PETROFLEX

WANDERLEI PASSARELLA E EQUIPE

() DESENVOLVIMENTO DE
'NEGOCIOS COMO 74RGET

Este case tem por objetivo geral a definicdo e aplicagdo de um
modelo de gestdo de novos negdcios, que possibilite a integracat
entre as estratégias e o seu processo de desenvolvimento. O
modelo foi estruturado em trés componentes — estratégica,

tdtica e operacional — e a definigdo dos aspectos necessdrios a
implantacdo foi estabelecida sob o ponto de vista das atividades
pessoas e estrutura de suporte.

s principais desafios para a inovagde &

negocios sdo: o alinhamento do desenvoll

mento de negocios as estratégias da orgas
; zacio, o balanceamento dos projetos p
: equacionar os trade-offs existentes e a priorizag
- dos desenvolvimentos visando a maximizar o val
- do portfolio.
© Os pontos fortes do modelo proposto estio na &
- réncia com o fluxo de informagdes sobre 0s projs
de inovacio, praticado na organizaco, bem comes
- identificagfo dos pontos criticos de tomada de deciss
- principalmente no que diz respeito 4 alocacaa
recursos humanos, fisicos e financeiros. Enfatizs
© importincia do feed-back entre seus modulos, cos
. por exemplo, das informagdes gerenciais sobre o
damento dos projetos (modulo operacional x mé
- tatico) e das andlises do balanceamento do porti
- (médulo tatico x médulo estratégico).
- Para gerenciar este processo utilizam-se o bals
- ced scorecard e indicadores de gestdo 4 vista, assu
. como o software crystal ball € um banco de dad
- no Lotus Notes.
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Braskem S.A

Suzano Petroguirmica S.A,

do mundo, ¢ lider no mercado nacional e exporta mais

de 75 produtos para 70 paises — sendo atualmente o

segundo maior exportador de borrachas do mundo.
Contando com trés plantas industriais (Rio de

escritorios em locais estratégicos como Hong Kong
(Asia), Estados Unidos (América do Norte), Holanda
(Europa) e Sio Paulo (Cone Sul), a empresa tém
investido constantemente no aumento de sua capa-

zagdo, buscando assim a satisfaciio dos clientes ¢ a
confianga dos acionistas em todas as suas acdes.
Com a privatizagio da Petroflex, em 1992, a Su-

acionario da empresa (ver figura 1).

1,37 bilhdo e faturamento bruto de R$ 1,67 bilhao.

Produtos

PETROQUIMICA B

Com a implementag¢io do planejamento em 2003,

. aestratégia comercial da empresa em produtos, criou
- a classificacio dos produtos os dividindo em :

Basicos — Volumes de vendas altas, margens

- menores, grande concorréncia, muitas informacaes
. sobre o mercado, grande market share concentrado
. em pneus & bandas

Performance / Especiais — Menores volumes de

: vendas, maiores margens, maior valor agregado,
: menor numero de ofertantes.

Com isso cresceu a complexidade das relacdes da

empresa com o mercado. Aumentou o portfdlio de
. produtos e surgiram novas especificacdes de produ-
© to — com maior valor agregado, e a Petroflex tendo
atuacdo em um mercado global (ver figura 2).

A estratégia comercial da Petroflex é estruturada

com foco em Regido, Linhas de Produtos, Segmen-
- tagdo conforme figura 3.

- FOCO NA REGIAO DE ATUAGAO
Fundada em 1962, a Petroflex ¢ a maior produtora

de elastdmeros da América Latina ¢ uma das maiores = « Ter lugar quando o mercado doméstico atinge

- satura¢fo, oferecendo limitadas oportunidades lu-
crativas

- = Caracteriza-se por processos sucessivos de apren-
© dizado

Janeiro, Pernambuco e Rio Grande do Sul), e com *E um processo incremental, iniciando-se por ex-
. portacdes ¢ prosseguindo através de investimentos
. diretos.

