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NOSSA CAUSA Ly

Desde que a Ponto de Referéncia nasceu, falamos Y
aos 4 cantos em nossas palestras, workshops, projetos, \
e contelido sobre a importancia dos Heréis da Ponta. '

Eles conquistam, mantém e entregam a promessa
da marca para os Clientes.

Sdo as pessoas mais importantes de qualquer marce
Trata-los bem ajuda a garantir o sucesso da marca.”

Mas. principalmente, garante o bem-estar da maior
comunidade de trabalhadores do Brasil.

Por isso a gente ndo para de falar.
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SOMOS A UNICA CONSULTORIA DO
BRASIL

que pode ajudar vocé e sua marca a praticarem...

HAIDU

do Usual. Do presidente ao Cliente.

("

3
Ha quase 30 anos trabalhamos com marcas e lideres qu |
conscientizaram e investiram em palestras, workshops e/ou
projetos conosco para construir

esse diferencial.
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NOSSO PITCH

O CLIENTE COMPRA MUITO MAIS E POR MUITO MAIS TEMP&
DE QUEM ATENDE MUITO BEM. SEMPRE.

Ajudamos marcas a fazerem movimentos que dissemina IA - : !x
Inteligéncia de Atendimento na marca e todos constroem SUpO(“\ T-i
integrado e sustentdvel - com foco DO Cliente - ao Her6i
da Ponta - quem estd perto, conquista e mantém o Client

Esse ambiente transformado e integrado Qjuda cada herdl
com HAIDU, Hdbitos e Atendimento Ins-piradoramente Difer N N
Usual, a cumprir a promessa da marca em todos os momentos da |

verdade em todos os pontos de contato.

Dessa forma. Time muito competente, integrado e inovador fica T
na marca e atrai e mantem Clientes por muito mais tempo. -

PONTO o:
REFERENCIA 7

TRANSFORMACAO DE ATENDIMENTO




NOSSO MANIFESTO

1. QUAIS DESAFIOS AJUDAMOS A RESOLVER

Os maiores problemas da maioria dos lideres e marcas:
foco exagerado em resultados e perda pela falta de
diferenciais, engajamento, integracao do Time e falta de
foco do Cliente.

2. O QUE AJUDAMOS A FAZER

Com um movimento, gjudamos lideres a
disseminarem Inteligéncia em Atendimento na sua
marca com conceitos, ferramentas muito modernos e
aplicaveis no dia seguinte. Nosso método exclusivo esta
em evolug¢ao ha quase 30 anos e garante resultados
duradouros.

3. QUEM IMPLEMENTA NA MARCA

Todos na marca - do presidente até cada ponto

de contato com o Cliente - constroem suporte integrado
e sustentavel com foco do Cliente

aos Herdis da Ponta, que assim entregam

a promessa da marca via atendimento.
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4. COMO E PARA QUEM FAZEMOS
Fazemos atividades do tamanho e adaptados
a sua necessidade e recursos: Palestras,
Workshops e/ou Projetos. Para Clientes grandes, médios
e pequenos. Como também, para todos que representam
sua marca- Industria para o varejo -

Com cracha, parceiros de negoécios ou equipes
operacionais. Vocé decide como quer implementar.

5. 0 QUE CONSTRUIMOS

O ambiente transformador que é gerado com o
movimento aumenta a integrag¢do intra e Inter areas,
inspira habitos proativos, da voz e encoraja todos

a exporem suas ideias, acelera a aprendizagem

e ainovagado e leva o patamar de atendimento

a niveis muito superiores.

6. O QUE O CLIENTE GANHA

Um movimento que constréi uma cultura forte que
inspira bons habitos de todos que, com Respeito,
alavanquem a Reputag¢do, cultivem Relacionamento
e construam Resultado duradouro.

Assim, custo se transforma em sucesso.

O Cliente do Cliente compra, recompra, paga

o que vale, elogia, posta e recomenda,

Por muito mais tempo.



EDMOUR SAIANI - QUEME, O QUE FEZ, O QUE FAZ

Nasceu em Ribeirdo Preto.
Estudou engenharia mecanica no ITA.

Fez até foguete, mas resolveu praticar
outra engenharia: de gente!

Fez pés-graduagcdo no CEAG em Marketing
pela FGV SP.

Como executivo, evoluiu de engenheiro até
se tornar CEO. Ai resolveu empreender.

