientes;
p * Desenvolver e organizar programas de capacitacao
apos O Curso:

continua para toda a forca comercial;

* Implementar departamentos/células de Pricing
estratégico;

* Criar e controlar a variave
SWOT;

* Criar e desenvolver KPI's para controles estratégicos de
precos.

III

valor” através de analises




1 - Definicao de Pricing;

2 - Entendendo um nucleo de estudos de
precos;

3 - Método 6-sigma;

4 - Mudanca de Cultura;

5 - Aplicabilidade;

ry
COntEUdO 6 - Metodologias de formacao de precos;
pI‘OQ Ia métiCO 1 7 - Implementac¢ao de um departamento de

pricing;

8 - Mapeamento de processos;
9 - SIPOC;

10 - Entendendo o pricing;




11 - Sinaleiro;

12 - Adverténcias sobre precificacao;
13 - Precificacao Estratégica;

14 - Criacao de Valor;

15 - Estrutura de precos;

of 16 - Taticas de Negociacao;
CO nteu d O 17 - Como conceder menos descontos;
y -
programatico 2

18 - Treinamentos Comerciais;
19 - Lideranca Comercial;
20 - CRM (Gestao de Clientes);




21 - Business Intelligence (B.l. - Inteligéncia de
Mercado) / Competitividade;

22 - Segmentacao;

23 - Comunicacao de valor e preco;

24 - Politica de Precos;

o 25 - Gerenciamento estratégico das politicas de
Conteudg _ S o
programatico 3

26 - Concorréncia;

27 - Canais de Distribuicao;

28 - A ética e a lei;

29 - Os 8 mandamentos do pricing estratégico;
30 - Referéncias Bibliograficas.




Sao Luis - MA

Hotel Blue Tree

B 07-08 OUT

Belem - PA
Hotel Princesa Louca

Data B 18 - 19 OUT

Local e

Recife - PE

Kastel Manibu Recife Hotel

BZI - 22 OUT




Incluso:

~ Coffe-break
Informacoes Almoco
- Material Didatico
gera IS Certificado

Certificado entregue mediante 75% de participacao

Investimento: RS 3.290,00 Mais informacoes enx
Garanta ja sua inscrigao em: 08 98880-1402

www.sympla.com.br @fococonsultancy
fococonsultancy.com.br

edilsonlira@fococonsultancy.com.br
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ASSOCIACAO BRASILEIRA DE PRICING ©
CNPJ: 03.164.644/0001-03

NOME FANTASIA: AB PRICING
FUNDACAO: 04/1999

Associacao Brasileira de FONE: (48)3365-1356
WHATSAPP: (48) 9 9841-2907
1~ SITE:
Pricing AL

ENDERECO COMERCIAL: Ver. Onildo Lemos, 331, cjto 201-A,
Ingleses, Florianopolis, SC, CEP: 88.058-700

ENDERECO FISCAL: Rua José A. dos Santos, 480, Curitiba, PR,
CEP: 82.100-150




Associacao Brasileira de Pricing

AB Pricing torna-se referéncia

Fundacao AB Pricing nacional e mundial no assunto

1999

O Pricing comeca a crescer

mundialmente
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www.abpricing.com.br




