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Sumario

A Endress+Hauser esta em Portugal com capital proprio desde 2002, tendo iniciado
atividade através de uma empresa representada nos anos 80. Desde a fundacdo da
Endress+Hauser em Portugal, a sua estrutura contava com departamento de vendas e
servigos centralizado em Lisboa. Na data de inicio da formacéo, que contava com 11
funcionarios no total, o volume de faturacdo era de 800 mil Euros e nas melhores
perspetivas, a 10 anos, a operagdo em Portugal ndo seria superior a 2 milhdes Euros. Nesta
conjuntura, o centro de vendas de Portugal focava todos os esfor¢cos nas forcas de vendas,
e na venda de produtos e servicos de reparacdo dos mesmos ou colocacdes em servigo. De
2013 para ca, com a entrada de um novo Diretor Geral, a empresa restruturou-se e orientou
a sua posicdo no foco no cliente e ndo no pensamento obsessivo de vender produtos.
Surgiram os departamentos autonomos de marketing e comunicacao, financeiro e logistica,
para além dos ja existentes de vendas e servigco. Neste contexto, a orientagdo da empresa
deixou de se focar intensivamente nos produtos e servi¢cos de reparacdo, para comegar a
focar-se em solugbes e servicos de valor acrescentado para o cliente, tendo criado uma
diferenciagdo Unica hoje no mercado de instrumentacdo em Portugal. Alinhados com a
estratégia do grupo e fazendo uso devido das plataformas existentes de colaboracéo,
comegamos por segmentar o Pais por industrias das sete estratégicas do grupo, estudamos
e planeamos a 5 anos 3 delas (alimentar, quimica e aguas limpas e residuais), sendo que as
demais, até a data de hoje, continuam a ser tratadas como negocio oportunista. Esses 3
planos orientados para a inddstria guiam o0 nosso caminho, sempre na perspetiva dos
clientes. Foram esses mesmos planos, que deram origem ao plano estratégico do centro de
vendas a cinco anos, e que nos permite ter a visao sobre o caminho que temos de percorrer
para chegar ao nosso objetivo a cinco anos, o qual é atualizado todos os anos através das
medidas feitas ao longo do tempo. E com satisfacdo que o centro de vendas da
Endress+Hauser em Portugal est4 de acordo com 0s objetivos tragados e a preparar-se ja
para as novas orientagdes do grupo como a estratégia de “Pricing”, “Digitalization”, e “Added
Value Campaign”. Em Portugal estamos a trabalhar em busca dos 10 milhdes de euros,
posicionando-nos no mercado como uma marca confiavel, porque nés somos “People for
Process Automation”.

Caracterizacdo da empresa

A Endress+Hauser € uma empresa multinacional com sede na Suica, fundada por Georg H.
Endress e Ludwig Hauser em 1953. Atualmente o Grupo pertence 100% a familia Endress.
Somos lideres no fornecimento de produtos, solucdes e servicos para a medicdo e
automacgdo de sistemas industriais. Oferecemos uma abrangente variedade de solucdes
para processos de caudal, nivel, pressdo, analise de liquidos, temperatura, registo e
comunicacgao digital a uma ampla gama de industrias, otimizando sua eficiéncia econémica,
seguranca e protecdo ambiental. Os nossos clientes estdo em varias induastrias, incluindo
quimica, alimentos e bebidas, “life sciences”, “power e energy”, “primaries e metals”, oléo e
gas e agua e tratamento de aguas residuais.

Os centros de vendas e os representantes no mundo inteiro prestam assisténcia aos nossos
clientes. Os centros de producdo do Grupo, congregam competéncias nos seus respetivos
setores de atuacdo. Uma organizag&o enxuta coordena essa rede mundial.
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Primeiro servimos, depois somos recompensados. Este lema, foi criado pelo fundador da
empresa e continua ainda hoje a orientar a Endress+Hauser. E por essa razdo, que
procuramos estar sempre proximos dos nossos clientes, através de uma rede mundial de
centros de venda e producdo.

Queremos que as decisdes sejam tomadas por especialistas, de modo a assegurar impacto
direto e rapida implementacao. Por isso as nossas subsidiarias em vendas e producéo — os
nossos centros de venda ou de producdo — operam como entidades juridicas autonomas.
Aproximadamente metade dos nossos colaboradores trabalham no setor de vendas. Eles
tratam do contato com 0s nossos clientes tendo como base uma relagéo de boa convivéncia
e confianca, desenvolvida ao longo de muitos anos. Os nossos centros de venda sao
unidades nacionais responséveis pelas areas de comercializacdo, marketing e servicos em
diferentes paises. Um selecionado grupo de parceiros de distribuicdo, complementam essa
rede integrada. Os nossos centros de producdo, com sede na Alemanha e Suica,
concentram a sua atuacdo nas areas de producdo, gestdo de produtos, pesquisa e
desenvolvimento e logistica.
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Sede da Endress+Hauser, Reinach-Suica

Ali fabricam-se, igualmente, componentes béasicos destinados a nossa produgcédo mundial. As
unidades estabelecidas na Africa do Sul, Brasil, China, Estados Unidos, Franca, india, Italia,
Japao e Reino Unido montam, testam e calibram instrumentos e equipamentos. Esse
modelo permite-nos oferecer aos nossos clientes um servigo personalizado, rapido e flexivel
onde quer que ele se encontre. Essa extensa rede de comercializacdo e producgdo é
coordenada pela sociedade de gestdo Endress+Hauser Management AG, localizada em
Reinach, na Suica. Diversos centros de apoio, ajudam as empresas do Grupo a executarem
as suas tarefas com precisdo. Nesse contexto, a Endress+Hauser InfoServe, sediada em
Weil am Rhein na Alemanha, desempenha um papel especial. Os nossos peritos em
informatica, fornecem toda a sua capacidade e conhecimento em matéria de softwares, e de
servigos e solucdes para o setor de IT. Os nossos cincos centros de producdo, com sedes
na Alemanha e na Suica, focam-se no know-how de pesquisa e desenvolvimento, na gestado
de produtos e logistica. Nesses locais, sao também produzidos componentes importantes
para a nossa producdo em todo o mundo. As féabricas no Brasil, China, Franca, india, Itélia,
Japdo, Africa do Sul, Reino Unido e Estados Unidos montam, testam e calibram
instrumentos, principalmente para mercados regionais, por forma a ajudar, a atendermos 0s
nossos clientes de forma rapida, flexivel e individualizada, em qualquer lugar do globo.
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Endress+Hauser Maulburg Endress+Hauser Flowtec Endress+Hauser Conducta

