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Esse material € um resumo a respeito de uma estratégia bem comum, mas com um nome
sofisticado: push-pull strategy. Nada mais é do que buscar proximidade na ponta para elevar
demanda no canal intermediario. Tenho habito de colocar no papel algumas teorias que vao e vem,
porque nao raro alguém me pergunta a respeito ou aplicamos em algum estudo ou solucdes para os
clientes. Nos proximos slides tem alguns detalhes a respeito, um pouco sobre como é aplicado e
seus efeitos, tomara que seja util para vocé. Alids, como acredito em propdsitos e o meu é o mais
simples de todos (ser util para alguém), se de algum modo esse texto for util para vocé, o propdsito
foi alcancado.

O



. QUORUMBRASIL
Um pouco de conceito Q

Se o seu produto é razoavelmente simples de ser replicado pela concorréncia e tem uso intenso na
ponta final do consumo, ou seja, nao termina no tradicional modelo B2B, entdao os préximos slides
podem ser interessantes.

De um modo simples, Push e Pull sao duas economias para movimentacao de negdcios, que dependem
basicamente da caracteristica do produto. Simplificando mais um pouco, quanto maior for o potencial
de generalizacdao do produto, mais intensa deve ser aplicada a estratégia Pull. E por isso vamos focar
nessa.

Na economia Push a lealdade a marca pode estar associada a oferta limitada ou restricao de escolha por
parte do cliente. No modelo Pull o cliente tem poder elevado sobre a decisao da marca e nesse

momento os diferenciais pesam a favor.

Essa € uma releitura que faco da estratégia push-pull, que em momentos de maior intensidade no
cenario competitivo, sempre retorna e € bom dar uma revisada. insights para sua analise estao nos

proximos slides.
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Caracteristicas diferenciadoras no geral N

[ Economia Push ] [ Economia Pull ]

Menor relacao com o cliente final Maior relacao com o cliente final

Poder elevado do consumidor

Poder elevado do produtor

Lealdade por necessidade Lealdade por diferenciacao

N C N N ()
N Y .
N C N (O N ()
N Y .

Experiéncia da Compra Experiéncia da Consumo
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Caracteristicas diferenciadoras no marketing N

[ Economia Push ] [ Economia Pull ]

Outbound Inbound

Direcionado a Marca Direcionado ao Consumidor

Comunicacao Genérica Comunicacao Individual

Linguagem do Comprador Linguagem do Consumidor

N C O N(C N ()
N Y Y Y/
N C O N(C Y ()
N Y Y Y/
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Caracteristicas diferenciadoras no comercial Q

[ Economia Push ] [ Economia Pull ]

Ampliacao do estoque intermediario Ampliacao do consumo final

N O )
/AN J
N )
/AN J

Segmentacao da Industria Segmentacao de Clientes
\_ J \_ J
~ N ~
L Clientes com maior similaridade J L Clientes com maior diversidade )

[ Politica comercial base no mercado ] [ Politica comercial base no consumo]
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Logica simplificada N

[ Economia Push ]

PRODUTOR SE DISTRIBUIDOR SE VAREJISTA SE CONSUMIDOR SE PRODUTOR AGUARDA
RELACIONA COM O RELACIONA COM O RELACIONA COM O RELACIONA APENAS A DEMANDA DO

DISTRIBUIDOR VAREJISTA CONSUMIDOR FINAL COM O VAREJISTA DISTRIBUIDOR

[ Economia Pull ]

PRODUTOR SE CONSUMIDOR VAREJISTA DEMANDA DISTRIBUIDOR PRODUTOR ANTECIPA
RELACIONA COM O DEMANDA PRODUTO PRODUTO DO DEMANDA PRODUTO DEMANDA DO

CONSUMIDOR DO VAREJISTA DISTRIBUIDOR DO PRODUTOR DISTRIBUIDOR




Expectativas da economia Pull
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o

ELEVAR DEMANDA NA PONTA FINAL )

PE— S
FABRICANTE COMO IMPULSIONADOR

N N ()

y
%) SETREUIEER + GERAR MAIOR VOLUME DE VENDAS AO CANAL E DE COMPRAS AO PRODUTOR
< +  SIMPLIFICAR NEGOCIAGOES COM MAIOR DOMINIO SOBRE A PONTA
) :
= TG ELEVAR O GIRO DO PRODUTO E ELEVAR DEMANDA JUNTO AO DISTRIBUIDOR
O L J{+ PRODUTOR PREVER A DEMANDA POTENCIAL LATENTE NOS CANAIS
o
< r N , \ -