* Internacionaliza¢do progressiva: inicio por paises
. geografica e culturalmente mais proximos

cidade de produgio e no processo de internacionali-

* Tem um papel importante na consecugio do pla-

. nejamento estratégico da organizacdo

. » Network Organizacional: especializa¢io na trans-
. feréncia interna de conhecimento.

zano, a Braskem e a Unipar assumiram o controle :

' FOCO NA LINHA DE PRODUTOS

Em 2005 a empresa teve faturamento liquidode R$

A Petroflex tem aproximadamente 80 pro-

<30 >70 >80
Enfase em Crescente Performance e P+E Renovacao
basicos Especiais Portfélio
Organizacdes da Simples Segmentos Complexa (3 eixos: 3 eixos + Inovacao
area Comercial (Regido ou Produto) de Mercado Mercado, Regido, de Valor + Maior
Produto) énfase internacional
Equipe de Vendas 4 14 170 —> 20+

0 DESENVOLVIMENTO DE NEGOCIOS COMO TARGET:T
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PETROFLEX

: Estrutura comercial da Petroflex

FOCO TRIPLICE

Pneus & Bandas

FOCO NA
SEGMENTACAO

Autopecas
Mod. Asfalto

FOCO NAS LINHAS
DE PRODUTOS

FOCO REGIAO

Mercado Interno

Art. Técnicos
Mod. Plasticos
Calcados
Adesiv., Selant. & Alimentos

]
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Até 1998 2001 2003 2005

dutos em sua linha, dentre os quais destaca- °

mos:
* ESBR - Borracha de Butadieno em Emulsio
* SSBR - Borracha de Butadieno em Solucio

* NBR — Borracha de Acrilonitrila

(ARl TR B e B B - 8 e

- * TR — Borracha Termoplastica

- » BR — Borracha de Polibutadieno
: « Latex de SBR e NBR

-« PBLH - Borracha Liquida de Polibutadieno E
- droxilado

Histérico do processo de internacionalizacdo - Aperfeicoamento
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FOCO NA SEGMENTACAO

Visando a diversificacio do seu portfolio de clien-

da Petroflex sdo :

e Pneus & Bandas

* Calgados

* Adesivos & Selantes

» Modificacio de Plasticos
= Autopecas

* Modificacio de Asfalto

* Artefatos Técnicos

e Alimentos

* O Ambiente de Negocios

A partir do seu refino do petréleo sfo extraidos

diversos produtos, como gasolina, diesel, querosene,
gas de cozinha, 0leo combustivel e lubrificante,
parafina e compostos quimicos que sdo matérias-
primas para as induastrias de tintas, ceras, vernizes,
resinas, extragio de oleos e gorduras vegetais, pneus,

fertilizantes.

além dos combustiveis, a matéria-prima bdsica para

toda a cadeia de producio das resinas plasticas: a

nafta. A Petrobras € a fornecedora exclusiva de nafta
no Brasil, atendendo a demanda com a produgéo
de suas refinarias e com importa¢des. A Petrobras

Braskem (Bahia). Essas centrais decomp®em a nafta,
benzeno e tolueno, e 0s petroquimicos intermediarios,
como o cicloexano e o sulfato de amdnia

refino do 6leo cru ou o gas natural em bens indus-

pelo estigio da transformacio petroquimica.

08 crackers, que trabalham na ruptura da nafta seu
insumo principal, em petroquimicos basicos. Os

do processo de refino do éleo — da Petrobras.
Companhias da primeira geracio, como a Copene,
geralmente ajustam os pregos de seus produtos pela

PETROQUIMICA !