Endress+Hauser Wetzer Endress+Hauser Process
Solutions

Os Cinco Centros de competéncia e producao de suporte mundial

A melhoria da qualidade e continua é uma prioridade na Endress+Hauser. Lutamos para a
gualidade exemplar nos nossos produtos e servicos em todas as instalacdes da
Endress+Hauser. Ao adquirir produtos e servigos, procuramos parcerias com fornecedores
gue tém o mesmo principio de garantia de qualidade. O nosso sistema de gestdo é baseado
nas normas ISO 9001 e OHSAS 18001, sendo que alguns locais séo certificados com base
nas normas ISO 14001 e 1ISO 50001. Fornecemos aos nossos clientes centenas de milhares
de pontos de medicdo todos os anos: quase todos 0s equipamentos sdo exclusivos,
selecionados num catalogo com 2.000 produtos diferentes e um bilhdo de variacdes de
projeto. Para lidar com essa infinidade de variagfes, temos fabricas de produgdo modernas
e altamente automatizadas, que sdo constantemente atualizadas para atender as mais
recentes normas. Contamos com uma equipa altamente qualificada e motivada, oferecendo
uma ampla gama de formagé&o e oportunidades de educacéo.

Os resultados do ano fiscal de 2018, revelam um parceiro forte com 2,4 mil milhdes de
Euros de vendas liquidas, empregando mais de 13900 funcionarios a escala global,
tornando-nos num empregador confiavel. Com mais de 7800 patentes e pedidos de
patentes, somos um grupo inovador e criativo com investimentos na ordem dos 180 milhdes
de Euros, demostrando a orientacdo para o futuro do grupo.

A Endress+Hauser Portugal, SA

Estamos proximos dos nossos clientes em Portugal, porque s6 assim conseguimos
responder com prontiddo as suas solicitagbes. Respondemos focados na confiabilidade,
seguranca, eficiéncia, sustentabilidade econdémica e ecolégica das solugbes que
oferecemos.

Estamos presentes na vida diaria dos portugueses com solucfes nas industrias: alimentar,
guimica, petroquimica, farmacéutica, primarios e metais, pasta e papel, aguas limpas e
residuais, entre outras. Em Portugal desde 2002, a empresa ja constou por 3 vezes no
TOP10 das empresas que mais cresceram no Grupo nos ultimos 10 anos. Hoje contamos
com uma equipa de 24 profissionais, que asseguram uma importante forca de

vendas e de apoio técnico que cobre 100% do territério nacional.
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Endress+Hauser Portugal

A Endress+Hauser tem o0 seu centro de vendas e operagdes proprio em Palmela. Para além
de sede, é também, armazém e oficina de departamento técnico. A empresa conta
atualmente com 24 colaboradores constituido por Diretor Geral (1), Marketing (1), Vendas
(9), Departamento servicos (7), Logistica e financeira (4) assistente de direcdo (1),
Qualidade (1).

As 10 maiores megatendéncias

Sabemos o0 que move 0s nossos clientes, e é isso que nos move. As megatendéncias como
globalizagdo, digitalizacdo, urbanizacdo, mudancas climaticas, mudancas demogréficas, a
crescente procura por energia e recursos naturais escassos, influenciam os nossos clientes
€ 0S nossos negocios. Falamos de desenvolvimentos que, a primeira vista, ndo tém nada a
ver connosco, alteram as condi¢cfes da estrutura. Os altos e baixos dos mercados, também
chamados de volatilidade, influenciam a economia. As nossas sociedades s&o
transformadas pela individualizacdo e pluralizagdo, ou seja, a tendéncia para uma vida
autodeterminada e uma variedade de estilos de vida diferentes. Finalmente, estamos a ver
hoje, politicamente falando, um mundo multipolar - um mundo que n&o € mais controlado por
superpoténcias, mas no qual existem muitos centros de poder em todo o mundo.

Carlos Queiros — Novembro de 2019 — New Atlantica 10
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Mercado Nacional

TAM é um termo normalmente usado para referenciar a oportunidade de negdcio disponivel
para uma oferta. Ajuda a priorizar as oportunidades de negdécios, servindo como uma
métrica rapida do potencial subjacente de uma determinada oportunidade.

Trata-se de uma estimativa do tamanho do mercado que teoricamente poderia ser atendido
com um produto ou servi¢co especifico. O TAM pode ser definido como um total global ou,
mais comumente, como um mercado que uma empresa especifica poderia atender (em
cenarios de expansao realistas).

O Mercado Total Acessivel ajuda a concentrar os esforgos estratégicos de marketing e
vendas e atende as necessidades reais dos clientes.

Sendo o tamanho de mercado acessivel uma estimativa, devemos sempre ter em linha de
conta mais do que uma métrica que o sustentem. A primeira aproximacdo, designada de
top-down, advém de bases de dados internacionais globais e regionais tendo em linha de
conta fatores de referéncia como por exemplo PIB global, regional e nacional. A segunda
aproximacao devera ter em consideracdo o mercado nacional e consolidagdo de dados de
concorrentes por forma a fazer aproximacdo de bottom-up. No caso da Endress+Hauser
consolidamos também estes dados com entrevistas em clientes dos diferentes setores da
industria por forma a consolidar e/ou ajustar os resultados e as métricas.

Servicos  Instrumentos
TAM 4
Todos Servigos Todos
incluindo processos &
calibragio todas as T s P
tecnologias odas necessidades / Todas Industrias /
for a do negécio E+H
]
Todas as Todasas  + [MVANIVA
calibragdes tecnologias &
(+Fisicas, incluindo ndo ©
+Electricas,...) E+H
(Lfp,t,a)
Calibragdo E+H Tecnologias -
(fp.ta) E+H Necessidade atual/ Todas Indistrias
(Lf.p.ta) Oferta E+H /Industrias (7),

Industria
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Colocando definicdo na segmentacdo de mercado para a E+H acima esquematizado temos
de TAM1 a TAM4. O TAM 1 define dentro do que é a oferta atual de instrumentos e
tecnologia da E+H de nivel, pressdo, caudal, temperatura e andlise de liquidos e os
respetivos servigos de calibracdo disponiveis para estas tecnologias de medi¢do, dentro das
7 industrias foco, ou seja, Quimica, Alimentar e Bebidas, Aguas Limpas e Residuais,
Farmacéutica, Oleo e Gas, Primarias e Extracdo e finalmente Energia. O TAM 2 sdo estas
tecnologias e servicos de TAM1 mais as tecnologias e servigos necessarios a estas mesmas
sete industrias. A importancia do TAM 2 para a E+H é que ha tecnhologias no nosso
portefélio que permitem substituir tecnologia utilizada em TAM 2. O TAM 3 é todas as
indastrias e o portefolio que atendemos e podemos substituir, para a E+H é visto como
negocio oportunista e ndo estratégico. Finalmente TAM 4 compreende todas as tecnologias
e servigcos que podemos ndo atender nem ter solugéo transversal a todas as industrias.

