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INDA

Instituto Nacional dos
Distribuidores de Aco

O Jantar de Confraternizacdo do INDA, realizado
no ultimo dia 6 de dezembro, na Casa Fasano, em
Sao Paulo, refletiu 0 bom momento pelo qual pas-
sa 0 mercado brasileiro do aco e o reconhecimento
da importancia da grande rede de distribuicdo para
o setor. Participaram do tradicional evento, este ano
cognominado “Jantar Preto no Branco’, 400 pessoas e
ilustres representantes do setor, como Rinaldo Cam-
pos Soares, presidente do Instituto Brasileiro de Side-
rurgia - IBS, e Benjamin Steinbruch, presidente da CSN
- Companhia Siderurgica Nacional, entre outros.

Presidete do IBS, Rinaldo Campos Soares

Em seu discurso, Rinaldo Campos Soares re-
forcou a confianga das usinas siderurgicas no bom
desempenho do mercado do ago para 0s préximos
anos. Disse que, em 2007, a producéo brasileira de
aco deve atingir as 34 milhdes de toneladas e que a
demanda serd mais do que o dobro deste nimero.
O pafs estd num ciclo de crescimento sustentavel
e a siderurgia néo faltard com suas responsabilida-
des. Serdo investidos nos préximos anos de 17 a 37,5
bilhdes de ddélares no aumento da capacidade de
producéo de aco, tanto na ampliacdo de laminados
quanto de semi-acabados, que passara de 37 para 77
milhdées de toneladas”, afirmou.

|- | )
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O mesmo tom de confianca
marcou o discurso de Benjamin
Steinbruch. “2007 foi um ano fan-
tastico, principalmente para as
montadoras de veiculos e para as
empresas de autopecas. Acredito
firmemente que 2008 serd o ano
das usinas, da distribuicdo de aco e
da construcao civil’, ressaltou.

Ele falou dos planos de investi-
mento da CSN. Da nova planta em
Minas Gerais, com capacidade de
producdo de 4,5 milhées de toneladas, da expansao
da producdo de minério de ferro da Casa de Pedra,
de que a usina vai diversificar seu mix de produtos,
entrando no mercado de chapas grossas, trilhos, acos
longos e bobinas a quente. “A CSN vé com especial
atencdo o distribuidor de aco, entende suas necessi-
dades, porque fortalecer a distribuicéo é fortalecer as
usinas’, destacou.

O presidente do INDA, Christiano da Cunha Frei-
re, fez um balanco de seu primeiro ano de gestado
frente a instituicdo. Ele destacou a Campanha Nacio-
nal pela Reducdo do ICMS para 12% para 0s acos pla-
nos, lancada em novembro Ultimo pelo Sindisider.”J4
foram distribuidos 200 mil selos da campanha, que
estdo sendo afixados nas notas fiscais emitidas pe-
las empresas distribuidoras de aco’, exemplificou. A
questdo fiscal e tributéria foi também alvo de criticas
nos discursos dos outros representantes do setor.

Freire abordou também a renovacao da grade
de cursos de formacdo e atualizacdo profissional
customizados para as empresas de distribuicdo de
produtos siderurgicos, trazendo em primeira mao a
informacédo de uma parceria entre o INDA e a Funda-
cdo Getulio Vargas — FGV para a implementacao de
um curso na area de logfstica, suprimentos e inteli-
géncia de negdcios.

“O distribuidor hoje nao é apenas um comer-
ciante, mas um empresario que realiza grandes in-
vestimentos na modernizacdo e profissionalizacdo
de seus servicos e que paga pesados impostos, con-
tribuindo para o desenvolvimento do pafs. E, nossas
instituicoes, INDA e SINDISIDER, estao atentas para
essa mudanca de cenério, modernizando e amplian-
do suas atividades em prol do setor’, concluiu.
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Presidente do INDA, Christiano
da Cunha Freire




Projetos sociais
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Gerente de promogdo social
da ArcelorMittal, Zulmira
Rodrigues, recebe prémio
do diretor Alberto Grand.
“Peas é um programa de
educacdo para vida”

Prémio INDA de Acao Social 2007

O Jantar de Confraternizacdo encerrou com a
premiacao dos projetos sociais certificados pelo Pré-
mio INDA de Acdo Social 2007. Neste ano, trés pro-
jetos sociais foram certificados dos onze recebidos
pelo Comité de A¢ao Social.