- referéncia a diversos fatores do mercado, incluindo
. 0S pregos que teriam que ser pagos por companhias
- da segunda geraciio por produtos importados. Os
tes, a Petroflex desenvolveu uma metodologia de :
segmentacio. Os principais Segmentos de atuacio :

precos pagos por tais produtos sdo baseados em
parte no custo do transporte e da tarifas locais. Con-

© seqiientemente, 0S Pregos
. cobrados pelos produto-
: res da primeira geragio
- sdo afetados pelas taxas

A Petroflex estd asso-
ciada a segunda geracio

- da cadeia petroquimica, produz elastdmeros gerados
. a partir da quebra da nafta, e que tdm como princi-
- pal matéria-prima o Butadieno ¢ o Estireno, sio os
- copolimeros de estireno-butadieno (ESBR e SSBR)
: e o polibutadieno (BR), fornecendo estes produtos
borrachas, fosforos, chicletes, filmes fotograficos e

para servirem de matérias-primas para empresas da

- terceira geragiio, ou seja atuando no mercado B2B
A primeira etapa do refino do petrdleo, produz

(Business to Business).
Por serem produtos derivados da primeira geracio
de petroguimicos, tém parte de seu preco estabelecido

© por decisbes governamentais, ¢ sdo extremamente
: sensiveis a variacGes de pregos por conjunturas glo-
- bais (alta do petroleo, catastrofes naturais, relagdo
fornece a nafta para trés centrais de matérias-primas
da industria petroquimica: a Petroquimica Unido :
(Sdo Paulo), a Copesul (Rio Grande do Sul) e a : nal dos produtos e da companhia como um todo.O
- principal mercado demandante ainda € o setor auto-
produzindo para a segunda geragio das industrias do
setor 08 petroquimicos basicos, como eteno, propeno,

oferta x demanda, entre outros) e de comportamento
ciclico, 0 que impacta diretamente no lucro margi-

mobilistico, porém os elastdmeros estio presentes em
muito outros segmentos como : calcados, adesivos &
selantes, modificacdo de asfalto, gomas de mascar,

- modificacdo de plasticos, luvas e outros artefatos.
A industria petroquimica transforma produtos do o

. DESENVOLVIMENTO DE NEGOCIOS

triais extensamente utilizados pelo consumidor final.
A industria petroquimica brasileira € organizada
geralmente em trés setores, cada um caracterizado |

A principal razio de a Petroflex acreditar no
desenvolvimento de negocios é o fato de querer estar

- sempre em desenvolvimento e melhoria continua.
Séo consideradas companhias da primeira geracio

O desenvolvimento de um negdcio vem ao en-

- contro das raz@es estratégicas da empresa, como uma
. tentativa de evoluir o mix, diminuir a dependéncia
crackers compram a nafta — que € um subproduto

com um unico cliente, procurar novos mercados

: para um determinado produto, avancar em dire¢io
: da inovagio, com uma maior rentabilidade e sempre
* explorar melhor o negocio da Petroflex.

0 DESENVOLVIMENTO DE NEGOCIOS COMO TARGET

A Petrofiex
esta associada

: da tarifa impostas pelo :

- governo brasileiro nas @ §e§ﬁﬂ§ﬁ
- importagdes de petroqui- ge?agﬁ@
. micos, que t&m variado @

-~ irregularmente durante éﬁ iﬁd%§ﬁ
. todos os anos. pefroquimica
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PETROFLEX

Desenvolvimento de negécios - analise horizontal

NOVOS PRODUTOS NOVOS MERCADOS

B Emulsdo B Novo segmento de mercado
B Solucao B Novo grupo de clientes

B Blendas B Nova regido de vendas

NOVOS NEGOCIOS

B Novo negdcio ppte. dito

B Novas maneiras de realizacdo (JV, licencas etc.)

B Novas Aplicacdes

Ao inves de trabalhar baseada no conceito de de- © mercado (comité de desenvolvimento de mercade

- analisando assim desde a concepcio da idéia 4 s

- implementac¢do no mercado conforme a figura 6.
tem uma amplitude horizontal e vertical muito maior :

senvolvimento de novos produtos, ela prefere adotar
o0 conceito de desenvolvimento de negocios, o qual

que a anterior.

tos, novos mercados e novos negdcios propriamente
ditos, conforme figura 5.