Outra definicdo importante e que serve de benchmarking € o tamanho total do mercado de
automacdo. A importancia deste fator é que serve basicamente de apontador de validacdo
de TAM 2. A nivel regional europeu a indicagdo de TAM 2 varia em fungdo das industrias
existentes, a média de investimento de capital e R&ID é de 1,5% do mercado total de
automacdo industrial. Posto isto, e devidamente enquadrado vamos ao tamanho de
mercado acessivel & E+H em milhdes de euros.

Solugdes
Servigos

Instrumentos

3 000,00

32,85

45

Mercado TAM 2

Total de
Automagio

Market share Solugdes > 3,2%
Market share Servigos > 7,9%

Market share Instrumentos - 19,1%

O presente resultado tendo em conta o forecast para 2019 da a E+H uma share de mercado
de 15,7% que segmentado de acordo com a oferta d4 uma posicdo de 19,1% em
instrumentos, 7,9% em servigos e 3,2% em solu¢cdes. Em comparacdo com 0s restantes
concorrentes em territério nacional relevantes nas indastrias que atendemos, assumimos
uma posicdo de liderangca de mercado de acordo com o nosso portefélio. Esta perspetiva
toma proporcdo dada a relevancia da industria quimica da qual somos segundo com 11,8%
de market share, na alimentar e bebidas primeiro com 20% de market share.
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Performance Comercial

Performance comercial de 2018 e 2019 em forecast até final do ano, valores em k€ por
indastria

Distribuicdo por Industria
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0 ‘ I | I I I I I
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Performance de Comercial de 2018 e 2019 em forecast até final do ano, valores em k€ por
oferta
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Performance de Comercial de 2018 e 2019 até final do ano da margem liquida por indUstria
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Distribuic&o e cobertura comercial Q3/2019

O mapa ao lado mostra a cobertura comercial a nivel
nacional, sendo que comecou neste inicio de ano com 4
pessoas a tempo inteiro junto dos clientes, e no terceiro

trimestre, devido ao crescimento verificado nos quadros acima, surgiu a necessidade de
partir ainda mais as regides por forma a permanecer mais perto dos nossos clientes.
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Sintese de impacto SWOT (FOFA) referente ao mercado e performance comercial

Mercado e performance comercial

Forcas Fragquesas

=  Market Share de = Market share Servicos e
instrumentos Solucdes

= Crescimento em 5 das 7 = Queda em vendas na
industria foco indUstria alimentar e aguas

= Cobertura mais segmentada = Andlise de liquidos e
permite  mais proximidade Servicos em queda
com clientes

= Cross-selling estabilizado,
s  Aumento do fator de cross- mas baixo

selling genericamente
= Pregcos de mercado na

= Formacao de comerciais para industria Oleo e Gas
atender requisitos especificos demonstram  imaturidade
de industria no setor
= Rede global de suporte e = Equipa de vendas
troca de experiéncias em generalista e nao
processos  especificos a especialista para atender
indastria requisitos especificos de
indastria
= CRM

= Mindset de equipa de
vendas para vender
servigos de otimizag&o

Oportunidades Ameagas
= Potencial de crescimento no = Concorréncia esta a formar
mercado Oléo e Gas e departamentos técnicos

Quimico a sul B
= Marcas “Low-Cost” estdo a

= Projetos previstos para 2020 chegar a Portugal
na regido sul com perspetiva penetrando no  nosso
de ascenderem os 2,5 mil mercado dominante de
milhdes. alimentar e bebidas

= Requisitos legais em 2020 na = Fundos Europeus, novo
transferéncia de combustiveis ciclo
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podem mudar potenciando
oportunidades para solucdes

= Digitalizacdo de processos
abrem oportunidade para as
solucBes de gestdo de ciclo
de vida de instrumentos da
E+H

Concorréncia

mercado da instrumentacdo e automacdo industrial caracteriza-se por ser diversicado do
ponto de vista de tecnologias e solugdes para os diferentes desafios de cada setor industrial.
Neste sentido, a Endress+Hauser posiciona-se como sendo um parceiro que desenvolve
instrumentos, solugdes e servigos orientados nas 7 principais industrias. Cada industria tem
uma proposta de valor, que €, nem mais nem menos, que uma compreensao do negacio e
desafios dos nossos clientes devidamente segmentados, esta proposta de valor € ouvida do
cliente e desenvolvida pela E+H para entregar esses mesmos valores comuns. Como 0s
nossos produtos, solugbes e servicos sao customizados a necessidade dos diferentes
clientes, conseguimos atender todo o mercado, mesmo aqueles com os quais “ndo ouvimos”
a necessidade, porque adaptamos o portefélio que temos a eles. Por exemplo para a
industria quimica apresentamos o claim de “mercado quimico global, competitivo e seguro”
indicando que desenvolvemos 0 nosso portefdlio para o setor com base na segurancga,
tecnologia de ponta e gestéo preventiva do ciclo de vida da instalagédo.

Field Instruments

Services

3rd party products,
system components

Life Cycle Management

=
] = =
I a
£ £ E
& & 3
£ g £
5 5 E
= = S
g z =
5 = =
2 2 £
4= = =
=

Strategic Solutions

Customer Retention Analysis
TRI*M — The customers voice

Os nossos concorrentes em geral, desenvolvem ou adquirem produtos, e mantém o0s
principios de medida com eletronicas e tecnologias um pouco desatualizadas, no entanto,
em algumas circunstancias, o ndo acompanhar as tendéncias tecnolégicas tras beneficios
como o manter as referéncias instaladas tornando dificil a sua substituicdo, isto revela-se
quase impossivel em mercados conservadores como o de Oleo e Géas, onde qualquer
alteracdo a um ponto de medida requer uma autorizacdo de um licenciador. Sendo que o0s
nossos concorrentes desenvolvem produtos normalmente orientados por uma inddstria,
torna-se complicado utilizarem essas tecnologias noutras inddstrias para 0 mesmo principio
de medicdo, por exemplo um medidor de caudal massico pode atender todas as
necessidades nas diversas industrias, no entanto, 0s meios de conexao ao processo para
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industria alimentar necessitam de seguranca higiénica, no entanto industria de 6leo e gas
precisa de seguranca mas ndo atende o0s requisitos higiénicos. Assim nomeando 7 dos
NOSSOs principais concorrentes.