Fundou ha quase 30 anos a Ponto de
Referéncia, consultoria que ajuda marcas
a construirem Ecossistemas Simbioético de
Gente ou se preferir ajuda marcas a
formarem Times Muito Competentes num
ambiente, com habitos e atendimento que
conquiste cada vez mais Clientes por cada
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vez mais tempo.

Palestrante, Consultor, Conselheiro, Mentor
e Autor dos livros:

o Loja Viva - Revolugdo no Pequeno
Varejo Brasileiro

o Ponto de Referéncia - Como ser nUmero
1 e ndo mais 1

o A grande trdnsfoRmag¢do — marcas com
ambiente | atitude | atendimento que
transformam o mundo




O QUE E COMO ELE FALA

Edmour Saiani é consultor, facilitador, palestrante, mentor, autor

e idealizador da [Zel ) e Xe R G Gl g=a e o) ’\I

A Unica empresa brasileira especializada em construgdo de cultura
de gente, de relacionamento e de atendimento - o Ecossistema
Simbidtico de Gente

Quem assiste suas palestras ou |é seus textos ndo imagina que, bem
no inicio de sua carreirq, ele fez foguetes. Desde os tempos de ITA -
onde se formou em Engenharia Mecdnica - o Edmour ja tinha sua
\elelolele [N [eI{Mliderar e motivar equipes.

Aproximando sua vocagdo de lideranga da sua [ S Rerane i,
sua trajetéria em empresas publicas e privadas, nacionais e
multinacionais, foi sempre marcada pelo desafio de AJUDAR AS
EQUIPES E EMPRESAS a construirem diferenciais de servigo e
atendimento e olharem as necessidades de cada consumidor com o
foco do Cliente.

Essa conversa hoje ganhou [efe]jeleX=Ye |y jle BeleTTer=1| {8 =17 (e I Cla1{e FYC)
método,

Palestras, pilulas e videos no /9 =]

Canal do Edmour

A oportunidade de estar na frente de pessoas que dedicam seu tempo
e energia para se desenvolverem motiva o Edmour e seus parceiros ha
Ponto de Referéncia a buscarem o conceito mais novo, a forma mais
impactante de contar uma histéria e a melhor maneira de convidar
quem esta assistindo a repensar, desaprender, aprender e construir.

Por isso, as palestras, as oficinas e os programas de formag&o
liderados pelo Edmour tém um METODO UNICO, que garante

SCOREEH - Simplicidade, Criatividade, Objetividade, Ritmo,
Empatia, Entusiasmo E Humor Nas Doses Certas.

do nosso encontro!

Nossas provocagoes sempre incluem ferramentas que faré@o os
participantes repensarem, reagirem e reconectarem sua atitude
e seu trabalho.
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https://youtube.com/edsaiani

O QUE ELE ESCREVE

O Edmour comegou a carreira de autor escrevendo colunas semanais sobre tendéncias de gestdo de varejo
para o Jornal do Comércio do Rio de Janeiro. A coluna se chamava Loja Viva, nasceu o primeiro livro.

SN Ji AN\ {Hl OJA VIVA - Tudo que vocé precisa aprender com o pequeno varejo para ser grandioso em

g[S, que se tornou rapidamente best-seller da Editora Senac Rio, passando a ajudar milhares de empresdrios a
reinventar o conceito de prestagcdo de Servigos nas suas empresas.

Seu segundo livro - el N LY ETETERTIR- mostra tudo que pessoas e empresas podem fazer para serem as melhores
no segmento em que atuam.

O mais recente é [Nci{e e CRIZIE I {3le[5sle) - um manual de transformagdo para marcas que querem
da grande . atender bem, se diferenciar e construir um mundo melhor para nossos netos.
trdnsfoRmagdo

gento o marcas simbiéticas que transfoRmam o mundol
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ATIVIDADES DE PROVOC[AGAO]

Isso mesmo: Provoc[ACAOQ]

Pra quem quer provocar suo time através de CONCEITOS FORTES E
INOVADORES!

Com uma diferenga: as ferramentas que compartilhamos sempre fazem nossas
palestras e workshops durarem MUITO MAIS do que o tempo em que estaremos
com voceés!

Todo mundo que vé e sente nossos eventos, SAl DIFERENTE.
Passa a ver a vida com outros olhos e a sentir e viver as oportunidades muito
mais intensamente.
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TRANSFORMAGCAO DE

ATENDIMENTO:

O PODER DE CONSTRUIR SUCESSO
DURADOURO NA SUA MARCA

Vamos reunir na palestra, tudo o que
voceé precisa saber sobre construir um
ambiente que garante lideranga
simbidtica e um time competente,
integrado e inovador que conquista a
mantém Clientes pra sempre.
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TENDENCIAS MUNDIAIS
DE VAREJO

SUA MARCA LIDERANDO O MERCADO
ELIMINANDO PENDENCIAS E
IMPLEMENTANDO TENDENCIAS MUNDIAIS
DE VAREJO.

