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concelto

Um dos desafios de empresas que distribuem seus produtos através de
forcas de vendas organizadas em territdrios é garantir que a divisao territorial
seja eficiente, tanto em termos logisticos, como em relacao ao potencial para
crescimento de cada mercado e alocacao dos executivos.

Meétodos tradicionais, baseados em informacodes internas da empresa e
no conhecimento pratico de seus executivos, frequentemente resultam em
territorios desbalanceados e geograficamente ineficientes.

Como exemplos de setores que poderiam se beneficiar com a Otimizacao
de Territorios, podemos citar a industria de consumo, credenciadores
de meios de pagamentos, servicos de telecomunicacao para empresas dentre
outros.
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Desequilibrio Territorial

Consequéncia dos desequilibrios territoriais:

Maior dificuldade para atingir as metas

Custos mais elevados

Menor percentual de crescimento ou maior lentidao

Maior rotatividade de funcionarios. Exemplo: As
equipes que estao alocados em territérios com baixa

oportunidade, tendem a se sentirem menos
apreciadas
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Metodologia

« O processo de otimizacao territorial € complexo e exige a aplicacao
de um conjunto de algoritmos sofisticados.

« A Cognatis utiliza sistemas proprietarios e especialistas que ajudam
na identificacao da melhor estrutura territorial possivel considerando
0S objetivos estratégicos da empresa.

Aplicacao de algoritmo, Proposta de organizagdo
parametrizac3o e ajustes da forca de vendas que
manuais

Anilise da forca de vendas,
potencial e cobertura

maximiza vendas e
minimiza custos.
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Resultados

Cobertura Territorios dimensionados de modo a equilibrar o volume

Eficiente de clientes regulares e prospects garantem que o mercado
sera coberto eficientemente.

Territorios balanceados geram menos conflitos entre
Territorios executivos e gestores, aumentam a motivacao, e
Balanceados consequientemente sao mais faceis de gerenciar.

o Reduzindo o tempo de deslocamento entre os clientes,
Otimizacao do . o .
Tempo havera um ganho de tempo para visitas, excluindo rotas
fora dos padrdes de recomendacao e reduzindo custos.

Melhor
Desempenho Equilibrando os territorios, podemos realocar vendedores
para locais com maior potencial de vendas.
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(P cosnamis

Caso 1

Redefinicao de Diretorias Regionais de um Banco de Varejo
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Case 1 — Redefinicao de Regionais

Cliente: Problema: Solucao:

Readequacao da malha de

. C e~ i ] i agéncias de cada regional,
Grande instituicao Redefinir as diretorias Ie%ando em considerga(;éo:
fi : : I regionails, otimizando o
Inancelra nacional, tempo de visita e -Te_m_pogle deslocamento usando rotas
otimizadas
Corp C.erca deBloolo deslocamento do diretores -ngantabilidade das agéncias e volume de
: : clientes
agenCIaS N9 (Bl regionais. * Potencial s6cio econdmico e demografico dos
municipios
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Case 1 — Conceilto

Variavel otimizada

Tempo e custo de deslocamento

Restricoes

Tempo por visita (dado pelo cliente)
Frequéncia de visitas por agéncia (dado por
cliente)

Outros Dados considerados

Numero e localizacdo das agéncias
Potencial de crescimento
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. Case 1 - Metodologia '




Case 1 - Resultados

| Legenda
Rotas
. Reglio 37
N\ Regdo 31
N\ Regdo 3D
N\ Reglo M4
| 7\ Regiio 35
N\ Rogdo 29
Regides Propostas
P8 conet
REGIAD 31
REGIAD 33
REGIAD 34
REGIAD 38
REGIAO 37
. REGIAO8
5] umme estaoua

= Reducdo em 30% em média do tempo de deslocamento

= Uniformizagao do potencial mercadoldgico entre os diretores,
minimizando as distor¢des internas
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(P cosnamis

Caso 2

Distribuicéo dos territorios de vendas de uma financeira de
Veiculos
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Case 2 — Criacao de Filiais

Cliente: Problema: Solucao:

Divisao de financiamento de Territorios de vendas com Criagéo de territorios de vendas
veiculos de uma instituicéo sobreposicoes e diferencas de considerando:
financeira nacional. potencial.

* Demanda potencial

) * Quantidade e localizacdo de lojas de veiculos
Namero de vendedores maior
que necessario. * Potencial de crescimento sécio econémico e
demografico

* Meta de Market Share e produtividade esperada
Areas nao atendidas.

Preparar estrutura para
expansao
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Case 2 - Metodologia
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I Case 2 - Resultados I
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= Criacao de 65

regioes de
vendas em todo
o Brasil de
acordo com a
métrica de
potencial e
deslocamento

=  Aumento de

25% na carteira
de financiamento
de veiculos da
financeira no
primeiro ano de
operacao com
0S NOVOS
territorios
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P cosnatis

Caso 3

Otimizacao de redes de atendimento
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Case 3 — Otimizacao de rede

Um dos maiores fabricantes de
produtos eletroeletrénicos no
Brasil.

Analisar cobertura atual de PAT
(postos de assisténcia técnica)
e

otimizar rede visando eficiéncia
no atendimento

reducéo de custos,

venda de acessorios e
produtos.

Definido indice de qualidade de
cobertura por PAT e para a
rede como um todo;

Identificacdo de areas de
redundancia medindo impacto
de situacdes simuladas

Construcao de mapas e
relatérios indicando onde
diminuir e onde expandir.
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Case 3 - Metodologia
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Case 3 - Resultados

= Criacao de 65 regidoes otimizadas para vendas regulares e
expansao
= Aumento de 32% no indice de eficiéncia de cobertura.

= Re-estruturacéo da rede.
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