ABB- Portef6lio geral, capaz de atacar todos os mercados e com possibilidade de fornecer
instrumentos para toda a industria. Através do representante em Portugal BHB,
complementa a oferta completa entrando na analise de gases e liquidos por fotometria ou
cromatografia. Na industria das aguas limpas e residuais e para pasta e papel tem um
portefélio completo com precos agressivos nomeadamente em caudal. Possui também um
portefélio ajustado a industria alimentar e bebidas, e quimica com certificagdes higiénicas,
de seguranca (ATEX) e diferentes materiais. O ponto mais forte € em projeto onde pode
combinar as diferentes marcas do representante levando assim vantagens por oferecer
solucdo completa de instrumentacéo, automacéao, etc.

Emerson - Portefélio completo, presenca forte no mercado quimico e de 6leo e gas. Tem
tentado entrar no mercado alimentar e bebidas, faltando localmente o suporte e
conhecimento da industria. Est4 a puxar com frequéncia a tecnologia wireless HART com
campanha de oferta de antena para os seus produtos. Tem uma presenca de lideranca no
mercado de Gleo e gas e um mercado consideravel na farmacéutica em Portugal, a ceder
cada vez mais para a E+H. Continua bem presente nas empresas de projeto marcando bem
posicao para os projetos futuros.

Siemens e Hach-Lange - Tem vindo a crescer, sobretudo no mercado das 4guas e sem
grande sucesso noutros sectores industriais, vendendo esporadicamente. A alianga
estratégica com a Hach-Lange, permitiu oferecer a solugdo completa para aguas limpas e
residuais, que sdo altamente sensiveis ao preco. Junta quase sempre o Projeto automacéao
tornando ainda mais competitivo. No negocio de substituicdo de pontos de medida valem-se
de uma boa cobertura por via de revendedores, no entanto esta estratégia tem-se revelado
desastrada por mas sele¢bes de equipamentos e consequente reputagdo da marca no
mercado.

VEGA - Em Portugal a sua expressao maior € na Pasta e papel e cimenteiras, no entanto
tem sido presenca frequente na quimica e alimentar e bebidas. Apresenta-se em Portugal
por representante, oferecem uma gama de produtos ndo s6é com nivel e pressdo mas
também em analitica de processo e qualidade na inddstria alimentar e bebidas com a K-
Patents e Knick tornando-os competitivos em preco, mas também com a qualidade das
marcas. Conseguem prestar algum suporte em nivel e pressdo, no entanto com analitica
dependem muito de suporte exterior.

Yokogawa - Opera em Portugal via Espanha, ou seja, tem 2 comerciais a atender o
mercado. O ndo desenvolvimento das tecnologias permitem-lhes grande flexibilidade de
precos e muito agressivos em caudal e pressdo. Presenca sentida mais na industria quimica
com instrumentos de baixo custo para o setor. Fortes em reposicéo tendo em conta que n&o
prestam suporte em Portugal.

Krohne - Através do representante Setcontrol que tém perto de 80% da sua faturacdo
proveniente do mercado das aguas limpas e residuais. Caudal e analitica de processo com
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precos baixos e fungBes béasicas como entrada. Usam do forte relacionamento com os
clientes nesse mercado para reposicdo, tornando a missdo de substituicho muito
complicada. Na quimica e alimentar com Optiflux e Optimass provocam permanentemente
praticas de penetracdo de mercado por baixo preco, marginalizando muitas vezes 0s pre¢os
de mercado.

IFM - Operagcdo com base em catélogo e vendas telefénicas. Design universal trds mais
valias pra alimentar e bebidas com linha de precos baixo em Pressdo, temperatura e
detecdo de caudal. A IFM tem um prazo de entrega de 2 dias para quase todo o portefdlio
tornando um valor competitivo forte e pressionando outros concorrentes no pregco. Tem
vindo a ganhar dimensé&o e notoriedade no mercado por produtos fiaveis e low-cost.

Concorrentes principais

Novos concorrentes Generalistas Nome Regifio Proposta de valor

a0 cliente Estratégia

“Consider it solved”

Emerson Global

Solugio completa

Big account driven

IFM x

) E Yoko-  Global  Solugio completa Focus on systems,
@siemens gawa (differential) pressure
and gas analysis
Emerson h s "
. Krohne Global  Especialista caudal “Achieve more
.Yokogawa Aggressive pricing,
z portfolio expansion
/¥ VEGA  Global Espedialista Nivel Push radar and
.Krohne brand of level
@ Hach-Lange pecialist
E Hach-  Global  pspaciafista Water and utility
Lange analitica focused. Siemens
e alliance
B v clobar

Tecnologias Especialistas

Por forma a acompanhar a nossa performance, devemos acompanhar sempre a dos n0oSsos
concorrentes, assim de 2 em 2 anos é feito um inquérito, por uma empresa externa, que
mede percegao, relacionamento e desenvolvimento comparativamente com 0S nOSSOS
concorrentes. Com esta base, conseguimos ter a perce¢do dos nossos clientes e agir em
conformidade de acordo com a terminologia TRI*M, medir as relagbes, comunicagédo e
processos, gerir baseado no conhecimento e monitorizar as medidas implementadas. Sendo
0 inquérito confidencial, irei apresentar unicamente conclusdes ao estudo descrevendo
aspetos relevantes para sintese de SWOT apresentado. O indice de retencdo de clientes
subiu de 2017 para 2019, representando 4 pontos adicionais para a E+H. A nossa
concorréncia cresceu mais no indice de retengdo, 7 pontos, mantendo-se, no entanto, 7
pontos abaixo da E+H. Em relacdo ao referencial de mercado, o indice de retencdo a E+H
esta 11 pontos acima. No que diz respeito as questdes relacionadas com a recomendacao a
outros clientes de voltar a fazer negécio com a E+H e da vantagem competitiva a E+H
destaca-se com média superior a 73% do indice. Apesar de ter sido implementada ha 2
anos a politica de gestéo de reclamagdes, os resultados estdo a aproximar-se do referencial
de mercado tendo mesmo sido superados em alguns fatores. A relagdo de retencdo dos
clientes com ou sem reclamacgé&o reduziu de -27 para -2 revelando uma enorme recuperacao
na politica de retengéo de clientes com reclamacao. As maiores for¢as reconhecidas pelos
clientes em relagdo a nossa concorréncia foram, a confiabilidade, a qualidade dos produtos
e servicos, a equipa de vendas e a competéncia do departamento técnico. As fraquezas
continuam a incidir na gestdo de reclamacbes, apesar das fortes melhorias e
comprometimento em resolver, 0s prazos de entrega e 0s projetos.
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Concorréncia

Forcas
s Parceiro confiavel

= Qualidade dos produtos e
servicos

= Disponibilidade e maturidade
da equipa de vendas

= Competéncia do
departamento técnico

s Proximidade

Fraquesas

Gestéo de reclamagdes

Prazos de entrega

Projetos e solucbes

Oportunidades

= Percecdo dos clientes para
solucbes E+H

Ameacas

IFM com comodity’'s na
indastria alimentar

Projetos chave na mao em
concorrentes capazes de
oferecer automacao

Parcerias entre
concorrentes estratégicas
entre concorrentes para
oferecerem portefdlio
completo
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Clientes

O publico alvo da Endress+Hauser é o mercado B2B no setor industrial, com destaque para
as industrias jA mencionadas no presente. Os nossos clientes estdo segmentados por tipo e
por grupo. Temos como grupo de clientes a seguinte estrutura e respetiva atencao:

TOP - Atendido por comercial externo em visitas de duas em duas semanas no minimo.
Regular — Atendido por comercial externo em visitas pelo menos mensais

Contact e Prospect — Atendidos telefonicamente por um comercial dedicado a este grupo.
Pode receber visitas se justificada com projeto ou alguma informacado processual relevante
gue néo seja possivel validar por telefone.

