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Hora de arregacar as mangas:
vamos aos calculos do ROI!

B

MNos pests anteriores, falamos da importancia do ROl e que para calcula-lo
devemos prestar atencao as possibilidades de aumento nas receitas ou
reducao de custos para o diente.

Informacées para calcular o ROI

Primeiro, entenda que todas as informacoes utilizadas para o calculo do
ROI devem vir do propric diente. Se vocé fizer a analise sozinho e -
tchan, tchan! -, como num passe de magica, apresenta-la ao diente,
certamente a credibilidade de seus calculos ficara congelada, ou seja,
abaixo de zero!

Participacdo do cliente

E importante que o diente participe da analise para que ela seja crivel.
Como fazer isso? Simples: encontre os principais executivos que serido
beneficiados pelo seu produto ou servigo, foque neles para obter dados
quantitativos e formular hipoteses sobre o quanto sera possivel obter de
melhorias. Porém, tome cuidado: eles somente dardo boas informacgées
se vocé souber fazer as perguntas certas.

Investigue os seguintes aspectos:

> Aumento de receitas:

0 gue voce vende ajuda o ciente a vender mais?

Aumentara o numero de unidades vendidas?

Proporcionara o giro das mercadorias?

Crescerao as margens ou os negocios fechados?

Ele deixara de perder vendas?

Ira vender novos produtos ou servicos para novos clientes ou mercados?

Por exemplo, imagine que vocé esta vendendo uma maquina a um diente
que esta buscando aumentar a producao e a qualidade dos produtos.
Apos serem realizadas as devidas perguntas, chega-se a concdusao de que
sera possivel vender 510 milhoes a mais nos primeiros 12 meses com o Uso
de sua maquina. Como a margem da empresa e de 10%, o diente pode ter
51 milhao de lucro novo.

> Reducgido de custos:

0 seu produto ou servico pode enxugar custos para o diente?
Diminuira a mao de obra?

Reduzira o uso de materia-prima?

Evitara perdas no processo produtivo?

Continuando com o exemplo, digamos que o diente concorde que podera
cortar dois funcionarios e tambem reduzir 95% das perdas com produtos
danificados ou rejeitados por falta de qualidade. Somando-se, temos uma
reducao de 5500 mil dos custos atuais.

> Custos evitados:

Sera possivel prevenir custos futuros?
Deixar de contratar novos funcionarios?
Pagar aloum tipo de multa?

Aumentar as despesas de marketing?

Digamos que, no nosso exemplo, seu diente deixara de contratar mais
duas pessoas para ficarem atendendo as reclamacoes de clientes
insatisfeitos com a qualidade dos produtos que compraram. Assim, os
custos evitados serao de $80 mil. Somando-se todos os valores,
chegamos, em nosso exemplo, a “belos” $1.580 mil de potenciais
beneficios!!!

Custos para o cliente

Vamos pensar agora nos custos para o diente. Mote, assim como
consideramos os beneficios de forma total, que temos que nos colocar no
lugar do diente e tambem pensar em todos os custos aos quais ele estara
sujeito para usar o seu produto ou servico. Deixar de soma-los ou, entao,
subestima-los novamente podera abalar a credibilidade de seu ROI.

Voltando ao nosso exemplo, digamos que a sua maquina custe 5100 mil. O
ciente tambem precisara gastar mais $20 mil em treinamento e 550 mil na
reforma do local de instalacao. Portanto, os custos totais para o diente
serao de 5170 mil - e nao apenas os $100 mil de sua tabela de preco.

Retorno potencial

Pronto! Chegamos ao fim e vocé sobreviveu! 0 retorno potencial para o
seu diente sera $1.580 mil divididos por 5170 mil, que e igual a 929%. Ou
seja, para cada 51 que ele investir nesta compra, estara ganhando liguido
$8,29. E como todos os dados vieram do diente - que sao informacoes
criveis - o seu ROl ficou incrivel!

E ai, o0 que achou? 0 processo pode ser longo, mas nao e dolorosol Em
nosso proximo encontro, vamos falar sobre o ROl como uma ferramenta de
marketing e vendas!
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Conte sua historia de
sucesso BZ2B!

Se vocé tem um case ou alguma
outra informacao interessante para
os profissionais de comunicacdo ou
marketing do segmento B2E, envie
para nossa avaliacao pelo e-mail

lopprezsiEhpusepress.cam.br. Sua
mensagem podera ser publicada agui
no EBlogPress!

Receba as ultimas noticias sobre

comunicacao e marketing B2B

Siga o0 BlogPress!

_nosso conceito

Mo BlogPress! vocé encontra
informacdes sobre a comunicacao B2B,
alem de dicas sobre as boas praticas
de marketing industrial. Publicamos
regularmente cases de mercado,
artigos sobre as tendéncias na
propaganda, no marketing, na
publicidade & na weh, além da opinido
de especialistas e profissionais do
setor. Resumindo: trabathamos para
gue o marketing de sua empresa seja
cada vez mais eficiente na

comunicacao BZB!

_nossa equipe

A equipe BlogPress! & formada por
jornalistas, desieners graficos,
publicitarios e web designers - todos
profissionais da HousePress
Propaganda. Nossa missdao &
disponibilizar conteado gqualificado aos
gue trabalham ou simplesmente se
interessam pelo marketing
desenvoblvido no setor industrial e pela

comunicagao business-to-business.
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