Desenvolvimento de negocios - analise vertical

Visitas programadas a Clientes

Benchmarking

Inteligéncias (Tec. e Merc.)

Sugestodes diversas

Idéias
Revisa

Continua  Reayisa

Cancela Eanc/

Continua Acomp.

Revisa

mercado

4.
Cancela €

- tico de desenvolvimento de negécios traz intimer

Horizontalmente, agrega a gesto de novos produ- beneficios a organizagdo, principalmente com

. incremento no seu faturamento decorrente de us

° aumento na penetragio de mercado pela vantages

Verticalmente o desenvolvimento de negocios, traz © de ser um dos primeiros a tornar disponivel o negoei

novas etapas no inicio e no final do processo, sendo | de uma maior taxa de sucesso pela maior sine: -

assim ndo trabalha somente com um comité de desen- . entre a equipe de desenvolvimento e o mercado. ¢

volvimento de produtos, mas também com um grupo, - menores tempos e custos de desenvolvimento.
na etapa inicial, apara analise de idéias e selecdio de :
oportunidades (comité gestor) e com um grupo, na | tnico processo, o relacionamento entre VArios siss

etapa final, de langamento e acompanhamento de mas de gestdo (idéias, portfolio, projetos, opo

Feiras

Pesquisa de Mercado

Oportunidades avaliadas

Projetos em
desenvolvimento

Logo, o estabelecimento de um processo sistern

Desde 2004 o modelo Petroflex vislumbra nius

Figura |

Comité
Gestor

Produto Comercial

Continua




dades e mercado) numa base inica desenvolvida no

macdes importantes para consulta e desenvolvimento
do processo.
Desde que foi implantado, observa-se uma

projetos implementados com sucesso, diminuindo

figuras 7 e 8.
CAPTAGAO DE IDEIAS

A Petroflex entende que as melhores
idéias encontram-se no mercado junto
aos seus clientes, e com intuito de se
tornar, além de fornecedor, um grande

parceiro dos seus clientes, ela voltou =D
todo o processo de captacio de idéias
para o outside-in, ou seja, buscar junto 20

20s nossos clientes e quando possivel
entendendo a cadeia do negocio. Logo,
as principais fontes de idéias, que t&m 18
como foco o outside-in, sdo:

N de projetos

1. Feiras

Enviar especialistas técnicos e de
mercados as feiras e eventos com o ob-
jetivo especifico de gerar idéias.

2. Visitas a clientes

E desenvolvida anualmente uma
prospeccio das visitas que serdo reali-
‘zadas durante o ano. Essas ém como
objetivo entender as reais necessidades
e perspectivas do mercado, sempre
eitas por um especialista de merca-
do acompanhado de um especialista

>cnico. 2

10

N de projetos
o

Workshops Tecnologia e
mercial

S8o realizados no minimo dois por
no (1 Tecnoldgico e 1 Comercial), reunindo concor-
tes, clientes e académicos para discutir e analisar
erminados assuntos.

. Prospeccdo Tecnologica

Desenvolver parcerias com universidades, com

PETROQUIMICA ISSEMFETEE

o intuito de auxiliar o desenvolvmento de novas
Lotus Notes conhecido como Programa de Inovacgio -
da Petroflex (PIP), com o intuito de se ter uma visdo
mais “amigavel” de todo o processo, assim como :
facilitar o seu gerenciamento e evitar perdas de infor- :

pesquisas e de novos negocios.