"A certificacdo é bastante rigorosa. Para obter a
pontuagao minima, é necessario que contemple o
atendimento de caréncias das comunidades bene-
ficiadas, o envolvimento das instituicbes publicas e
privadas, o planejamento e auditoria financeira, a
participacdo de funcionarios, dentre outras acoes’,
explica Marcia Pastore, analista de projetos e coorde-
nadora da Comissao Julgadora.

"O Prémio nao objetiva criar uma concorréncia
entre as empresas, mas certifica os projetos sociais
bem estruturados, para que sirvam de referéncia e
estimulo para novas ac¢oes, esclareceu Gilson Santos
Bertozzo, superintendente do INDA.

- Programa de Educacao Afetivo-sexual - Um
novo Olhar (Peas)
- Data de criagao: Janeiro 2000
- Area de atuacao: Educacional e Saude
- Empresa: ArcelorMittal Belgo
- Categoria: Desenvolvimento de Projetos Sociais

Desenvolve a¢des de ca-
ratereducativo e participa-
tivo, focadas na sexualida-
de e na saude reprodutiva,
nas comunidades onde o
Grupo ArcelorMittal pos-
sui unidades industriais,
florestais e de distribuicdo
no Brasil. Seu objetivo é
fortalecer a auto-estima e
estimular a autonomia do
jovem e sua responsabili-
dade pela propria saude.
Espera-se promover maior equilibrio nas relagoes
entre 0s géneros e reduzir o risco de gravidez nao
programada e a contaminagao por doencas sexual-
mente transmissiveis.

De 2000 a 2007, o Peas capacitou mais de 1500

profissionais e beneficiou mais de 73 mil adolescentes.

- Projeto Plantar
- Data de criagao: Setembro 1996
- Area de atuacido: Complementacéo Escolar
- Empresa: Armco do Brasil
- Categoria: Desenvolvimento de Projetos Sociais

O programa ¢é formado por diferentes projetos
voltados a complementacdo escolar de criangas de 7
a 15 anos, residentes nas comunidades do bairro de
Vila Prudente, pertencentes a familias com renda de
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Presidente da Armco, Carlos Portela, fala do Projeto Plantar.
A empresa faz o presente pensando no futuro”
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até dois saldrios-minimos e que estejam em situagao
de risco e vulnerabilidade social.

O Projeto Plantar beneficia 40 criangas. Das que
concluiram o programa, 56% estao no mercado de
trabalho, apos receberem formacédo profissional de
office-boy e recepcionista, promovida pela Legido
Mirim — Grupo Rotary.

- Um caminhao para Ziraldo

- Data de criagao: Dezembro 2005

- Area de atuacao: Cultura e Educacio

- Empresa: CSN — Companhia Siderdrgica Nacional
- Categoria: Mecenato

Um teatro mambembe, liderado por Ziraldo,
criador do Menino Maluquinho, viaja pelo Brasil
levando informacdo e cultura para as criancas e
adolescentes de diversas regides do pais. O projeto
procura difundir a prética da leitura, o conceito de
cidadania e os preceitos do Estatuto da Crianga e do
Adolescente (ECA).

O projeto ja percorreu 86 cidades em sete esta-
dos: Rio de Janeiro, Minas Gerais, Sao Paulo, Parang,
Santa Catarina, Piauf e Ceard. Foram 207 apresenta-
¢6es com publico total estimado de 168.965 pessoas.

Equipe do Projeto Caminhdo para Ziraldo, da CSN.
“Construindo o Brasil do século XXI”



Vendas batem novo recorde

As vendas dos associados em outubro bateram
novo recorde histoérico, alcancando a marca de 321,3
mil toneladas, 15,7% maiores em relacdo ao més an-
terior. No acumulado do ano, as vendas ja atingiram
o total de 2.774,8 mil toneladas, alta de 27,7% em
relacdo ao mesmo periodo de 2006, que fechou em
2.173,7 mil toneladas.

As compras da rede também subiram, fechando
outubro em 317,7 mil toneladas, alta de 12,3% em re-

lacdo setembro. No acumulado do ano, esta alta ja al-
canca 18,2% sobre mesmo periodo do ano passado.

Cabe destacar novamente as importagées
que, em outubro, chegaram a 102,3 mil toneladas,
representando aumento de 103,9% em relacao a
outubro de 2006. No acumulado do ano, a alta ja
representa 77,9%.