O que é sucesso no mundo aplicado ao
Brasil. Analisamos as principais tendéncias
de varejo e os pontos mais importantes e
relevantes da NRF - National Retail
Federation e de outros eventos e
transformamos em insights que vao ajudar
a sua marca a vender muito melhor.

Com um conteldo que leva em conta

o que é realmente aplicavel e/ou essencial
considerando a realidade do nosso pais.
Para que seu negocio seja inovador e
esteja sempre a frente do mercado.

O NOVO VAREJO PHD

Tendéncias e pendéncias do varejo que
vao transformar o mercado nos préximos
anos.

Baseada nos 3 pilares de sucesso da nova
Experiéncia do Cliente em Varejo nos
proximos anos: Physical (Fisico), Human
(Humano) e Digital (Digital).

P - Fisico

Como atrair Clientes para a loja fisica.

O papel fundamental do design nessa
tarefa e como os produtos podem ajudar.

H - Humano

Como liderar e inspirar seu time. Como
inspirar equipes voluntdrias a construir uma
experiéncia maravilhosa para os Clientes e
resultados sustentaveis.

D - Digital

Como priorizar as atividades digitais e
utilizar as ferramentas disponiveis para
ampliar o relacionamento com o Cliente.

+ PALESTRAS]
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FRANQUIAS SIMBOTICAS

DO NASCIMENTO A CONSOLIDAGAO
DE UMA REDE DE FRANQUIAS

Como franqueadores e franqueados se
integram para alavancar uma marca ao
maior nivel de sucesso no mercado. Sem
parar. Com ambig¢ao, mas trabalhando
numa comunidade onde se tornam
voluntdrios da marca.

LIDERES QUE
TR4ANSFORMAM

Lideranga é o fator decisivo para as empresas
de sucesso.

Lideres que trdnsfoRmam tém Respeito pelo Time
e pelo Cliente. Eles também reconhecem a
importancia de seus Times na construgdo de
Reputagdo, Relacionamento e Resultados, os 4R’s
de sucesso das Marcas do Futuro

NPS

(Net Promoter System ou Score)

Além um indicador, NPS é consequéncia da
cultura de marca. Ndo da pra falar de NPS sem
falar sobre lideranca, time, processos e também
sobre cultura. Nessa palestra esclarecemos tudo
sobre este indicador!

NPS é uma palestra provocativa, dindmica, criativa
que estimula insights transformadores, com muita
atitude do time. Na palestra apresentamos cases
de sucesso. Além de perguntas e respostas.

MARCAS QUE ATENDEM

Entenda como arquitetar uma estrutura vai
garantir @ sua marca uma reputagdo
camped em atendimento. Nessa palestra

falamos sobre liderang¢a, equipe, o dia a
dia, a importdancia da integragao de todos,
os ganhos e perdas

de se atender bem ou néo.

OS 4R’S DE SUCESSO

Como conseguir Resultados sustentdveis.
Essa palestra fala das 4 coisas que as
empresas mais procuram: Respeito,
Reputagdo, Relacionamento e Resultado
Sustentavel. Seu Cliente vai gostar, gastar e
elogiar sua marca pra todo mundo.

LOJA VIVA

Sua marca estard sempre “viva”. Baseada
no livro homoénimo, de Edmour Saiani. Vocé

sabera como revolucionar o seu negécio e
como se diferenciar no mercado, para
conquistar um lugar na cabeca (e no
coracdo) dos seus Clientes.

v

MARKETING ON/OFF

Vocé ird [re]pensar, [re]agir e [inter]agir pra
construir em seu hegécio uma marca de corpo e
alma. Atraindo e mantendo a preferéncia dos
Clientes através de histérias Unicas, equipes
conectadas e comunicagdo impactante. Dicas e
ferramentas inovadoras, simples e aplicaveis no
dia a dia pra transformar seu Cliente em ACM:
Agente Comunicador de sua Marca.

