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A comunicacao
Da geréncia a lideranca

Curso POM — Process of Management — Hewlett-Packard -
1989

Curso Dynamic Leadership - Hewlett-Packard - 2003



Situacao Atual

Existe um gap crescente entre o treinamento n&o-
tecnico recebido pelos fornecedores de Tecnologia
e 0 treinamento n&o-técnico recebido pelos seus
VARSs, Integradores e distribuidores que dificulta a
comunicacao e diminui a agilidade e a lucratividade

das vendas.



Share of wallet?

Win Rate ? Convertion rate ?

Cross selling?

Pipeline ?
Exit Criteria ?

Velocity?
Funnel?

Sales Stage? T

Forecast?
Lead generation? Recency?

Size? Up selling? Shape?

16/11/2010 Jorge Couto - (11) 8327-4360



Cliente - Revenda - Fornecedor

RS R R e e T

Geraus/- Tebflo Otonlx\
)‘“"‘f

] / ro: I
n e
Veo 59 Govemador

-\Cu

>
+ 1 Colatn

g !
S er

,"‘ . 31 ) § ,4 VA ’ & ‘
] /. d 4 o \ -
,\)7;\ (s DA B 2 ~ Ribeirao 7’}.
/— Ty | - A . : 530 JOSé dO ‘Q_Firgto T*
Z Mato/Grosso B D /R-o F{e/to ‘{\Pogols el ,
) Sul 3y .5 = " Blﬂqlll ;_ms \ et
AN [ e s e ) °*"<"f;’< (5
: "Zlqva ,&Pmdeme Harlka /C,\—“- S0’ Carlos
R 3 j«n rfdma S oS _8}/\1'[
; 3 : B :J“Sao Paulo-_leelra oMogl Guagit,

'Sa0 Joée n o
dos Campos \.L Redonda ok ® =

)
%7\4\‘/:)@\%
MUY,
Y

Reqende - [

BR Cam mas'
Qf A

ftu
SaohEaulo .W'Carag\mtamba

//). ;Poa—

i _£__~Santos

{ re

- Marechal
'\”/"' f&Candldo o\i /; ?
L)é). { Rondonﬁ,—-— \0 ledo

P.!ndxanera\.JCaecavel 2

~

Francisco
VDuItIAQQ

e

Cha'p‘ ' P

N
~5 “"f\t c
'Y‘-‘ I Fmrhlm\ m

bao Mlgut—l |
\ do “Deste ,v«'\ N
N\ T

Brusqu'e;

ﬂ?oFlonanénobs
4 R St

<(—|

\.Innmo

16/11/2010 Jorge Couto - (11) 8327-4360



Oportunidade

Aumentar a lucratividade dos VARS,
Integradores, distribuidores e fornecedores de
Tecnologia, medida atraves do win rate,
tornando a comunicacao entre 0S mesmos
mais rapida e mais eficaz.

*

Oport. Ganhas
(Oport. ganhas + Oport. Perdidas)
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Win rate x lucratividade

Empresa

B

Win Rate 60% 10% 30%
> Oportun ganhas $6.000 $6.000 $6.000

> Oport. Ganhas + perdidas $10.000 $60.000 $20.000
Valor médio de 1 oportunidade $40 $40 $40

Indicadores

Qtde total de oportunidades 250 1.500 500
Custo médio de venda de 1 oport. $5 $5 $5
Custo Total de Vendas $1.250 $7.500 $2.500
Resultado Parcial $4.750 -$1.500 $3.500

Valores em Milhares $

16/11/2010 Jorge Couto - (11) 8327-4360



Estratégia:

Fornecer servicos especializados de treinamento,
assessoria e desenvolvimento a VARS,
Integradores, distribuidores e fornecedores no
Brasil, empregando conceitos utilizados
Internacionalmente no mercado de Tecnologia*,
para gue a comunicagcao entre 0S mesmos se
transforme de obstaculo em forte diferencial.

* CDSM — Customer Driven Sales Methodology, Dynamic Leadership, AMP —
Account Management Plan, LAMP — Large Account Management Plan,
Strategic Selling, CHAMP — Channel Account Management Plan e

Managing Strategic Relationship.



Visao:

Uma carteira de clientes bem definida e
gerenciada, gerara um pipeline eficiente
(win rate= 60%) que, por sua vez,
permitird a elaboracao de forecasts
precisos (x 5%), tornando a interacao
entre fornecedor, canal e cliente mais
eficaz e eficiente.



Portfélio de servicos:

CARTEIRA DE CLIENTES

* Treinamento
e Assessoria
* Ferramentas

FORECAST PIPELINE

® Treinamento * Treinamento
e Assessoria _ | Assessoria
* Ferramentas * Ferramentas




Mudancas Complexas
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Modulos*:

| - Vendas Consultivas — vendedores internos e externos,
gerentes de contas, supervisores, gerentes e diretores de
vendas de empresas de Tecnologia.