Acompanhe abaixo os principais numeros da
distribuicéo.
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Setor de autopecas prevé que mercado deve
continuar aquecido em 2008

As vendas de veiculos, caminhdes e 6nibus
no mercado interno brasileiro aumentaram 30%
em novembro sobre mesmo més do ano anterior,
depois de crescimento de 33,5% em outubro, na
mesma base de comparacao. E a segunda melhor
marca do ano, com 237 mil unidades vendidas en-
tre nacionais e importados, ficando atras de outu-
bro, quando os emplacamentos atingiram 244,4 mil
unidades. No acumulado, sdo 2,2 milhdes de unida-
des comercializadas.

A previsao da Associacdo Nacional de Veiculos
Automotores — Anfavea é de que o ano feche com
a venda de 2,45 milhoes de unidades, aumento de
25% em relacdo a 2006. Para a Federacao Nacional da
Distribuicao de Veiculos Automotores — Fenabrave,
que inclui as motocicletas em suas estimativas, a pre-
visdo é que 2007 encerre com a comercializacdo de
4,22 milhdes de unidades, aumento de 30,4% sobre
ano anterior. A entidade j& divulgou suas estimativas
de vendas para 2008: espera crescimento de 20,85%,
com 5,1 milhdes de unidades vendidas.

Para comentar estes nimeros e falar das proje-
¢des do setor de autopecas para 2008, o Instituto Na-
cional dos Distribuidores de Aco - INDA recebeu no
ultimo dia 04 de dezembro o consultor do Sindicato
Nacional das Industrias de Componentes Automo-
tores — Sindipecas, Milton de Castro. Segundo ele, a
demanda aquecida no mercado automotivo deve
continuar em 2008, por conta da abundante oferta
de crédito e levando-se em consideragdo os investi-
mentos ja anunciados pelas montadoras. “A Ford vai
investir 2,2 bilhdes de reais no pais, a Renault, 880

milhdes, e a Fiat anunciou
a construcao de sua maior
fabrica no Brasil” afirmou.
O faturamento do setor
de autopecas acumula-
do até setembro foi 8,6%
maior sobre mesmo peri-
odo doano passado. A ex-
pectativa é de que atinja
70 bilhdes de reais neste
ano. Para 2008, a projecao
é que cresca mais 5 a 8%.
A indUstria de autopecas
nacional possui 650 unida-
des em 11 estados, repre-
senta 5% do PIB industrial
e emprega por volta de
213 mil pessoas. De seu
faturamento, 63,4% vem
das montadoras, 12,5% do mercado de reposicao,
16,1% das exportacoes e 8% vem das vendas para o
proprio setor.

Exportac¢oes e importacoes

A balanca comercial do setor de autopecas de-
verd apresentar um déficit este ano de 100 milhdes
de dolares. “Vamos exportar 8,9 bilhdes de ddlares
e importar 9 bilhées, crescimento de 1,6% e 32,8%,
respectivamente’, destacou Castro. No acumulado
até setembro, as exportagdes atingiram 6,63 bi-
Ihdes de ddlares, enquanto as importacdes ficaram
em 6,65 bilhoes.

O Brasil exporta principalmente para os Esta-
dos Unidos (29,2%), para a Argentina (19,09%), para
0 México (7,85%), para a Alemanha (7,82%), para a
Venezuela (4,69%), para o Reino Unido (4,28%) e
para a Africa do Sul (3,48%). E importa da Alemanha
(16,71%), dos Estados Unidos (14,87%), do Japéo
(14,70%), da Argentina (11,3%), da Franca (9,25%), da
[télia (5,74%) e da Suécia (4,35%).

Segundo Castro, além da valorizagao do real e
do subfaturamento observado na importacdo de al-
gumas pecas da China, maior problema no pafs é a
alta carga tributdria. Neste sentido, a campanha do
Sindicato Nacional das Empresas Distribuidoras de
Produtos Sidertrgicos - SINDISIDER pela reducdo da
aliquota do Imposto sobre Circulacdo de Mercado-
rias e Servicos (ICMS) para 12% foi muito bem recebi-
da pelo palestrante.“E um movimento pela reducao
dos custos na producéo, que deve obter a adeséo de
toda a cadeia do aco’, enfatizou.



Private Equity: uma oportunidade de negdcio

A consolidacéo na rede brasileira de distribuicao
de ago parece j& estar em curso. Pelo menos, esta é
uma das hipdteses para explicar a aquisicao da Zam-
progna por uma empresa de private equity. Tal hipo-
tese foi levantada na reunido do Comité de Consoli-
dacdo da Rede com o diretor do Centro das IndUstrias
do Estado de Séo Paulo (CIESP) e vice-presidente da
Associacao Brasileira de Maquinas e Equipamentos
(Abimaq), Carlos Buch Pastoriza, no Ultimo dia 13 de
setembro, na sede social do INDA. A reunido tragou
0s possiveis cendrios no setor e as oportunidades
para as empresas distribuidoras com a recente entra-
da no pais dos fundos de private equity.