Para uma maior eficiéncia na busca dessas idéias,
comegaram a se fazer treinamentos voltados para sua

captacfo de idéias. Como resultado desses eventos
: houve um aumento de idéias oriundas do outside-in,
. conforme figura 9, relativo ao ano de 2005.

queda nos projetos arquivados e um aumento dos : i

: GERENCIAMENTO DE IDEIAS

assim perdas financeiras e aumentando a credi- © ' b
bilidade do processo, conforme demonstrado nas :

: Todas as idéias sdo registradas em um project
. charter no BIP e enviadas ao especialista de merca-
: do, que analisara a viabilidade econdmica e o risco
- comercial do mesmo. Em seguida sera indicado um

2003 2004 2005

jetos implementados

2003

2004

2005

. especialista técnico que fard a viabilidade técnica da
© idéia, assim como a analise de risco tecnologico.

Levantadas todas as informagdes de mercado e

© técnicas sobre a idéia ela sera enviada para o analista
- de desenvolvimento de negbcios que, juntamente com

0 DESENVOLVIMENTO DE NEGOCIOS COMO TARGET
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PETROFLEX

um coordenador de projetos, ira estruturar um pequeno
resumo do projeto e fazer uma andlise critica, com o :
suporte do software “Crystal Ball”, que é um programa
de simulagfo que ajuda a analisar os riscos e incertezas
associadas com os modelos da planilha do Excel, que, °
aprovada por todos os envolvidos, sera encaminhada

ao comité gestor (composto pelos Diretores Industrial

de Prospeccdo Tecnologica) para andlise critica.

cipal determinante o valor presente liquido (VPL),
onde caso seu valor seja maior que zero, ela sera

arquivada, sendo classificada como inviavel.
Logo, no final desta etapa ela pode ser descartada,
reestruturada ou transformada em oportunidade.

GESTAO DAS OPORTUNIDADES

Este processo consiste, através de um comité gestor,
em selecionar e definir quais das potenciais oportuni-
dades que mais se relacionam as estratégias do negdcio
e as competéncias tecnologicas e mercadologicas da
organiza¢do por meio de acdes de analise, determina-

coletados em relagéio a sua viabilidade técnica, sua
sinergia com as estratégias, avaliacio dos custos e

Prospeccdo tecnolégica -
Visitas RGN DO SO B 57
Clientes [ PR RRERE 47
Cat. Concorréncia _33

P&D | 11
Lit. Técnica 8
QOutros 8

Redes Pessoais [

Melhoria Operacional 4
Congresso !4
Pesq. Mercado § 2

Consultores | 2

(CASE STUDIES |
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e determinar a viabilidade do desenvol

e Comercial, Gerentes Internacional e da Qualidade e © aprofundando as analises feitas na fase an

Tecnologico ¢ Coordenadores de Marketing, Projetos e © Considerando a importincia e impacto desta £
. resultado final do processo.
Neste primeiro momento a idéia tem como prin- :
- estruturada (voltando para o Banco de Idéia
- transformada num projeto em desenvolvimen

considerada uma oportunidade, caso contririo sera °

- GESTAOQ DOS PROJETOS
. EM DESENVOLVIMENTO

de Projetos (CDT?), que organiza mensalmente
. reunifo entre os gerentes de projetos, e outra com
- Gerentes da Diretoria Comercial e Industrial para
© cutir o0 andamento dos mesmos, reconhecendo 2
. relevancia do gerenciamento de projetos e a impe
- de uma referéncia que, entre outros aspectos,
- uma melhor comunicacio entre todos.

¢do e planejamento estratégico, avaliacdo dos sinais NG
- mento de projetos este comité definiu seis 4reas
: conhecimento:
beneficios das diferentes opcdes prioritarias, consenso

“OUTSIDE-IN”

82% dos projetos
vieram de fontes
externas a empresa

quanto aos recursos, andalise dos fatores de ris
nolégico / comercial € posterior planejament
areas estratégicas, isto &, quais mercados, tecnok
familia de produtos serdo abordados e suas
prioridades e qual sera a abordagem.
Esta etapa busca esclarecer a funcional

No final desta etapa ela pode ser desca

Existe na Petroflex um Comité de Desenvolvin

Logo com o objetivo de organizar o gerem

* Gerenciamento do Escopo

* Gerenciamento do Tempo
* Gerenciamento do Custo

« Gerenciamente dos Riscos
* Gerenciamento dos Recursos Humanes
e Gerenciamento da Qualidade

No final desta etapa ela pode ser d
tada, sofrer mudanc¢a de escopo ou tram
formada num projeto em Lancamenta
Acompanhamento de Mercado.

