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O  O B J E T I V O D A  C O N S T R U Ç Ã O D E S S E M A T E R I A L  

P E L A , B R A Ç O D E  C O N S U L T O R I A E M  

I N O V A Ç Ã O E  N O V O S M O D E L O S D E  N E G Ó C I O D A  

I N G R A M M I C R O ,  É  S I M P L E S :

A J U D A R O S P A R C E I R O S D E  N E G Ó C I O E  C L I E N T E S A  

P R I O R I Z A R S U A S A Ç Õ E S E S T R A T É G I C A S ,  P O R  

M E I O D E  U M A M A T R I Z Q U E  D E F I N E  A Ç Õ E S

L I G A D A S A O P E R F I L Q U E  A  E M P R E S A S E  

E N C O N T R A N A Q U E L E M O M E N T O .

OBJETIVO



MÉTODO
I D E N T I F I C A R O  C E N Á R I O Q U E  

A  E M P R E S A S E  E N C O N T R A N O  

M O M E N T O .

M A P E A R D E N T R O  D A  M A T R I Z

A  R E L A Ç Ã O D E  P E R F I L E  

A Ç Õ E S S U G E R I D A S .

C R I A R U M  P L A N O D E  A Ç Ã O .

C O N V E R S A R C O M  O  T I M E .

C O M O  U S A R A  M A T R I Z

1

2 3

4

1

2

3

4



:
A  E M P R E S A T E M D I F I C U L D A D E S S I G N I F I C A T I V A S D E  C A P I T A L  D E  G I R O E  J Á

E S T Á E M  M O D O  D E  S O B R E V I V Ê N C I A ,  S E U S M E R C A D O S S E  M O S T R A M

S A T U R A D O S O U V E E M S E U S P R O D U T O S E  S E R V I Ç O S C O M O C O M M O D I T Y .

C R Í T I C O

A  E M P R E S A T E M C A I X A S U F I C I E N T E P A R A  S O B R E V I V E R N O  C U R T O P R A Z O

M A S  S E U S M E R C A D O S E S T Ã O S A T U R A D O S E  A  C O N C O R R Ê N C I A A U M E N T A C O M  

O  T E M P O .

A L É M D E  A Ç Õ E S D E  P R E S E R V A Ç Ã O D E  C A I X A ,  V A I P R E C I S A R D E  U M A

E S T R A T É G I A M A I S A G R E S S I V A F O C A D A E M  O P O R T U N I D A D E S D E  M U D A N Ç A .

I N S P I R A C U I D A D O

A  E M P R E S A  T E M  C A I X A ,  E S T Á  S A U D Á V E L  F I N A N C E I R A M E N T E  E  S E U S  

M E R C A D O S  A I N D A  E S T Ã O  E M  E X P A N S Ã O :

A  E M P R E S A  P R E C I S A  T E R  U M A  E S T R A T É G I A  D E  P R E S E R V A R  S U A S  R E S E R V A S  

E  D I R E C I O N A R  S U A  E S T R A T É G I A  D E  V E N D A S  N A  D I R E Ç Ã O  D A S  N O V A S  

O P O R T U N I D A D E S  D E  M E R C A D O .

O P O R T U N I D A D E

PERFIL



FINANÇAS E GESTÃO



CRÍTICO CUIDADO OPORTUNIDADE

AÇÕES

PERFIL

Faça a projeção de fluxo de caixa assumindo três cenários de 
faturamento (base, pessimista, muito pessimista).
Revisão diária de caixa x plano.

Calcule seu custo mínimo de funcionamento (ponto de equilíbrio), e 
busque ações de redução de custos. Reduza tudo que não impactar o 
faturamento (serviços, infra, pessoas com redução de carga horária, 
compras não essenciais, etc). Calcule seu ponto de equilíbrio de novo.

Procure seus bancos e refinancie todos seus contratos, buscando um 
período de carência e menores juros. Seu banco não negocia? Busque 
outro, preferencialmente público (linhas subsidiadas).