Os fundos de private equity séo empresas atu-
antes no mercado financeiro que captam recursos
dos fundos de pensao , seguradoras, grandes em-
presas, entre outros, para direciona-los as empresas
de capital fechado, com a promessa de retorno aci-
ma de 20% ao ano para os investidores. Apesar da
lucratividade do negdcio, a transagao é mais arris-
cada do que o investimento em bolsas de valores e
em titulos publicos.

Foram apresentadas as formas de gest&o para
agregar valor a uma empresa de capital fechado: o
saneamento financeiro, zerando o passivo da em-
presa; o crescimento organico sem dividas, multi-
plicando a lucratividade; o cancelamento da divida
com desagio, que representa um ganho imediato;
a consolidagcao do mercado - induz diluicao de cus-
tos e melhora nos pregos dos produtos; e a enxuga-
mento de custos.

O ciclo de uma empresa de private equity ini-
cia-se com a formacédo do fundo: a definicao das re-
gras e de seu escopo de atuagao e a venda das cotas
para os possiveis investidores. Nesse momento, sao
tracadas as diretrizes de investimento, de gestao e
de retorno esperado em um determinado segmento
industrial. Em seguida, o fundo garimpa no merca-
do as empresas de capital fechado que se encaixam
no plano de investimento. O passo seguinte € a ne-
gociacdo e a execucao da compra da participacao
do fundo na empresa. Assinado o contrato, o fundo
passa a monitorar e aconselhar a gestao da empresa,
participando das reunides de conselho, definindo es-
tratégias e fazendo contatos com possiveis clientes e
fornecedores, podendo inclusive vetar algumas deli-
beragcdes do conselho de administracao. Finalmente,
depois de 3 a 6 anos de participacdo, o fundo vende
suas cotas, por meio de oferta publica de acdes em
bolsa de valores, ou a um grupo empresarial interes-
sado em participar da empresa de capital fechado,
ou mesmo para outro fundo de private equity, ou
ainda para os préprios cotistas do fundo.

"O fundo de private equity tem definido, desde

0 momento da captagdo de recursos financeiros, a
forma como ird desinvestir. Se vislumbra que o fatu-
ramento da empresa nao alcancard R$150 milhdes,
patamar minimo para a abertura de capital, entao ja
deve ter em vista 0s possiveis compradores estraté-
gicos no final do ciclo’, esclareceu o palestrante.

Oportunidade para aumentar a lucratividade

O desenvolvimento do mercado de private
equity no Brasil é recente. A estimativa é que devem
existir 70 empresas desse tipo no palis, que adminis-
tram 1 bilhdo de ddélares em 200 participagbes em
empresas brasileiras e que disponibilizam de 100 a
200 milhdes de ddlares por ano para investimento
em empresas de capital fechado. No mundo, essa
modalidade de investimento ja existe ha mais de 30
anos, representando 1% do capital mobiliario mun-
dial, que soma atualmente 100 trilhdes de ddlares,
duas vezes o PIB mundial. Sdo mais de mil fundos
com participacdes em 45 mil empresas fechadas.

O potencial de crescimento é enorme, consi-
derando que existem 100 milhdes de empresas de
capital fechado contra apenas 30 mil empresas de
capital aberto, no mundo, e 2 milhées empresas fa-
miliares contra 400 empresas com capital em bolsa,
no Brasil. Segundo Pastoriza, os fundos de private
equity sao uma boa oportunidade para as empresas
de capital fechado alavancarem seu patrimonio no
médio prazo. “E capital privado de risco disponivel
para as empresas investirem em seus negocios; 0s
socios investidores tém foco em resultados e podem
aumentar a rede de relacionamentos da empresa;
além disso, representa a possibilidade para os execu-
tivos se tornarem socios’, esclareceu.

Dois cuidados precisam ser tomados pelo em-
presario para se certificar de que este capital vai
render o retorno esperado. O primeiro é a escolha
de uma empresa de private equity idbnea, com
equipe profissionalizada e registrada na Comisséo
de Valores Mobilidrios.

