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Jorge S. Couto

Qualificagao:

Grande experiéncia em melhoria de processos de Vendas, Canais e Marketing de empresas de Tecnologia.
Recomendagbes nacionais e internacionais e varios casos de sucesso documentados. Projetos
implantados e treinamentos realizados em organiza¢des renomadas como HP, Compagq, Fujitsu e Unisys
no Brasil, Japdo, Canad4, Estados Unidos, México, Argentina e Chile.

Experiéncia Profissional:

UPTIME/BITOOLS http://www.bitools.com.br/
Sécio Consultor (Desde Marco de 2005)

Com foco em produtividade de vendas em empresas de Tecnologia, desde marco de 2005 vem
fornecendo servigos especializados de treinamento, assessoria, consultoria e desenvolvimento.

I- PORTFOLIO DE SERVICOS:

TREINAMENTOS:

= Vendas Consultivas.

= Administracao do Pipeline e Forecast.

= Planejamento e Gerenciamento de contas.

ASSESSORIA:

= Avaliacdo de processos de Vendas (assessment). Reunido de duas horas com os

gestores comerciais para avaliagdo e identificagdo de pontos fortes e oportunidades de
melhoria nos processos atuais de vendas. Emissao de relatério customizado e
confidencial contendo recomendagdes de iniciativas de curto, médio e longo prazos
para aumento do win rate e do ticket médio.

= Implantacdo de métricas, indicadores de desempenho e dashboards para

gerenciamento otimizado do pipeline e do forecast.

= Apoio na implantagao da classificacdo ABCD de clientes, na selegdo de carteiras de
vendas vencedoras e no gerenciamento de contas.

= Ajuda na implantacdo de MOC (management of change - geréncia de mudangas) para
acelerar a adesdo dos usudrios aos novos sistemas e para melhorar a qualidade dos

dados nos sistemas ja implantados.

Obs: Servicos prestados sob assinatura prévia de N.D.A. (non disclosure agreement -
contrato de confidencialidade).
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DESENVOLVIMENTO:

= Construcdo de bases de dados normalizadas e confidveis em Access e SQL Server com
acesso rapido a informacoes de apoio ao planejamento e ao gerenciamento de contas,
ao gerenciamento do pipeline e do forecast e a definicdo das quotas de vendas.

= Desenvolvimento de ferramentas analiticas e relatdrios de apoio ao gerenciamento do

forecast e do pipeline e ao planejamento e gerenciamento da carteira de Clientes.

II- DIFERENCIAIS:

» Trinta e duas recomendacdes nacionais e internacionais.

» Quarenta referéncias autorizadas.

> Quatro casos prévios de sucesso em Vendas, trés em Canais, dois em Financas, dois
em Marketing e dois em Servigos.

> Equilibrio entre os conhecimentos de tecnologia e de negdcios.

» Criagdo de visao compartilhada e de mudangas comportamentais em grupos de
usuarios de sistemas CRM e SFA através de treinamentos interativos e baseados em
situacdes relacionadas ao dia-a-dia.

» Mais de cem profissionais treinados em Vendas Consultivas, Gerenciamento do
Pipeline & Forecast e Planejamento & Gerenciamento de Contas em 16 empresas de
Tecnologia no Brasil obtendo 6timos resultados.

» Precos muito competitivos.

> Disponibilidade.