ECOLOGIA EMPRESARIAL

Descubra como conseguir pra marca:
o Conceitos e execugdo de negdcios que

ninguém copia
o Equipe comprometida, motivada e integrada
o Cliente que ndo quer mudar de marca

VENDAS QUE TRANSFORMAM

Vendas é o motor da sua marca. Em alta
performance, integra Clientes @ marca e constroi
resultados por muito tempo. Durante a palestra
apresentamos o modelo de atrair e manter
Clientes nesse novo mundo e mercado. O cliente
ndo quer mais venda interesseira. Quer
interessada e interessante. Mais que vender,
inspirar para C.O.M.P.R.A.R. Conectar, Ouvir,
Motivar, Prometer, Repactuar, Agradecer e

Relog
‘ + PALESTRAS
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MOVIMENTOS DE TRANSFORM[AGAO]

Isso mesmo: transform[agao]

Pra quem quer provocar seu time através de palestras, workshops e/ou projetos

Os conceitos e ferramentas que compartilhamos sempre fazem nossas palestras e
workshops ou projetos durarem muito mais do que o tempo em que estaremos com
voceés!

Todo mundo que vé e sente nossos eventos, sai diferente.
Passa a ver a vida com outros olhos e a sentir e viver as oportunidades muito mais
intensamente.

PONTO o:
REFERENCIA

TRANSFORMAGAO DE ATENDIMENTO




METODO, CONCEITOS E FERRAMENTAS

Para aprender, aplicar e transformar sua marca

SOLUGOES
As solucoes da Ponto de Referéncia sao simples, embora construidas com conceitos muito profundos.

CONCEITOS

Integramos continuamente fundamentos que ajudam a resolver pendéncias e inovagdes que nos inspiram a construir ou seguir
tendéncias. E apresentamos esses conceitos com total associagdo ao que vive o mundo real. Nem pendulamos para
formalismos exagerados e nem para leviandade intelectual.

FERRAMENTAS

O segredo do método Ponto de Referéncia é transformar os conceitos mais modernos e competentes em ferramentas que
inspiram quem as aplica a querer evoluir constantemente, a fazer certo as coisas, fazer mais barato e mais rapidamente, fazer
as coisas certas e fazer diferente, a interagir mais, a pensar no outro, a ajudar o outro, e, cada vez mais, achar que o outro é o
complemento imprescindivel da competéncia individual.

METODO
O método Ponto de Referéncia nasceu e evolui todo dia com a conexao da evolugdo do mercado, da evolugdo
do aprendizado, da evolugdo dos meios e, mais importante, a evolugao de quem faz parte desse mundo.
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INFORMAGOES ADICIONAIS DAS SOLUGOES

Leia antes para ndo ficarem duvidas

USO ADULTO

Conseguir HAIDU é coisa séria.

Requer muito trabalho para acontecer. Se a marca - leia-se -
a dire¢do, ndo levar atitude a sério, por que o cliente devera
levar a sua marca a sério?

NOVA ROTINA

Para ter HAIDU acontecendo na sua marca, vocé precisa seguir nossa
prescri¢do. Seus hdbitos ndo terdo que mudar completamente. Vocé
apenas terd que acrescentar algumas novidades ao seu dia-a-dia.
Essas novas atividades, por incrivel que parec¢a, fardo vocé economizar
tempo de outras que vocé faz hoje, que o seu pessoal com atitude
realizard por vocé.

EU POSSO IMPLANTAR HAIDU SE ESTIVER USANDO OUTRO
TIPO DE SOLUGAO?

Pode. HAIDU fala de gente e de suas relagées com as pessoas e com
os processos. Falar de gente sempre ajuda qualquer processo de
consultoria, principalmente quando o lado técnico estiver sendo
priorizado. HAIDU e qualquer consultoria sempre

s@o uma mistura muito produtiva e catalisadora.
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QUAL E O PRAZO DE VALIDADE?

A validade do efeito HAIDU na sua marca é indeterminada. Desde
que haja um esforgo didrio pra garantir que a galera redlize suas
atividades e que vocé esteja sempre disposto a ouvir

novidades. HAIDU dura o tempo que a marca estiver investindo no
tema. Parou de investir, acabou HAIDU. Mas a gente esta sempre a
disposi¢ao pra prolongar o efeito.

QUANDO DEVO USAR HAIDU?

Vocé decide. Quanto mais cedo HAIDU estiver no corpo e na alma da
sua marca melhor. Entdo dé o primeiro passo, a sua atitude serd
exemplo para muitas outras. Hoje é sempre melhor do que amanha.

COMO UTILIZAR CORRETAMENTE?

A aplicagdo é muito simples. Vocé pode fazer sozinho ou com a ajuda
de um dos nossos facilitadores, que sGo pessoas generosas e
entusiasmantes, especialistas em te ajudar a construir HAIDU.