A empresa precisa também fazer sua licdo de
casa. Definir o objetivo de seus sécios e executivos
e a meta de crescimento futuro da empresa. Quan-
tificar o balanco real da empresa, o crescimento
para 0s proximos cinco anos e o valor de venda.
Preparar um sumario executivo com essas informa-
¢oes, para ser enviado ao fundo de private equity.
Estes sdo alguns dos passos necessarios para iniciar
0 processo de negociagao.

“No fechamento da negociacdo, o empresario
deve ter em vista que o fundo ndo compra patrimo-
nio liquido nem o fluxo de caixa atual, mas sim a ex-
pectativa de fluxo de caixa futuro, para os proximos
cinco anos’, concluiu Pastoriza.

Mercado
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INDA no ILAFA

O INDA esteve presente no Congresso Latino-
Americano de Siderurgia, ocorrido em Cartagena de
indias, Coldmbia, de 28 a 30 de outubro. Organizado
pelo Instituto Latino-Americano de Ferro e Aco (llafa),
evento reuniu presidentes e executivos de siderurgi-
cas, traders e instituicbes para discutir os cenarios
econdmico e empresarial em nivel global da produ-
cado e demanda do aco para 0s proximos anos.

“O congresso ofereceu a oportunidade para co-
nhecer o mercado siderurgico latino-americano, qual
é sua situagdo no mundo, a forca estratégica da Amé-
rica Latina neste mercado, expandindo nossa viséo,
geralmente focada no dia-a-dia do mercado brasi-
leiro, para o cendrio macro do continente’, afirmou o
presidente do INDA, Christiano da Cunha Freire.

Estiveram presentes no evento os presidentes
da ArcelorMittal Brasil, José Armando de Figueiredo
Campos; do Grupo Gerdau, André Bier Johannpeter;

da Companhia Siderurgica Nacional, Benjamin Stein-
bruck; do Grupo Usiminas e do Instituto Brasileiro
de Siderurgia (IBS), Rinaldo Campos Soares; da As-
sociacao Brasileira das IndUstrias de Tubos (Abitam),
Carlos Eduardo de S& Baptista; entre outros. Ao todo
participaram por volta de 800 congressistas.

"A troca de informacgdes e o networking foram
intensos nos trés dias do congresso, pois, além das
palestras, os encontros com os executivos foram
freqUentes nos cafés da manha, almocos e jantares’,
concluiu Freire.

Presidente do INDA assume IDAM

No ultimo dia 30 de novembro, o presidente do
INDA, Christiano da Cunha Freire, assumiu a presi-
déncia do Instituto Nacional dos Distribuidores de
Aco do Mercosul (IDAM). Participaram da solenida-
de de posse distribuidores de aco do Brasil, Argen-
tina, Paraguai e Uruguai.

A nova diretoria assume com 0 COMPromMisso
de criar um guia das empresas distribuidoras de
aco da regido, de promover agenda trimestral de
reunides e encontros, de desenvolver estudos es-
tatisticos para a rede do Mercosul e de aumentar
a visibilidade do setor. As primeiras acbes serdo a
mudanca da logomarca do IDAM e a criagdo de seu
site institucional.

A 14 Conferéncia Mundial de Siderurgia da CRU. que em 2008
ocarrerd no Brasil, deverd novamente conlar Com 0s mais

14" Gonferéncia Mundial de Siderurgia

12 a 14 de Margo de 2008, Copacabana Palace Hotel, Rio de Janeiro, Brasil
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José Zamprogna é a mais recente personalidade
homenageada na sede INDA

A sala da Diretoria e do Conselho Diretor da sede
social do INDA/SINDISIDER acaba de receber o nome
de José Zamprogna em homenagem a esta persona-
lidade de notdrio reconhecimento na histéria das ins-
tituices e da rede brasileira de distribuicdo de aco.

José Zamprogna nas-
ceu em 14 de maio de
1911, na cidade de Gua-
poré, no Rio Grande do
Sul. Em 1937, fundou a
primeira empresa do Gru-
po Zamprogna, dedicada
ao ramo de secos e mo-
Ihados, ferragens e arte-
fatos de couro. A empre-
sa ganhou uma filial em
Porto Alegre, em 1955,
ja como sociedade ano-
nima (SA); e, em 1959, recebeu sua primeira cota
de chapas galvanizadas da Companhia Siderurgica
Nacional, para o setor industrial de corrugacao.