HEWLETT-PACKARD (de 1993 a 2005) http://www.hp.com/

Lider do Siebel CRM Analitico - América Latina (2004/05) - Apds fazer uma analise
completa de necessidades, desenvolveu uma ferramenta analitica baseada nos dados do
Siebel e ministrou treinamentos em gestdo estratégica do funil de Vendas, presenciais e via
webinars, com base na mesma para gerentes de vendas e analistas financeiros do Brasil,
México, Argentina, Chile, Venezuela e Regido (Miami), ajudando-os a obterem uma melhora
de 40% (4 MilhGes de dolares) no indice de previsibilidade do forecast mensal de Vendas.
Implantou novas funcionalidades e dimensdes na ferramenta desenvolvida, que no inicio de
2005 ja atendia 213 usudrios. Transferiu a ferramenta desenvolvida no Brasil para um
servidor dedicado na area mundial de TI da HP em Atlanta — USA, liderando o processo de
transferéncia de tecnologia, via webinars, para trés engenheiros de sistemas americanos e um
argentino. Elaborou estudo de vendas historicas de dois anos que apoiou a selegdo das contas
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da carteira de vendas da nova empresa, formada pelo merge da HP com a Compaqg no ano de
2005. De setembro de 2004 a fevereiro de 2005 liderou o grupo responsavel pela
implantagdo das ferramentas analiticas para o Siebel 7.5 na América Latina, reportando-se
diretamente a equipe de CRM da HP Américas. Integrou os funis de Vendas das divisGes de
Servigos, Impressoras, PCs e Leasing, formando o funil de vendas da Area de Solugbes
Corporativas, que fornecia uma visao integrada das oportunidades de vendas aos diretores e
gerentes da area.

Gerente de TCE (Total Customer Experience) e Qualidade - Brasil — (2003) - Eleito
unanimemente como membro dos conselhos de TCE e de Operagoes da HP Brasil e de TCE da
HP América Latina, criados para acelerar o processo de consolidacdo e de obtencao de sinergia
entre a HP e a Compaq, apds o merge das duas empresas. Responsavel por analisar os
resultados das pesquisas mundiais de Satisfacao de Clientes, definir e implantar agdes
preventivas e corretivas para melhorar os resultados obtidos no Brasil e treinar os varios
departamentos da Organizagao na interpretagdo correta dos resultados. A fim de verificar
permanentemente o nivel de satisfagdo dos clientes com os principais processos da empresa,
implantou a pesquisa Web em Contas globais e corporativas e treinou todos os gerentes de
Contas na utilizacdo da mesma. Foi responsavel pela disseminagdo ampla do conceito de TCE
na HP Brasil e pelo acompanhamento até a solucdo de problemas de Clientes escalados a nivel
corporativo.

Lider do Médulo de Vendas - Oracle CRM - América Latina (2001/02) - Foi um dos
principais fornecedores de informagao para a definicdo das carteiras e para o
dimensionamento das forcas de vendas da nova empresa, formada pelo merge HP e Compagq.
Liderou a implantacdo do médulo de Vendas e do mddulo analitico do Oracle CRM na América
Latina. Desenvolveu e implantou a ferramenta analitica para o Oracle Sales On-Line, que
posteriormente foi portada para o Siebel Sales Net, tornando disponiveis para os analistas
financeiros e gerentes de Vendas, de Finangas e de Marketing da Regido latino-americana
sofisticadas fungdes de analise do funil de Vendas.

Gerente de Inteligéncia de Marketing - América Latina (de 1998 a 2000) -
Responsavel pelo fornecimento de informacgles estratégicas, como vendas histéricas, market
share, funil de vendas e potencial de vendas, para as areas de planejamento da Organizagdo.
Desenvolveu e administrou data mart que integrava informacdes de Marketing, Vendas e
Finangas da América Latina. Pelos resultados obtidos, recebeu da Corporagdo o prémio de HP
Key Contributor na América Latina em 2000, equivalente a 20% do salario anual. Participou da
equipe mundial de implantacdo do Oracle CRM, como responsavel pela integragdo de
informagdes com os demais sistemas da companhia e pela construgdo de relatérios e de
ferramentas gerenciais. Teve participacdao relevante na escolha e na implantacdao dos sistemas
de Automacgdo de Vendas da América Latina (desde o sistema Access e o GoldMine até o
Oracle CRM). Desenvolveu o Sistema de Automacdo de Editais - SAE para ajudar a area de
EAO - Enterprise Accounts Organization a ser mais competitiva na participagao de editais e
leildes governamentais, recebendo um reconhecimento da diretoria.