EFEITOS COLATERAIS DE QUEM TEM E FAZ HAIDU

Ativa vontade inequivoca de fazer coisas diferentes
do que todo mundo faz. Sempre
9 Instiga as pessoas a pensarem com foco DO Cliente

Incentiva a ouvir e acreditar em quem estd perto

do Cliente

e Da vontade se ser elogiado
Gera um movimento voluntdrio de ajudar os resultados
a crescerem sempre e se tornarem mais consistentes

Inspira redugdo drastica do individualismo competitivo,
predador ou parasitico

Fique tranquilo!
Todos sado do bem...

Aumenta fortemente a simbiose e vontade
de conviver

E, como diria o Ziraldo sobre o Menino Maluquinho,

da um certo fogo no rabo
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O INVESTIMENTO COM
MAIS RETORNO PARA A

SUA MARCA

Alavanca os 4R's: Respeito, Reputacdo,
Relacionamento e Resultado

Aumenta muito as vendas
recorrentes e a margem
Melhora todos os indicadores
N de atendimento
\ ' 4
- - Eleva a produtividade e libera
a criatividade
9 Melhora a integragcdo e o clima
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BRANDING + REPUTAGAO = DEEP BRANDING

A dificil arte de atrair E manter clientes pra sempre

Branding é o que uma marca faz para atrair Clientes. Reputacdo é o que a marca conquista quando entrega

a promessa da marca. A soma dos dois é Deep Branding. Sé assim ela mantém relacionamento com Clientes
por mais tempo. Os dois maiores dilemas das marcas, ha décadas, sdo relacionados @ mesmice que ndo atrai
e ao desengajamento e desintegra¢gdo do Time que leva ao desengajamento do Cliente:

é )

Promessas nada relevantes e pouco diferenciadas Poucos clientes passam a consumir a marca

A promessa atrai o Cliente, mas Muitos clientes deixam de consumir a marca
a entrega da marca é pior do que a promessa




TEMAS QUE FAZEM PARTE Reputagio
DOS NOSSOS TRABALHOS SEOTCOs CR/saNVicO
Lideranca

Transformacao humana

. ATend.éncias de a.tendimento
Experiéncia do Cliente

Ambiente o

Tendéncias de varejo

Resultado Cultura de atendimento

Falta de comunicacao

Experiéncia do time Relacionamento ° Foco do Cliente

Falta de integracao

Gestao de atendimento Atitude

&=

ritFalta de direcao

Atendimento ao Cliente

Ecossistema Simbiotico de Gente

PONTO o: transform[agao] de atendimento
REFERENCIA
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GENTE QUE CONFIA NA GENTE

SaSec

A Nossa Drogaria
ABF

Abrasce
Abrasel
Abrint
Acaps

ACI

Adobe
Amanco
Amis

Asserj
Bauducco
Billy The Grill
Bob’s
Brastemp
Cachagaria
Agua Doce

Castrol

Catupiry
CDLs
Chevrolet
China in Box
Claro
Copacabana
Palace Hotel
Dado Bier
Delirio Tropical
DHL

Di Santinni

Drogaria Aradjo

ESPM

Essilor

Faber Castell
Farm

FDC

FGV
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GPA

GRU Airport

Grupo ARA

Grupo Odz

Hering

Hope

Hortifruti

Hospital Copa D Or
Hospital Perinatal
Hotéis Othon

Imec Supermercados
Ipiranga

Itad

Johnson & Johnson
LHM

L Oréal

Lafarge

Le Postiche

Lenovo

Leroy Merlin
Lider Magazine
Liz Lingerie
Losango
Magalu
Maldita

Melissa
Mercedes Benz
Michelin
Microsoft
Minalba
Natura

Nivea

Novo Mundo

O Boticdrio
Odontoclinic

Ofner

Oi

PDG

Polishop
Politintas
Prezunic
Redecard

Redley

Rio Brasil Terminal
Rockfeller Center
Samsung
Sebraes

Senacs

Sestini

Shoppings
Sonética
S6Socks

Spar

Spoleto

Stone
Subway
Suvinil BASF
Technos
Tim

Tip Top
UFRJ
Unicred
Usaflex
Varejo180
Via

Via Mia
Vivo

Vivix

XP

ZF Auto Pecgas



Fale com nosso time:

t (1) 97075-2171

N contrate@mm/palestras.com.br

& www.mm7/palestras.com.bor
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