Administracao do
Pipeline e Forecast

18 de julho de 2011

Treinamento




Objetivo

Ensinar um método eficiente para
gerenciar o pipeline e para aumentar
a acuracidade das projecoes de
Vendas.
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Conteudo Programatico




Administracao do Pipeline e
Forecast

AO novo ambiente de vendas.

AAs 5 fases da venda consultiva.

AComo confirmar cada fase.

AA importancia de chegar cedo a oportunidade.

AO que é relevante em cada fase.

AA administracido do pipeline .
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Administracao do Pipeline e
Forecast

AA importancia de se classificar as oportunidades
corretamente e do probing .

AAs diferentes acbes para aumentar o funil, para
aumentar o win rate e para reduzir o tempo de
fechamento das oportunidades.

AO processo de qualificacdo de oportunidades.

AWorkshop de fixacdo de conceitos.
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Administracao do Pipeline e
Forecast

APrevisibilidade do Forecast 0 o modelo grafico
90/60/30 e o0 modelo heuristico. Ferramentas.
AAnalise de Win Loss.

AProbabilidade historica.

AApuracio da verdadeira causa.

AWorkshop de fixacdo de conceitos.

AAvaliacdo do curso e encerramento.
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INSTRUTOR

JORGE COUTO
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INSLrutor

AConsultor e instrutor especializado em
produtividade de vendas diretas e indiretas.

ACentenas de profissionais ja treinados no Brasil e
no exterior com avaliacao excelente.

AQuatro anos liderando a area de Marketing de
Canais da HP no Brasil.

APlanejamento estratégico anual feito na época com
0s donos de revendas fez triplicar as vendas
iIndiretas da HP no periodo.
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ISLrutor

ACinco anos como Gerente de Desenvolvimento de
Vendas e Marketing da HP, trés deles na funcao de
Gerente de Inteligéncia de Marketing para a Ameérica
Latina.

ADesenvolvimento e implantacido de ferramentas
analiticas e de melhorias de processos nas areas de
Vendas e de Financas do grupo de Solucoes
Tecnologicas da HP Brasil com excelentes resultados.

A Varios documentados.
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INSTrutor

ATrinta e duas recomendacoes nacionais e
Internacionais no LinkedIn .

ATreinamento completo das  principais metodologias*
de vendas de valor feito na Universidade de Vendas da
HP, com aplicacao pratica e resultados comprovados.

*~ CDSM 6 Customer Driven Sales Methodology, = SS- Strategic Selling, CHAMP o
Channel Account Management Plan,  AMP 0 Account Management Plan, LAMP &
Large Account Management Plane MSR- Managing Strategic Relationship.
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