COMERCIAL

MARCELO BARATELLA




BARATELLA, QUEM E VOCE?

Pai do Vittorio e do Filippo e marido da Ju

Eng. Agronomo UNESP/ Adm. Empresas USP/ MBA Sales Management - UCLA
Executivo Vendas 18 anos (Ind. Agro, Quimica, T.l, Imobiliario e Educacao)
CEO VendorlA- Ecossistema de Vendas B2B & IA

Socio - SPEEDIO.COM.BR

Porta Voz - Receita Previsivel no Brasil

TEDx Speaker/ Colunista da CBN

Palestrante, Mentor e influenciador de Vendas

+ 900 empresas mentoradas e + 170.000 pessoas treinadas.
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Alguns dos
nossos clientes
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KODAK BRASILEIRA COM. E IND. LTDA.
Avenida 9 de Julho, 565 - Sala 2
14015-170 - Ribeirdo Preto - SP

(016) 635-2394 / 635-2004
FAX (016) 635-2004
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Autor do best seller N ] S
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PRESSAO DE MARGEM EM TODA A CADEIA

MENOR PERCEPCAO DE VALOR (commodity invisivel)

CREDITO + CARO E DECISAO POSTERGADA

FALTA DE INTELIGENCIA COMERCIAL E DADOS

FALHA EM PESSOAS (time comercial de exceléncia)
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Convergencia de
revolucoes simultaneas




Digital transformation, Business models, lack of barriers, transversal competition,
platforms, social commerce, ecosystem, P2P, disruptors, D2C, pivots, iterations,
open innovation, no code, low code, blockchain, MVPs, ambidexterity, CX, datais
new oil, omnichannel, experiments, tariffs, war for real, war for talents, great
resignation, remote work, reskilling, net zero, growth hacking, ESG, circular
economy, retailtainement, influencers, creators, bitcoin, CBDC, 3D printing, 5G,
climate change, personalization, silver economy, freemium, Saas, algorithms,
cloud,automation, Al, multi-agents, quantum computing, machine learning,
bets, mental health, ozempic, augmented reality, virtual reality, mixed
reality, tokenization, NFT, China, Livecommerce, C2M, metaverse,
AGI, Robots, sensors, energy crisis,
space economy, ...

2025-2050

A GRANDE CONVERGENCIA




SABER DAS COISAS

KNOWING THINGS



TOMAR DECISOES

MAKING DECISIONS



FAZER ACONTECER

MAKING IT HAPPEN



Era da
Reconfiguracao.




' B OZEmMPIC ﬂ

(semaglutide) injection

mounjaro° €k © —

(tirzepatide) injection .

#—-—J—j
wegovy™ 0.25 mg
h (semaglutide) injection

0.25 mg/0.5 mL For subcutaneous

Single- p use only
Daars o singie dose of_Rx Onty
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steamers

Grilled
Basil

Chicken A

High Protein
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Forbes Q

Inicio Forbes Agro

Danone e Nestlé inovam produtos devido ao efeito

, _ . .0zempic
Nestle vai produzir ali

suplementos friendly
de Ozempic

KELY COUNVELA

Multinacional esta desenvolvendo proc
medicamentos destinados a perda de b
possam prejudicar as vendas entra nes




rosion £ 2,179,235 e 228,980,400
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Um brasileiro faz 50 anos a cada 20 segundos.



O cenario de compras esta mudando

Muitas fontes de
posquisa

81%

dos brasileiros consultam
diferentes canails para

= 1
planejar uma compra

| Atividade entre canais

\, s

99%

dos consumidores
compraram em pelo menos
3 canais de compra
diferentes nos ultimos 6
meses'

FProcurar por
novidades

20%

dos consumidores
compraram nos ultimos
meses de uma loja onde
nunca haviam comprado

3
antos




O OCIDENTEJAE ,
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PRINCIPAL PARCEIRO COMERCIAL
DE CADA ESTADO BRASILEIRO

@ Desde 2009, a China
€ O mailor parceiro
comercial do Brasil e —
responde atualmente |
por 30% da nossa base
exportadora.

o Mais que o dobro do

segundo colocado, os
EUA.




APPS MAIS BAIXADOS .

NO BRASIL EM 2025 D oo ST
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Quanto tempo os brasileiros
passam em apps de varejo por ano?
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As marcas chinesas que 109
venderam no Brasil em 2025 ey /ove wa
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AMBIDESTRIA | PROJETOS - EXPERIMENTOS - INVESTIGACOES

JAMBIDESTRIA

ENTREGAR

EFICIENCIA NO cunru'

(AD MESHMO TEHPO)

OTIMIZAR




Saaid s T PRIMEIRA TESE

diferentes horizontes
& BEr
Lo T BNEIrMene em
todcs eles

HORIZONTE 1 (now):

MANTER E DEFENDER O CORE BUSINESS: A maioria da receita esta

neste horizonte, € as iniciativas agui estao relacionadas a melhorar
processos & margens, & garantir fluxo deé receita.

w HORIZONTE 2 (next):
¥ .
HZ H 3 - NUTRIR 05 NEGOCIOS EMERGEMNTES:; As iniciativas neste horizonte
oL buscam amplhar @ :'IE-‘EI'.:H:I'EI- Estas exigem recursos, existe o resc0 Mas o
NEXT NMEW = retorno tende a ser previsivel. Novos produtos e noves mercados sao
0% 10% = temas deste horizonte,
=

HORIZONTE 2 (new):

CRIAR O NOVO MEGOCIO: Este horizonte deve tratar da busca por
elementos ineditos ao negocio, e por isto as iniciativas possuem alta
'ﬁhﬁr incertéza (vari@ncia). Ao extremo, &ste horizonte deveria promover a
reinvencao total, ou a refundacdo da organizacao (Corporate

Refounding).

MORE CERTAINITY B MOREUNCERTAINITY inspwrods & trarsfonmodo do Framéewark Thiee Hrasonts by MoKmsey



Lemann diz que € um "dinossauro
apavorado”, mas que luta para se

reinventar







“Ser apenas uma companhia de
bebidas nao nos representa mais.”

Jean Jereissati, CEO da Ambev












IPod x iIPhone

A LICAO DE AMBIDESTRIA DA

APPLE

® iPod
® iPhone




Por que as empresas
fracassam ou param de
crescer?

Peter Thiel
PayPal Mafia



Por que as empresas
fracassam ou param de

crescer?

66

Ma DISTRIBUI(;AO COMERCIAL é a
causa numero 1 do fracasso das
empresas.

Peter Thiel
PayPal Mafia



1.Chamar a atencao @ ssereomercial )

2.Facil acesso (@ Setorcomercial )

3.Boa taxa de conversao de vendas (@ seiercomercial )
Para uma empresa crescer

. 4.Disponibilidade de produtos e servicos (D
ou continuar crescendo, ela
precisa ser muito boa em 5.Rapida entrega (EEEEEEED

DISTRIBUICAO 6.Garantir a satisfacéo
COMERCIAL 7.0tima retencao (Saemerail)

8.Experiéncia incrivel de compra
9.Lucro



...da para ampliar o aquario sem sair da agua



OBRIGADO!

& @marcelo_baratella

linkedin.com/in/marcelobaratella

o Marcelo Baratella
. 16 - 99237-2727



https://www.instagram.com/marcelo_baratella/
https://www.youtube.com/@MarceloBaratella
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