ASPECTOS FINANCEIROS 

E DE GESTÃO

√√√

√√

√



CRÍTICO CUIDADO OPORTUNIDADE

AÇÕES

PERFIL

Procure seu contador e prorrogue pagamentos de todos os impostos 
possíveis conforme permitido recentemente pelo governo. Não pague 
agora.

Fornecedores - busque fortificar as parceiras , nesse momento elas se 
tornam estratégicas. Pense no médio e longo prazos.

Novos créditos - cuidado com o desespero. Procure opções com 
carência e juros de mercado. Financiamentos baseados em garantias 
reais costumam ser menos extorsivos. Pesquise.

√

√√

√√

√

ASPECTOS FINANCEIROS 

E DE GESTÃO



CRÍTICO CUIDADO OPORTUNIDADE

AÇÕES

PERFIL

Garanta a venda dos seus produtos principais - loja fechada? Use o 
telefone, faça entregas por delivery o importante e buscar receita.

Procure mudar qualquer tipo de cancelamento de vendas para 
postergação da mesma. Negocie para não perder a venda já efetuada.

Monte um conselho de gerenciamento de crise - pode ser composto 
de seus executivos principais, consultores, amigos, outros 
empresários. A decisão final é do líder, mas ouça outros antes de 
implementar mudanças radicais. Privilegie pessoas com experiência.

√

√√

√

√

√

Seja transparente - ganhe a confiança e o envolvimento do seu time -
suas soluções podem estar dentro de casa. √ √√

√

ASPECTOS FINANCEIROS 

E DE GESTÃO



VENDAS



CRÍTICO CUIDADO OPORTUNIDADE

AÇÕES

PERFIL

Reavalie seu processo de vendas, entenda o que pode ser simplificado. 
Faça a pergunta:
Se meu cliente quiser comprar agora meu produto ou serviço - É FACIL?

Entre em contato com seus clientes mais valiosos, aqueles com mais 
representatividade, e construa com eles uma estratégia para passarem 
pela crise juntos. Nesse momento ele também está em crise.

Crie um material com conteúdo relevante para seu cliente e entre em 
contato, mostrando como seu produto ou serviço vai ajudá-lo na crise 
e no pós-crise.

√√√

√√

√ √

VISÃO DE VENDAS



CRÍTICO CUIDADO OPORTUNIDADE

AÇÕES

PERFIL

Mantenha sua rotina de vendas, converse com seu time e mantenha-o 
motivado. A rotina positiva é poderosa.
Mantenha as reuniхes em clima positivo, cobre ações inovadoras, náo
critique ações absurdas.

Não demonstre desespero, ninguém quer fazer negócio com quem 
está desesperado, você pode fazer um mau negócio, seja agressivo, e 
não demonstre fraqueza.

Avalie criar novas metas, confie no seu time e principalmente seja 
consistente. Faça o que tem que ser feito, na medida certa, todo dia!

√√√

√√

√ √√

VISÃO DE VENDAS



PROSPECÇÃO



CRÍTICO CUIDADO OPORTUNIDADE

AÇÕES

PERFIL

Reavaliar o seu mercado: Desenhe o perfil do seu mercado atual, entendendo qual o 
seu ICP- Ideal Customer Profile. Para quem você vende hoje? Examine o grau de 
comprometimento financeiro que os seus atuais clientes estгo tendo e veja se 
é conveniente permanecer neste nicho ou identificar novos nichos de mercados.

Dimensione a quantidade de empresas e o tamanho do seu mercado 
potencial. 

Carteira de Clientes: examine a sua carteira de clientes para iniciar um 
relacionamento com eles. Veja se a sua base de clientes está atualizada. Se não 
estiver, atualize-a e enriqueça-a o quanto antes com informações de e-mail para se 
relacionar com eles.