Il - Administragao do Pipeline e Forecast — vendedores
Internos e externos, gerentes de contas, supervisores,

gerentes e diretores de vendas de empresas de Tecnologia.

lll - Planejamento e Gerenciamento de Contas — gerentes de
contas, supervisores, gerentes e diretores de vendas de
empresas de Tecnologia.

* Modulos com duracéo de 8 horas, ministradas em um Unico dia ou em duas sec¢fes diérias de 4 horas.
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Objetivo

Aumentar o ticket médio* e a chance? dos
participantes ganharem as oportunidades de
vendas de que participam.

1 — Soma total das vendas / qtde. de oportunidades ganhas

2- Soma dos deals ganhos / Soma (Deals ganhos + deals perdidos)

16/11/2010 www.bitools.com.br
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Vendas Consultivas:

» Abertura.

* O novo ambiente de vendas.

* O gque € uma venda complexa?

* As diferencas entre a venda transacional e a
venda consultiva.

» As 5 fases da venda consultiva.

« Como confirmar cada fase.

A importancia de chegar cedo a oportunidade.
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Vendas Consultivas:

* O que e relevante em cada fase.

» Workshop de fixacao de conceitos.

 Existe de fato uma oportunidade?

* Encontrando o decisor economico.

« A importancia das métricas: Shape - Win Rate $ -

Win Rate # - Size — Velocity — Convertion Rate.
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Vendas Consultivas:

» O valor da informac&o historica.

* O shape, as figuras, o diagnostico e as acoes
preventivas e corretivas.

» Workshop de fixacao de conceitos.

* Avaliacéao do curso.

* Encerramento.
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Inistracao do Pipeline
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Objetivo

Aumentar o indice de previsibilidade*

das projecoes de vendas feitas pelos
participantes.

*Valor realizado/valor projetado*100%
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Administracao do Pipeline e
Forecast:

* Abertura.
O novo ambiente de vendas.
* As 5 fases da venda consultiva.

« Como confirmar cada fase.

* A importancia de chegar cedo a oportunidade.

* O que e relevante em cada fase.

* A administracao do pipeline.

16/11/2010 Jorge Couto - (11) 8327-4360

22



Administracao do Pipeline e
Forecast:

- A importancia de se classificar as oportunidades
corretamente e o probing.

*As diferentes acoes para aumentar o funil, para
aumentar o win rate e para reduzir o tempo de
fechamento das oportunidades.

« A qualificacao das oportunidades.

» Workshop de fixacao de conceitos.
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Administracao do Pipeline e
Forecast:

- A Previsibilidade do Forecast — o modelo grafico
90/60/30 e o modelo heuristico. Ferramentas.

* A analise de Win Loss.

* A probabilidade historica.

* A apuracao da verdadeira causa.

» Workshop de fixacao de conceitos.

 Avaliacao do curso.

* Encerramento.
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Objetivo

Apresentar aos participantes conceitos,
processos e boas praticas utilizados na
definicao, no planejamento e no

gerenciamentos de carteiras de vendas
vencedoras.

16/11/2010 www.bitools.com.br
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Planejamento e Gerenciamento
de Contas:

- Abertura.

* As duas macro-etapas do planejamento.
* O roteiro do planejamento.

« As metricas do pipeline.

« Aimportancia do win-rate.

« Win Rate por solucao/regiao.

Jorge Couto - (11) 8327-4360



Planejamento e Gerenciamento
de Contas:

- What If e ROI.

» Workshop de fixacao de conceitos.
* O conceito de Cliente Ideal.

* A analise ABCD.

 Avaliacao do relacionamento.

« Parametrizacao de Contas, Vendedores e Visitas.
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Planejamento e Gerenciamento
de Contas:

- Definicao das carteiras de vendas.
* Planejamento de atividades.

» Cobertura Geografica.

» Workshop de fixacao de conceitos.

* Avaliacéao do curso.

* Encerramento.
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Recomendacao.

“Recomendo fortemente tanto para fornecedores como
para revendedores e/ou canais de valor agregado este
treinamento ministrado pelo Jorge Couto. Alem do vasto
conhecimento pratico e de um embasamento teorico
Invejavel, Jorge aborda as questdes que fazem o dia a
dia da relacao fornecedor-revenda-cliente mais eficazes
e eficientes.”

— Membro do comité do IBGC — Instituto
Brasileiro de Governanca Corporativa, Professor do MBA
Executivo da FAAP, membro do conselho da Teikon e
diretor da HP Brasil por dezoito anos.
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Investimento:

* In-house: R$4.000 por mddulo para até 20
participantes. Cliente providencia sala,
coffe-breaks, projetor, blocos e canetas.

 Hotel Quality ou similar - R$6.000 por
modulo para ate 20 participantes. Inclui
sala, 2 coffe-breaks, projetor, blocos e
canetas.

* Impostos inclusos. Apresentacdo de Nota Fiscal Eletronica de Servicos.

* Para cursos fora da Grande Sao Paulo deveréo ser incluidas as despesas
de hospedagem e de locomocgéo do instrutor.