\

No que diz respeito & segmentacdo por tipo de cliente, atendemos os clientes finais,
empresas de engenharia, fabricantes de maquinas, integradores de sistemas e solugdes,
revendedores e empresas de execucdo de projeto de chave na m&o. O nosso volume de
negocio por tipo de cliente é maioritariamente realizado com clientes finais, cerca de 60%. O
TOP20 clientes por volume em 2019 estdo atualmente 9 clientes finais, 6 integradores de
sistemas, 2 de engenharia e 3 fabricantes de maquinas industriais.

A sintese de SWOT no tépico clientes:

Clientes
Forcas Fraguesas
s 60% de vendas em clientes L]
finais

= Margem liquida 35,1%
s Parceiro confiavel

= Potencial para fidelizagcado por
servicos de ciclo de vida util

= [Eficiéncia por via de
atendimento telefénico dada
a segmentacao

Oportunidades Ameacas
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Marketing Mix 7 P’s

Definicdo de Produto por Kotler e Armstrong

Um produto € qualquer coisa que possa ser oferecida ao mercado por atencdo,
aquisicdo, uso ou consumo que possa satisfazer uma necessidade ou desejo. O
conceito de um produto nado se limita a objetos fisicos e se estende a bens e servicos.

Instrumentacéao

Medicdo de nivel e pressdo, temperatura, tecnologias de sistema, aquisicdo de dados,
analise de liquidos, andlise de gases, medicao de caudal, elementos de sistema / software e
elementos de terceiros, quando necessario.

Solucbes

A combinacdo de produtos confiaveis e experiéncia em solucbes personalizadas.
Otimizacdo dos sistemas e processos com solucdes personalizadas para as suas
necessidades. Solu¢des de Gestdo de Inventario; Solucdes de trasfega de fluidos; Solucdes
de energia; Solug¢bes analiticas para liquidas; SolugBes Analiticas para Gas, Engenharia de
Redes de Campo; Gestéo de ativos da instalacéo.

Servigos
* Produtos para SUPORTE: diagnosticar e reparar no local, servigos de suporte

* Produtos para SERVICO: manutencéo, calibracdo, comissionamento, treinamento técnico,
engenharia

* Produtos para otimizar: otimizagdo de manutencao, otimizacao de calibracao

Oferta integrada

Outros elementos, como logistica, e-business, Tl ou gestao
de projetos, podem contribuir para a oferta.

Field Instruments

Services

3rd party products,
system components

Life Cycle Management

Strategic Solutions
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Praca

A E+H atua por venda direta no mercado B2B de acordo com segmentacao por grupos de
clientes. Faz também venda através dos tipos de clientes de revenda. Em julho de 2019
abriu um canal de vendas online através do portal Endress.com.

Preco

A E+H posiciona os seus precos de acordo com a sua proposta de valor. Os centros de
venda sdo auténomos relativamente a gestdo da politica de precos, sendo que o mais
comum é a utilizacdo da opcdo custo + markup e penetracdo para aumento de market
share. Com o amadurecimento e consolidacdo no mercado dos diferentes centros de venda
ao redor do mundo, pretende que esta aproximacdo de preco seja referenciada e

estratégica, tentando assim estabilizar precos de mercado aumentando o retorno de vendas.
Promocéao

A comunicacdo da E+H Portugal com os mercados passa pelo sitio da internet, redes
sociais, newsletter, publicidade e publicacdo de artigos de carater técnico, boca a boca,
feiras e eventos.

Pessoas

As pessoas da E+H tém disponivel um portal de RH com conteldos de e-learning,
oportunidades dentro do grupo, preparacdo para cultura e valores da empresa, e séo
integradas num bom ambiente. Estdo permanentemente em formacgfes para gestdo de
reclamacdes e incentivadas a preservar os valores da marca.

Processos

Em curso a cultura LEAN desde o inicio do ano com alguns progressos, preparacao para
implementacéo de 1ISO9001 e ISO17025

Evidéncias fisicas

Instalacdes préprias em Portugal aberta a visitas dos clientes, feedbacks publicos dos
clientes publicados em redes sociais e website.
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Consolidagdo SWOT

SWOT FOFA

Forcas

Fraguezas

e Market Share de instrumentos

e Crescimento em 5 das 7 industria
foco

e Cobertura mais segmentada
permite mais proximidade com
clientes

¢ Aumento do fator de cross-selling
genericamente

e Formacdo de comerciais para
atender requisitos especificos de
industria

¢ Rede global de suporte e troca de
experiéncias em processos
especificos a industria

e CRM

¢ Confiabilidade e reputacéo

e De acordo com requisitos de cada
mercado

o Portefélio completo de tecnologias
para  variaveis  chave de
processos

e Parceiro confiavel

e Qualidade dos produtos e
servicos

e Disponibilidade e maturidade da
equipa de vendas

e Competéncia do departamento

técnico

Proximidade

60% de vendas em clientes finais

Margem liquida 35,1%

Parceiro confiavel

Potencial para fidelizagdo por

servigos de ciclo de vida util

e Eficiéncia por via de atendimento
telefénico dada a segmentacéo

e Capacidade e competéncia ha
execucdo de servicos de valor
acrescentado nas instalagbes do
cliente

e Market share Servicos e Solugbes

e Queda em vendas na industria
alimentar e aguas

e Andlise de liquidos e Servigcos em
queda

e Cross-selling estabilizado, mas
baixo

e Precos de mercado na industria
Oleo e Gas demonstram
imaturidade no setor

e Equipa de vendas generalista e
nao especialista para atender
requisitos especificos de industria

¢ Mindset de equipa de vendas para
vender servigos de otimizagao

e Pouca flexibilidade / tempo de

chegada ao mercado

Share em Temperatura

Sem produtos “Fit to purpose”

Gestao de reclamacbes

Prazos de entrega

Projetos e solucbes

Oportunidades

Ameacas

= Potencial de crescimento no
mercado Oleo e Gas e quimico a
sul

=  Projetos previstos para 2020 na
regido sul com perspetiva de

= Concorréncia esta a formar
departamentos técnicos

= Marcas “Low-Cost” estdo a chegar
a Portugal penetrando no nosso
mercado dominante de alimentar
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ascenderem os 2,5 mil milhdes.