GERENCIAMENTO DO LANCAMENTOM
ACOMPANHAMENTO DE MERCADO

Este processo consiste em acompa |
progresso € medir o desempenho do projem
por meio da comparacio entre o realizade
o0 planejado, tomando a¢des corretivas apro-
priadas, conforme necessario nos seus pri-
meiros 5 anos de operagdo ou de mercado.

Com isto garante-se que 0$ NOVOS pro-
dutos e negocios que entrarem na Petroflex




PETROQUIMICA NSRRI

16,4%

B

14,3%
8,6%

2002 2003 2004 1 TRIM/OS5 2 TRIM/O5 3 TRIM/O5 4 TRIM/O5

Participagio no lucro marginal até 2

700
60.0

50,0

300 |
200 |

10,0

00

2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011
Lang./Acomp. Mercado - Real # Lang/Acomp. Mercado - Proj.

' Desenvolvimento Oportunidade

@ 348
2 800
= 5 s OPORTUNIDADES
= 60,0 | : PROJETOS EM DESENVOLVIMENTO
- LANG / ACOMP MERCADO
g w0 __
543
20,0 -
0,0

jA ttm uma estrutura e um historico de sucesso, | gerenciamento de portfolio, percebe-se uma queda
diminuindo assim possiveis fracassos. consideravel na perda de informagoes dos projetos.

Sdo levados em consideracdo também o custo
variavel e a margem atingida e se o volume de vendas - RESU LTADOS
projetado no inicio do projeto esté se concretizando. ' '

Compdem o Comité de Mercado os Coordenado- - Em 2005 esse processo foi responsavel por 18%
res de Emulséo, Solucéo e de Aplicacdes da Getec, : do lucro marginal da empresa, conforme figura 10, e
um representante da Gemig, um representante da acredita-se que em 2009 estes atingirdo um lucro mar-
Geia, o Assistente para Novos Desenvolvimentos e © ginal superior a US$ 70 milhdes (ver figura 11).

o Coordenador do Comité. : O valor presente liquido corrigido dos projetos que se

Ao final da implanta¢ido dessa base tinica de encontravam no funil em 2005 somava a quantia de

0 DESENVOLVIMENTO DE NEGOCIOS COMO TARGET
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PETROFLEX

aproximadamente US$ 110 milhdes (ver figura 12).

GERENCIAMENTO DO
MODELO PETROFLEX S/A

todologia voltada 4 gestio estratégica (ver figura 13).
Esta metodologia pressupde que a escolha dos in-
dicadores para a gestio de uma empresa nfo deve se

baseando-se apenas no velocimetro de um avifio, in-
dicadores financeiros nfo sdo suficientes para garantir
E necessario monitorar, juntamente com resultados
econOmico-financeiros, desempenhos de mercado com
das pessoas, tecnologias, inovacdes, se bem aplicado
desempenho esperado no mercado junto aos clientes e

ou seja “criar valor com ativos intangiveis”.

:Indicadores balanceados de desempenho

Perspectiva
Financeira

Manter Jovem o
Portfolio

y

Perspectiva
de Mercado

EE

=
]
z
£

Manter Fluxo
b Crescente de
Resultados

Selegdo e Priorizagao

Gestdo de

Gestdo de Lang /
Acomp Mercado

Os principios que permitem a integracio entre &

- medidas de resultados com os vetores de desempenks
- de um Balanced Scorecard sfio:
. e relacdo de causa e efeito;
-« resultados e vetores de desempenho;

Para gerenciar este projeto foi desenvolvido um BSC :
- Balanced Scorecard que, traduzido, significa Indicadores
Balanceados de Desempenho. Este ¢ 0 nome de uma me- -

» relacdo com os fatores financeiros.