* Verificar a possibilidade de reembolso via verba de Marketing cooperado.
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Assessoria:

Avaliacao e identificacdo de boas praticas e
oportunidades de melhoria nos processos de:

definicao de carteiras de clientes.
gerenciamento do pipeline.
administracao do forecast.

Apoio na implantacao da classificacao ABCD de
clientes.

Apoio na implantacéao de geréncia de mudancas
para acelerar a adesédo dos usuarios a hovos
sistemas e para melhorar a qualidade dos dados
em sistemas ja implantados.

16/11/2010 Jorge Couto - (11) 8327-4360

34



Assessoria:

Implantacdo de métricas para gerenciamento de:
pipeline de vendas.
previsibilidade do forecast.
carteiras de clientes.

Apoio na implantacao de processo de definicao e
gerenciamento de carteiras de vendas vencedoras
e na definicao de metas de vendas por clientes,
produtos e servicos.

Apoio na implantacao de processo para analise
periodica de win/loss.

16/11/2010 Jorge Couto - (11) 8327-4360
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Ferramentas:

Desenvolvimento e implantacao de ferramentas
analiticas e dashboards para:

16/11/2010

classificacao ABCD de clientes.
gerenciamento das carteiras de vendas.

Identificacao de oportunidades de cross e up-
selling na base instalada.

analise de Win/Loss.

analise das vendas historicas feitas a clientes.

Jorge Couto - (11) 8327-4360
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Ferramentas:

Integracao de bases de dados corporativas (CRM,
SFA e ERP), planilhas e arquivos de texto.

Construcao de bases de dados normalizadas em
Access e SQL Server para acesso rapido e
confiavel a informacdes fundamentais ao
planejamento e ao gerenciamento de contas,
como vendas historicas, potencial de compras,
etc.
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Recomendacao.

“‘Recomendo a Bl Tools para os canais VARs e VADs que
gueiram crescer e fortalecer o relacionamento com seus
clientes e vendedores. NOs na HP Brasil tinhamos um sério
problema com acuracidade de forecast junto aos n0Ssos
canais e vendedores internos, apos a consultoria do Jorge
Couto tudo mudou e hoje podemos nos orgulhar de termos
um forecast bastante acurado. O Jorge é honesto, tem muita
experiéncia em vendas e conhece profundamente o mercado
de VARs e VADs no BRASIL.”

— Na época Gerente de Canais da HP Brazil,
atual Diretor de Vendas da Huawei Symantec .
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39


http://www.linkedin.com/profile?viewProfile=&key=761335&authToken=N-Fc&authType=name&goback=.vpf_3286998_8Soj_name_*1_Jorge_Couto_*1_*1_*1_*1

CAO DE VALOR
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Proposic¢ao de valor:

Através do aumento tangivel do ticket médio,
do win rate e da previsibilidade do forecast, os
contratantes dos n0ssos servicos de
treinamento, assessoria e desenvolvimento
obterao um rapido retorno sobre o
Investimento, que |lhes é garantido pelos
seqguintes diferenciais:
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Diferenciais:

* Mais de 10 anos de experiéncia e resultados em
produtividade de vendas.

« Mais de 100 profissionais treinados no Brasil em
empresas de Tecnologia, com confirmacao pelos
gestores de razoavel aumento do win rate, do ticket
meédio e da previsibilidade do forecast apos os
treinamentos.

« Quatro anos a frente da area de Marketing de Canais
de Valor da HP no Brasil.

* Planejamento anual feito com os donos de revendas da
época fez triplicar as vendas indiretas da HP no periodo.

16/11/2010 Jorge Couto - (11) 8327-4360
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Diferenciais:

« Cinco anos como gerente de Desenvolvimento de
Vendas e de Marketing da HP, trés deles na funcéao de
Gerente de Inteligéncia de Marketing para a America
Latina.

» Desenvolvimento e implantacao de melhorias nos
processos de gerenciamento do pipeline e do forecast
nas areas de Vendas e de Financas do grupo de
Solucdes Tecnoldgicas da HP Brasil com excelentes
resultados.

* Quatro casos de sucesso documentados em e
trés em
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http://www.bitools.com.br/BITools_Casos_vendas.pdf
http://www.bitools.com.br/BITools_Casos_canais.pdf
http://www.bitools.com.br/linkedin_rec.pdf

Diferenciais:

 Participacao ativa na implantacao de dois sistemas
SFA (sales force automation) e de dois sistemas CRM
(customer relationship management).

 Treinamento completo e aplicacéo pratica, com
resultados comprovados, das principais metodologias
de venda de valor*.

* Precos competitivos!

* CDSM — Customer Driven Sales Methodology, SS - Strategic Selling, CHAMP —
Channel Account Management Plan, AMP — Account Management Plan, LAMP —
Large Account Management Plan e MSR - Managing Strategic Relationship.
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Clientes:

AMR

Mit Quality
o
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Cow cybericcnica

Jorge Couto - (11) 8327-4360

dec@tron’

\ INTERADAPT

45
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