=  Requisitos legais em 2020 na
transferéncia de combustiveis
podem mudar potenciando
oportunidades para solugdes

= Digitalizacdo de processos abrem
oportunidade para as solucdes de
gestdo de ciclo de vida de
instrumentos da E+H

= Percecdo dos clientes para
solucbes E+H

e bebidas

Fundos Europeus, novo ciclo

IFM com “Fit to purpose” na
indUstria alimentar

Projetos chave na méo em
concorrentes capazes de oferecer
automacao

Parcerias entre  concorrentes
estratégicas entre concorrentes
para oferecerem portefdlio
completo

Visao e Missao

Viséo

Somos uma empresa portuguesa, dindmica e experiente, que persegue 0 crescimento
sustentavel e o reconhecimento do mercado como sendo o melhor parceiro em solugdes de
instrumentagcdo. Apoiados numa rede internacional, atuamos preservando os valores da
marca e a forte cultura empresarial que nos diferencia.

Misséo

Através de uma forte presenca local, suportamos continuamente 0s nossos clientes.
Associamos 0 nosso know-how a experiéncia dos nossos parceiros, procurando a
otimizacdo dos seus processos, através de uma gama abrangente de produtos, solucdes e
servicos de instrumentacédo diferenciados.

Posicionamento

O nosso posicionamento deriva da nossa visdo e missdo e assume expressado de acordo
com a matriz de oferta e competéncia da Endress+Hauser. O posicionamento é definido de
acordo com o triangulo de criagdo de mensagem.

1. ... by providing our application and industry expertise to find 2. ... bybeing a reliable partner in every aspect.

the best solution for their needs. . .
a) Family business

a = People We foster sustainable relationships, apply our knowledge and expertise

Portfolie Our products, solutions and services are designed along

industry-specific requirements and take care of our partners’ needs (reliable partner)

= Financial Our financial strength contributes to maintain

b sustainable partnerships

Consulting We support our customers over the entire plant life cycle

to find the best solution based on our knowledge
b) Local presence As a global company with a large international

network, we can serve customers locally wherever they need us

We help our
customers to
improve their
processes .. %

¢} Portfolio We create trust through the quality and reliability of
our products, solutions and services

d) Supply chain We provide reliable supply chain processes

3. ... by generating valuable process knowledge for their decision making.

Portfolio b) Technology
= Instrumentation We offer a complete range in instrumentation = Innovation We spend approx. 7% of sales in R&D and own more
with regards to measurement principles and portfolio than 6,500 patents
= Solutions We have competence in dedicated automation solutions = Digitalization We provide state-of-the-art digital technologies (BPI, lloT)
= Services We support the entire plant life cycle with comprehensive services, = Process data We share a vast experience in diagnosis, verification and
including traceable and accredited calibrations and site audits monitoring of precess-related parameters (e.g. Heartbeat)
= Analytics Ac!van(ed analytical tg(hnologies provide quality information ) Added value
el aeloplapSolpioduaion = Single source Our MIV approach provides ease in project handling for our customers
= The worldwide high quality of our products, solutions and services contributes to
plant safety, availability and efficiency

* ... regarding quality, efficiency, cost savings, plant safety and sustainability ...
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“Com mais de 60 anos de experiéncia no nivel de instrumentacdo de campo, os clientes de
todo o mundo dependem da experiéncia em aplicacbes de instrumentacdo da
Endress+Hauser. Trabalhando desde o nivel superior e consultando nossos clientes,
podemos transferir nosso conhecimento de processo para os produtos que fabricamos. As
tecnologias resultantes atendem aos requisitos de nossos clientes com mais precisao,
abordando melhor os desafios diarios que enfrentam e retornando valor agregado. Nossos
especialistas globais, combinados com nossa ampla gama de opc¢des, garantem que
podemos sempre selecionar e oferecer um equipamento que foi projetado com as
necessidades dos nossos clientes. Exemplos sdo recursos do produto que fornecem valor
agregado (por exemplo, algoritmo de final de sonda), novas tecnologias (por exemplo,
Memosens), experiéncia no setor e em aplicativos.” Endress+Hauser positioning
instrumentation and Application expertise

Objetivos do plano de acéo

Tendo os resultados de 2019 excedido a expetativa e chegando mesmo a atingir os
objetivos propostos no plano de marketing a 5 anos para o ano de 2020, surge a
necessidade de defender mercado conquistado, consolidar posicdo de mercado e
ajustar/influenciar os precos de mercado.

Estratégia de Pregos

A estratégia de precos permitird uma melhor rentabilidade e tera impacto na receita de
forma favoravel, por via de desenvolvimento de estratégia de precos, modelo de aplicacédo e
implementacéo.

Fatos concretos que levam a esta tomada de decisdo assentam na:

Os precos desempenham um papel vital no nosso ambiente de negdcios. Toda deciséo de
compra € uma ponderacdo do valor percebido que uma oferta fornece ao tomador de
deciséo e o preco solicitado pelo fornecedor.

Como resultado, os precos s6 podem monetizar e capturar o valor existente e entregue. Nao
pode criar o valor em si ou influenciar a percecéo de valor do tomador de deciséo.

Precos efetivos capturam o maximo do valor percebido, ndo deixando dinheiro na mesa.
Para isso, é necessaria estratégia, processos e execucdo adequados.

Como humanos, geralmente acreditamos que ao tomar uma decisdo de compra, agimos de
maneira racional. Esse ndo € o caso. De fato, 0 nosso cérebro engana-nos com muita
frequéncia. Existem elementos emocionais e psicol6gicos substanciais nas decisdes de
compra. Isso pode ser explorado pelo pre¢o conjuntamente com os restantes 6 P’s do

marketing mix.
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De acordo com a leitura do livro “The Strategy and Tactics of Pricing” de Thomas T. Nagle,
John E. Hogan e Joseph Zale e interpretacdo da mesma enquadrando com a realidade da
Endress+Hauser, tudo passa por conseguir vender o valor dos bens e ndo usar o preco sem
explorar devidamente a necessidade, 0 nosso posicionamento sustenta bem esta e a
proposta de valor segmentada por industrias e por produtos ddo um contributo bom nesse
sentido. O ajustar a oferta & necessidade pode ser explorada pelo portefolio dos nossos
produtos, tendo aliado a estratégia de exploracdo de up-selling e down-selling protegendo
0S precos. Somos uma empresa inovadora e como tal colocamos sempre pressao no
mercado com as nossas novas tecnologias de medicdo, como tal, a proatividade em
aparecer algo inovador tecnologicamente no mercado acontece, mas normalmente estamos
sempre a frente. Como aprendizado da leitura e analisando a nossa realidade, necessitamos
de ser criativos pela forma como abordamos e exploramos o assunto preco.