Além do Balanced Scorecard, também sfo ualk

- zados alguns indicadores de “gestfio & vista”, flus
. de movimenta¢io do funil, idéias nas classes @
- produtos, resumo do giro do funil, entre outros.

restringir a informacg@es econdmicas ou financeiras.
Assim como nio ¢ possivel realizar um voo seguro :

Este grafico demonstra a preocupacio de 0s prog
tos ndo perderem o foco do planejamento estratégic

- da empresa que busca aumentar o portfolio de pré
- dutos de performance e especiais (ver grafico 14).
que os projetos estejam caminhando na direcio correta.

7

A figura 15 demonstra como estdo distrib

© 08 projetos no “funil” e quais sfo as areas que ne
. cessitam de um maior suporte.

os clientes, desempenhos dos processos internos e pes-
soas, inovagdes e tecnologia. Isto porque o somatoria -

E por fim, a figura 16 demonstra periodicamente
o fluxo do funil, facilitando assim o seu controle e evitand

“inchacos” ou “‘secagem” de alguma etapa do funil.
a0s processos internos das empresas, alavancam o -
- CONCLUSAO

trazem a empresa os resultados financeiros esperados

: O sucesso deste projeto consiste basicamente en
- dois fatores:

Balancear Portfolio
de Negocios

5
i Q_E‘:_ran_nr Oportunidades

= Eficiéncia do -

£ 2 Funil Gestdo de

2z Desenvolvimento Gestdo de
£8 Idéias
e




Figura 14

Basico
2%

Especial
30%

Performance
68%

| Distribuicao dos projet
3 TRIM/05

PETROQUIMICA A

Somente no ano de 2005 foram lancados 3 novos ne-

. gocios, 7 novos produtos e aberto um novo mercado.

Como proximos passos a empresa comecara apli-

. car a ferramenta seis sigma neste modelo com o intuito
- de desenvolver a melhoria continua do processo.

© Wanderlei Passarella é Diretor Comercial da Petroflex; Felipe Pereira
© € analista de desenvolvimento de negdcios; Paulo Alvarenga
. & consultor; Airton Silva é gerente técnico; Marcio Canosa é
. gerente executivo internacional e de qualidade,; Paulo Coutinho é
coordenador de P&D; Cassiano Moraes € coordenador de produto;
- losé Jorge é Coordenador de projetos.

4 TRIM/05
Atual
Banco de Idéias 29 Banco de Idéias 30
Oportunidades. 8 Oportunidades. 8
Desenv. 29 Desenv. 28
Lang¢./Acomp. Mercado 38 Lang./Acomp. Mercado 5
Total Global 104 Total Global 93
Novos Novos

Produtos

Atual 3TRIM

b
2
4%
18
42

3TRIM
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* Envolvimento e comprometimento da Diretoria e

Geréncia Executiva da empresa

» O modelo foi desenvolvido e”lapidado™ por todos ;
os envolvidos, criando uma visdo mais agradavel do :

processo e facilitando a mudanca de cultura.

Também foi de grande valia os treinamentos ge-
ridos para este publico alvo que trabalha diretamente
com a ferramenta e sdo 0s principais responsaveis :

pela captacio de idéias.

superior a US§ 70.000.000,00.

Novos

Mercados

2 projetos
- P & 3 ivad b

Atualmente estes novos produtos sdo responsaveis @ * oo

por 18% do Lucro marginal da empresa e acredita-

se que em 2009 estes atingirdo um lucro marginal

Negocios

Atual 3TRIM Atual
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&
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L 40
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_Fluxo do funil

projetos

Projefos em
desenvolvimento,

10 projetos

Comercia

0 DESENVOLVIMENTO DE NEGOCIOS COMO TARGET °

75