Lu RN TR GERAR ESTIMULOS A DEMANDA E PREFERENCIA DA MARCA NO CONSUMIDOR
L J + INFLUENCIAR O CONSUMIDOR A FAVOR DA MARCA DO PRODUTOR
SEEURTE - GERAR PROXIMIDADE COM A CATEGORIA E COM A MARCA DO PRODUTOR |
\ ) + ELEVAR INFLUENCIA SOBRE O CLIENTE TECNICO E ESSE SOBRE OS CANAIS |
[ A
MAIOR INVESTIMENTO NO COMPOSTO DO MARKETING
\ J
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Expectativas da economia Push N

REAGIR A DEMANDA NO CANAL INTERMEDIARIO

ACAO DISTRIBUIDOR COMO IMPULSIONADOR

DISTRIBUIDOR NEGOCIAGCOES BASEADAS EM HISTORICO DE VENDAS E NOVOS ACORDOS

PRODUTOR TRABALHA A DEMANDA POTENCIAL LATENTE DO DISTRIBUIDOR

[' ELEVAR O GIRO DO PRODUTO E ELEVAR DEMANDA JUNTO AO DISTRIBUIDOR

RELACIONAMENTO COM O FABRICANTE E PONTUADO SOBRE AS VANTAGENS
RACIONAIS E OBJETIVAS DOS PRODUTOS, TREINAMENTO E OUTROS

J
T
]

CLIENTE TECNICO [

[‘ GERAR MAIOR VOLUME DE VENDAS AO CANAL E DE COMPRAS AO PRODUTOR ]
~N

BAIXO RELACIONAMENTO COM O FABRICANTE / PONTUAIS E OCASIONAIS
BAIXA CAPACIDADE DE INFLUENCIA JUNTO AO CLIENTE TECNICO OU CANAIS

N N YN ¢ NC )

CONSUMIDOR ][

\_

/

MAIOR INVESTIMENTO NO COMPOSTO DE VENDAS

) )
{ EXPECTATIVAS J.




Circulo da Informacao e Decisao

Modelagem
da Aplicacao
Definicdao da
Economia JCornfd? €
Adequada ONEroles

Orientacao
ao Cliente

Intervenientes
Barreiras

Intervenientes

Agregadores Push

Fatores
Pull
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Decidir por uma ou outra economia,
push ou pull, demanda montar uma
estratégia. Estratégia, vocé sabe,
nada mais é do que organizar
informacg0es, aplicar conhecimento e
controlar acgdes. Entao, comece
analisando quais sao os fatores de
cada uma das economias e observe o
que cada uma contribuiria e as
dificuldades de implanta¢ao. Quanto
mais as barreiras forem superaveis e
mais o0s  agregadores  forem
sustentaveis, mais facil sera para
vocé definir qual caminho seguir.
Esse tema pode comecar dentro de
casa, mas no final da linha sempre
esta o cliente. Entenda bem sobre
guem ¢é seu cliente, porque ele
sempre sabera se a sua empresa é
orientada ou nao para ele.



Pa 3 pensar Q QUORUMBRASIL

Atencdo, ndo existe certo ou errado e muito menos que em um determinado mercado apenas um
modelo deva ser considerado. Inclusive, o0 mais comum é a combinacao de ambos modelos, ou
economias, como tecnicamente chamamos.

Por exemplo, tive a experiéncia de trabalhar em uma gigante do setor quimico e era comum
manter a economia Push para especialidades qguimicas e combinar Push e Pull para produtos
intermedidrios, onde o consumidor final era impactado de forma mais intensa.

Sendo assim, minha sugestdo é a seguinte: siga o consumidor final. Pode ser um técnico ou uma
dona de casa, ndo importa. Entenda o quanto o seu produto impacta la no consumo, quais sao as
demandas, atributos, concorréncia, etc. Quanto mais subsidios, mais facil sera para vocé definir o
modelo para elevar vendas e aproximar o cliente da sua marca.

O



\ claudio@qguorumbrasil.com

Q U O R U M B R AS | |_ aleconosco@quorumbrasil.com

INFORMACAO & ESTRATEGIA

X

551199228- 3933
551194323-1011

©