Analisando o estado atual da empresa através de estudo encomendado a Simon, Kucher &
Partners resulta a importancia dada ao fator preco pelos diversos centros de venda e
producéao.

70% jori
The majority of the respondents “We believe that
see market share and customer
: : 3 margin will
60% satisfaction as most important

improve if we do a
good job in
penetrating the
market.”

50%

40%

Pricing is not
in focus

30%

20%
“Pricing is not our

10% priority.”

0%

7

Como se pode constatar a compreensao dos objetivos estratégicos do grupo é
compreendido e aceite na maioria dos casos, mas € visivel que ndo ha uma estratégia de
precos implementada.

De seguida perguntou-se quais 0s elementos que teriam maior impacto no preco e as
respostas apontam para uma clara reagdo a prec¢os, tendéncia para usar pre¢o com base no
custo, historico de precos e pre¢cos dos concorrentes.
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A segmentacdo dos clientes, industrias, portefélio tem as vantagens conhecidas de
podermos focar e atender necessidades de forma mais precisa, no entanto, esta
segmentacao na perspetiva atual de preco revela-se de alta complexidade com niveis de
deducdes face a tabela de referéncia global inaceitavel, colocando necessidades de
consultas e suporte especiais diarios mesmo para vendas de baixo valor econémico por
forca da competitividade.

Na area dos descontos ha muitas melhorias a fazer, os principais fatores de insucesso sao
uma ndo homogeneizag¢do dos descontos por segmentos, auséncia de guia para diferenciar
precos e a base de experiéncia dos vendedores na atribuicdo de descontos associada a
experiéncia com o ajuste de valor ao preco. No quadro abaixo pode-se verificar o
comportamento.

Discount
80%

W ",0%
60%
50%

40%

30% @ discount

20%
10%

0% T T
0 2 4 6 8 10 12 14
Net price in EURk

Sem motivo aparente, ha um histérico transversal na atribuicdo de descontos por patamares
de 5%, ndo havendo sequer razao légica para tal, simplesmente porque se faz. E possivel
também verificar, ainda que de forma superficial, a zona que ha a mexer na lista de precos e
percecionar os respetivos precos de mercado. O quadro abaixo demonstra a tendéncia de
atribuicdo de descontos sem qualquer defini¢éo.
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Para o grupo Endress+Hauser, sem grande esfor¢o, uma corregdo deste comportamento de
passos de 5% nos descontos e do arredondamento para valores de unidade de euros
resultou jA num impacto de 0,5% na margem global.

Entdo como colocar em pratica uma estratégia de precos? Como qualquer acao, requer um
estudo detalhado da situacdo caso a caso e fundamentalmente perceber onde estamos. A
abordagem tera de ser sempre enquadrando dados de mercado. Neste sentido séo
desenvolvidas ferramentas de andlise, muitas delas disponiveis através dos CRM,
monitorizar alguns parametros e ter fontes de dados confiaveis para:

Relativamente ao mercado temos de saber em primeiro lugar se 0 mercado € mais ou
menos atrativo, quantificar e perceber qual € o nosso market share. Através dos estudos por
inquérito a clientes, perceber se em cada setor somos mais ou menos competitivos. Com
base nos dados de mercado quem é o lider e se é a nivel global, local ou se é especifico a
um nicho. Deve ser utilizado também nesta analise por produtos caso seja relevante.

Com base nestas premissas de andlise desenvolve-se o quadro de competéncias como o
exemplo abaixo.

Geral Produto A Produto B

Industria Quimica

Legenda:

Market attractiveness/volume

high ..
Atratividade de mercado

Market share E+H

high low
Market Share da Endress+Hauser
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Competitive strength of E+H

hishn @O@C @ o Vantagem competitiva

Dominant market player

Pen [ ooval [Jiocal [ niche

Dominador no mercado por regido ou nicho

Feita esta andlise estamos em condi¢Bes de agir e definir a estratégia de precos para as
indUstrias estratégicas, no caso, alimentar, quimica e aguas limpas e residuais.

As acgbes na industria alimentar serdo focadas em acBes de defesa de mercado e
diversificagdo por via da monitorizagdo em linha da qualidade de produtos e fidelizando os
clientes com contratos de manutencdo, mantendo um preco alto e dedicando téatica
especifica para resistir a entrada dos produtos fit to porpose.

Adequar a comunicacdo ao mercado de acordo com a posicdo que a Endress+Hauser
ocupa de lideranca e promover. Utilizacdo do down-selling em situacdo de presenca ou
penetragcdo do concorrente de equipamentos low-cost mantendo o valor e sem pressionar o
preco.

Definicdo de Precos

A definicdo de precos e modelo de condigBes é definido utilizando a segmentacdo dos
clientes e tendo como base a pratica de valores de mercado aplicados aos produtos nas
diferentes industrias. Deste modo, e partindo da lista de pregos global, é possivel expressar
por cada industria e produtos os descontos efetuados por forma a acertar o preco de
mercado. O funcionamento da lista de precos global é o referencial, para cada pais é
definido um fator de dedug&o Unico, segmentados por portefolio, ou por industria.

Assim desta forma podemos representar o status atual de pregos.

Lista de preco referencial Global

|

Precos de compra

Deducdo para lista
de pregos nacional

Lista de precos geral (Pais)

Descontos aplicados

Precos de venda(Pais)
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Nesta representagdo é possivel perceber que a manutencao e coeréncia dos pregos nao se
aplica, ja que o preco que chega ao cliente € sempre varidvel por via dos descontos
aplicados. Neste sentido a proposta de definicdo de pregos passa por identificar quais séo
0S precgos praticados, em que segmento de produtos, em que industrias e por tipo de
clientes. Desta forma é possivel mapear e manter precos de mercado e é perfeitamente
mensuravel os efeitos de aplicagéo de preco e respetiva adequacdo ao mercado. No modelo
de definicdo de precos abaixo, contempla também o modelo de condi¢gdes comerciais, isto €&,
por cada um destes segmentos definir condi¢cdes valorizadas por cada um dos segmentos,
por forma a ter mais possibilidade de negociacdo, por exemplo se os clientes da industria
guimica requisitam seguranca, as garantias devem ser colocadas nesta fase como fazendo

parte da negociacao e definicdo de preco.