Alideranca de José Zamprogna a frente do Gru-
po fezcom que, em 1963, a empresa fosse nomeada
distribuidora de acos planos pelas usinas siderurgi-
cas e alcancasse neste mesmo ano um acréscimo
de 3000% em seu capital social, em relacdo ao seu
capital quando foi transformada em SA. Em 1968,
com a aquisicdo da Metalurgica Nossa Senhora da
Penha, hoje sua sede social e matriz, Zamprogna

concretizava seu maior ideal — a industria.

A empresa iniciou sua producédo de tubos com
solda a oxigénio com uma média de 30 toneladas
por més. Em 1980, tendo adquirido uma moderna
linha de equipamentos para produzir tubos com
solda eletrénica, a produ-
¢do mensal atingiu 50 mil
toneladas. Concomitan-
temente ao aumento de
produtividade, Zamprog-
na desenvolve diversos
produtos, alguns paten-
teados junto ao Instituto
Nacional de Propriedade
Industrial (INPI): sua te-
lha infinita (com compri-
mento determinado pelo
cliente); a telha autopor-
tante; o galpdo Guardebem; a telha ondulada infi-
nita; entre outros. A empresa diversifica-se também
para producado de chapas cortadas transversal, re-
gular e irregularmente.

José Zamprogna foi também professor na Fa-
culdade de Administracdo de Empresas da PUC-RS
e um dos fundadores da Associacdo do A¢o do Rio
Grande do Sul, inclusive sendo seu presidente, e do
Instituto Nacional dos Distribuidores de Aco — INDA.
Em sua produtiva vida, ganhou diversos prémios e
titulos, vindo a falecer em 1997.

Campanha pela reducao do ICMS para 12%

O Sindicato Nacional das Empresas Distribuidoras
de Produtos Siderurgicos - SINDISIDER estd em
Campanha pela reducéo da aliquota do
ICMS para agos planos. Desde o inicio
do més de novembro, os associados
ao Sindicato vem recebendo o
selo personalizado da Campanha
e uma filipeta explicativa, para
serem colados na nota fiscal emi-
tida em suas vendas. No selo, o
SINDISIDER pede pela unificagéo
da aliguota em 12%. O objetivo da
iniciativa é obter a adesdo das em-
presas distribuidoras e revendedoras
de aco em todo territdrio nacional.

A diferenca entre as aliquotas internas e inte-
restaduais do ICMS cria um ambiente de concor-
réncia desleal no mercado nacional de aco, intensi-

ficado por politicas estaduais de concessao de be-
neficios fiscais, muitas vezes ilegais. O resultado
é a inibicdo do investimento produtivo,
a sonegacao, quando nao a propria
inviabilizacdo de manutencao do
negécio. Por isso, a Campanha
se insere no contexto mais am-
plo de luta pelo fim da guerra
fiscal e da sonegacdo, pela
desoneracgéo tributaria e pela
criacdo de um marco legal que
estimule a producéo e o consu-
mo de ago no pals.
As empresas distribuidoras e
revendedoras interessadas em participar
da Campanha, podem fazé-lo preenchendo um for-
mulario no site www.sindisider.org.br e solicitando o
selo pelo telefone (11) 2273-0623.

Sindisider
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Lurso Vendas de Alto Impacto - In-Cormpar;

alnstituto Nacional dos Distribuidores de Aco disponibiliza as em-
presas distribuidoras de aco cursos ministrados na companhia (in-
company), com duracao de 12 horas. Saiba mais!

Principios da Venda de Alto Impacto:
¢ Chute seu proprio traseiro

 Sucesso é preparacao para encontrar oportunidades

* Nao se trata de quem vocé conhece mas de quem conhece vocé
e \lender é agregar valor e estabelecer relacionamentos

e Quem de dentro de si nao sai....

¢ \locé conhece quem decide?

* Nao venda, faca o cliente querer comprar

e Use a criatividade para diferenciar e dominar

e Vender € reduzir 0s riscos

e Quando voce fala de si mesmo é bravata. Quando outra pessoa fala
de vocé é referéncia, prova, reputacao...

Metas do Curso:

e Reciclar profissionais para a venda de aco especializada

e [nformar sobre a situacao atual do mercado

¢ Transmitir conhecimentos avancados de inteligéncia competitiva e
da moderna venda industrial

e Enfatizar a importancia do gerenciamento do relacionamento com
o cliente

Metodologia:

e Customizado para o mercado do aco
e Exemplos reais

e Discussao de casos

¢ Dinamicas de grupo

e Aulas expositivas

Entre em contato:
Tel. (11) 2272-2121
e-mail: contato@inda.org.br
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