√

√√

√√

√ √√

VISÃO DE PROSPECÇÃO



CRÍTICO CUIDADO OPORTUNIDADE

AÇÕES

PERFIL

Banco de Dados : adquira o quanto antes uma base de dados contendo novos e 
possíveis clientes dentro do perfil desejado. Esta base deverá conter nome, cargo e e-
mail da sua pessoa alvo. Se esta base não estiver disponível, construa-a. Você precisa 
se relacionar. As pessoas que estão em Home Office abrem e leem muito mais e-mails.

Ex-clientes e empresas trabalhadas no passado recente: ative contatos com este perfil 
e integre-os às bases de prospecção.

Relacionamento: inicie relacionamentos por e-mail e telefone. Passe muito conteúdo 
relevante para seu público alvo  e crie autoridade. O seu prospect lembrará de você 
quando a crise diminuir. √

√√

√

√

√

Prospecte por e-mail e telefone: se possuir o email, inicie um relacionamento. Peça o 
celular se ainda não o tiver na sua base. Agende reuniões remotas. √ √

√

√ √

VISÃO DE PROSPECÇÃO



MARKETING DIGITAL



CRÍTICO CUIDADO OPORTUNIDADE

AÇÕES

PERFIL

Redução ou aumento de Investimento em Marketing Digital - Nunca parar.  Em 
frente a um desafio, todos os cenários precisam ser reavaliados. Dependendo da 
análise, pode-se aplicar reduções em áreas afetadas, e aumento de investimentos 
em oportunidades. 

Reavaliação da Estratégia de Comunicação- Momento requer uma adaptação e, 
ajustar a comunicação e estratégia nesse momento é crucial, visando uma 
comunicação especial para as semanas afetadas.

Buscar alternativas através de ferramentas e estratégias de vendas online - Vender 
Online sempre foi uma necessidade para maioria das empresas, agora mais do que 
nunca, as empresas que ainda não se adequaram precisam buscar alternativas para 
sobreviver. Necessário buscar ideias e soluções para atuação online.

√

√√

√√

√ √

√

VISÃO DE MARKETING 

DIGITAL



CRÍTICO CUIDADO OPORTUNIDADE

AÇÕES

PERFIL

Aumentar Investimento em áreas de oportunidade / criar oportunidades - Para as 
empresas melhor posicionadas, esse é o momento de aumentar o investimento em 
marketing digital e aproveitar para criar mais e novas oportunidades. 

Acompanhamento das Tendências - Diante de um cenário sem precedentes, é 
primordial acompanhar as principais tendências dentro do Marketing Digital, tais 
como: Volume de buscas de palavras-chave no Google, Volume de # Hashtags para 
determinado assunto, mapear comportamento do público online. 

√√√

√

VISÃO DE MARKETING

DIGITAL



$

A , CRIOU ESTE MATERIAL JUNTO COM UM 

TIME DE PROFISSIONAIS EXPERIENTES E MULTIDISCIPLINARES

NAS TEMÁTICAS DE GESTÃO, FINANÇAS,VENDAS, 

PROSPECÇÃO DE LEADS E MARKETING DIGITAL, PARA QUE O 

PARCEIRO E CLIENTE POSSAM AGIR:

MAPEANDO  

OPORTUNIDADES 

EM TODOS 

MOMENTOS

CRIANDO PLANOS 

DE CONTENÇÃO 

DE DESPESAS E 

GERAÇÃO DE 

RECEITAS

CONSTRUINDO

ESTRATÉGIAS DE 

VENDAS, PROSPECÇÃO 

FOCADAS EM 

RESULTADO

CRIANDO UMA NOVA 

PERSPECTIVA DE 

MERCADO, FOCADA 

EM UM NOVO MODELO 

DE NEGÓCIO

NOSSA CONTRIBUIÇÃO



www.ingrammicro.com.br/portal/im-consulting-servicos-consultoria

O OBJETIVO DESSE MATERIAL É AUXILIAR PARCEIROS E 
CLIENTES NA PRIORIZAÇÃO DAS SUAS AÇÕES GERANDO 
RESULTADOS.

Elaborado por Shedia Nassif e time de consultores IMConsulting.