Lista de preco referencial Global

Dedugao para lista de pregos
nacional de 10 a 15%

Lista de pregos geral

Dedugdo para clientes segmentado

l Deducdo para clientes em geral
com condig¢des gerais, exemplo 21%

Precos de venda (Pais)

Clientes TOP; Industria Quimica

Desconto utilizado em caso de
negociacao por exemplo +4% a 9%

Clientes TOP; Industria Quimica

Implementacdo de estratégia de definicdo de precos e modelo de condigbes, assente no
guadro acima. Gestao da lista de precos publica por registo no Endress.com e manutencéo
de precos e condi¢cdes segmentado por clientes e industrias. Esta lista sera alvo de ajustes
em fungéo do portefélio numa segunda fase. Modelo de autorizagbes de desconto atribuido
por setor e cliente, criar grupos de desconto. Colocacdo do modelo de condicbes com
descontos adicionais e respetivos tetos em fun¢do dos parédmetros periodo de garantia,
forma de pagamento, condi¢cdes de entrega e prazos de entrega expresso.
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Como o P do preco afeta o P de produtos

A implementagdo de precos estratégicos afeta o portefélio de produtos, da leitura de “THE
STRATEGY AND TACTICS OF PRICING” de Thomas T. Nagle, conclui-se que o preco esta
diretamente relacionado com o produto, o que os compradores pretendem de funcionalidade
do produto, isto leva a que a segmentagdo dos produtos devera ser desenvolvida por forma
a ter flexibilidade de funcionalidades, e que, estas funcionalidades estejam devidamente
segmentadas. No caso da préxima ilustragdo conseguimos perceber que o produto FTL5X
tem um intervalo muito grande de preco e performance, forcando a um permanente ajuste
de preco sobre a gama do produto, que afeta diretamente a percecdo do modelo em
questdo, pois 0 mesmo tem de conseguir concorrer com produtos de baixo valor de
mercado, e mantem o nivel de performance dos mais caros. Em precos absolutos, estamos
a falar de um equipamento de valor absoluto de mercado de 200€, FTL31, com um produto
com valor de mercado de 800€ o FTL5X. Desta forma as técnicas de downselling ou
upselling ficam debilitadas pela pressao do preco sobre um Unico produto.

I

(
= ]‘4__
|

Prego

Performance

A solucao para este tipo de desafios é desenvolver produto que encaixe no nivel de preco
gue o mercado esta disposto a pagar por determinadas fun¢des, e daqui, surge um novo
produto que colmata a diferenca de preco e funcionalidade por forma a ndo massacrar o
preco do FTL5X. Na ilustragdo abaixo percebe-se como o preco afeta o desenvolvimento de
produtos para os mercados, no caso criando duas sec¢des, por forma a entregar o produto
pelo preco que o mercado esta disposto a pagar pelo mesmo.
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Prego

\_ , performance

Ainda pegando no exemplo anterior de preco, € possivel que esta visdo de preco VS
performance seja melhorada utilizando a perspetiva do cliente. Através de estudos de
mercado, consegue-se perceber quais as novas tendéncias de procura do mercado. Neste
sentido verificamos uma clara necessidade atual de ajustar o critério de segmentacdo e
distribuir os produtos por funcionalidades. Todos os clientes tém necessidades diferentes, e
todos eles tém diferentes espectativas relativamente ao preco e valor sobre o que compram.
Neste sentido é importante que o portefélio encaixe numa matriz de valor para o cliente, e
esses drivers identificados, sdo eles: “Exceléncia Técnica” e “Simplicidade”. Nesta vista, 0
portefélio tem quatro segmentos base conforme imagem abaixo.

Especialista, para aplicacdes exigentes e especificas

Alta precisdo para todas as aplicacdes, tecnologia de ponta.

Genérico, atende todas as indistrias, facil de instalar e de
operar, sem funcdes especiais

Simples, econémico, funcbes essenciais para tarefas basicas

A percecao do cliente fica mais facil quando é vista assim, onde o preco nao é colocado em
primeiro plano, mas sim o atendimento das necessidades.

Usando o exemplo anterior o portefélio segmenta-se do seguinte modo.
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FTL6X e FTL8X

Simplicidade

Plano de acéo
O plano de acao tendo como base o enquadramento anterior terd a fase inicial de arranque

de imediato para:

PS1 - Criagéo de equipa de analise de preco com 4 membros permanentes e
1 consultor do grupo

PS2 - Reduzir de imediato o comportamento de patamares de 5%
nomeadamente nos descontos pré-definidos no sistema

PS3 - Definicdo de objetivo em valor de absoluto para monitorizacao de acoes
PS4 - Modificar termos e condigbes comerciais para custo de transporte de
encomendas inferiores a 1000€ de 8€ para 15€ a 20€, ou em % do volume da
venda

As acoes a fazer até ao final do ano séo:

PS5 - Reviséo das condi¢bes de mercado, tamanho, share, e distribuicdo por
indastria.

PS6 - Definicdo de estratégia de precos para industria Alimentar, quimica, e
aguas limpas e residuais
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e PS7 - Otimizar modelo de condicbes com transportes especiais e condi¢cdes
especiais de logistica devidamente pagos

e PS8 - Implementacdo de precos apds andlise profunda das 3 industrias
verificadas

e PS9 - Criacdo de modelo de autorizacbes

e PSI10 - Preparar relatérios no CRM para avaliacdo continua da estratégia de
precos com comparativos por portefélio, segmentos de clientes e industrias

e PS11 - Formacdo interna para gestao de precos

e PS12 - Implementacéao

Colocacao em prética da estratégia de precos até final do primeiro trimestre de 2020. Até a
estratégia estar em curso, comunicar aos clientes e parceiros da abordagem e da situacéo
de pregcos bem como a anterior politica de descontos.

Calendarizacéo de acOes

Acdo Q4-2019 Q1-2020 Q2-2020 Q3-2020 Q4-2020

PS1

PS2

PS3

PS4

PS5

PS6

PS7

PS8

PS9

PS10

PS11

PS12 *

Controlo de implementacéo

Referenciar ROS / PBT
KPI definido em valor absoluto e em percentagem
Evolucao de estabilizacdo de descontos de acordo com programa de autorizacbes

Evolucédo de operaces de logistica
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Fontes

Sitio da Endress+Hauser na Internet em www.pt.endress.com para informacao publica

Sitio intranet da Endress+Hauser onde sdo captados os dados de mercado, inquéritos e forecast
econdmicos geridos pelo departamento de marketing intelligence da sede corporativa.
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