Gerente de Marketing de Canais — Brasil (de 1994 a 1997) - Convidado pela Diretoria da
HP a retornar a empresa, foi responsavel junto com o Diretor de Vendas de Canais, pelo
desenvolvimento da area no Brasil. Desenvolveu o sistema Spider para o gerenciamento da
cobertura geografica e dos resultados de Distribuidores, Revendedores, VARs e Integradores
de Sistemas. Desenvolveu e implantou na area de Customer Solutions Organization sistemas
internos para facilitar o gerenciamento e uso da verba cooperada de Marketing e o
gerenciamento do funil de vendas e do forecast do Canal, posteriormente estendido a forga
direta de vendas e a todos os paises da América latina. Apds treinamento pela empresa
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inglesa The Sales Consultancy, especializada no gerenciamento de Canais de Distribuicdo,
implantou a metodologia de planejamento CHAMP (Channel Account Management Plan) em
todas as revendas do Brasil, através de reunides de planejamento e de revisdo de resultados
in-loco com os donos dessas empresas. Teve participacdao ativa no grande crescimento do
volume de vendas indiretas da HP no periodo. Pelos resultados obtidos, recebeu como prémio
uma grande quantidade de agGes da HP. A area recebeu o titulo de melhor operacdao de Canais
na América Latina e os cinco vendedores de Canais participaram com suas familias por trés
anos consecutivos dos Clubes 125, prémios com viagens a regifes turisticas do Caribe
concedidos aos vendedores que excediam em 25% as suas quotas anuais.

COMPAQ COMPUTER BRASIL - (1992/93) - http://www.compag.com

Gerente de Servigos - Foi responsavel pela implantacdo da area de Suporte a Clientes no
Brasil. Aperfeigoou o processo de importagao, armazenamento, distribuicdo e reparo de pegas
de reposicao. Desenvolveu e implantou processos de credenciamento de revendas e de
atendimento a equipamentos e moddulos em garantia. Em reconhecimento pelo desempenho
relevante, foi o Unico consultor externo a receber da Presidéncia da empresa uma participacdo
nos lucros correspondente a 10% do valor do contrato anual.

EDISA / HEWLETT- PACKARD - (de 1978 a 1991) - Integrou a equipe de instrutores enviados
pela Edisa a Fujitsu para um treinamento de dois meses no Japdo, treinando no retorno ao Brasil os
engenheiros da fabrica e de campo no Rio Grande do Sul, no Rio de Janeiro e em S&o Paulo, fazendo com
que o processo de transferéncia de tecnologia da Fujitsu para a Edisa atingisse o resultado esperado.
Exerceu véarios cargos nas areas de Servicos da Edisa e da HP, entre eles a Geréncia Nacional de
Servigos, liderando por quatro anos uma equipe de 240 profissionais e 10 filiais, a Geréncia de Marketing
de Servicos, a Geréncia de Suporte e Treinamento e a Geréncia de Qualidade e Logistica. Participou de
cursos técnicos e gerenciais no Brasil, Japdo, Estados Unidos e México. Definiu funcionalmente e
participou ativamente da implantacdo do sistema SIE — Sistema de Informag¢8es Edisa, utilizado no controle
do atendimento de chamados técnicos a nivel nacional com métricas quantitativas e qualitativas. Criou e
implantou um processo diferenciado de escalagcido de chamados. Implantou classificagbes ABC e XYZ nos
15 000 itens de estoque de pecas de reposicdo da empresa, otimizando o investimento anual de 6 milhées
de dodlares e reduzindo as faltas de pegas para o atendimento a Clientes. Implantou projeto que reduziu em
30% o indice de reincidéncia dos 7.000 chamados técnicos atendidos mensalmente. Tornando a qualidade
dos servicos prestados a Clientes um forte diferencial, ajudou a Edisa a conquistar 60% do mercado
brasileiro de servidores Unix. Apds treinamento de um més em varias instalagées da HP na Califérnia e no
México, liderou a adaptagdo e a implantagdo das politicas, sistemas, metodologias e contratos da HP na
area de servigos da Edisa/HP no Brasil, acelerando a integragdo entre as duas empresas.

Educacao:

e Universidade Santa Ursula - Engenharia Operacional Eletronica - 1974/77.

e CEFET RJ - Centro Federal de Educagdo Tecnoldgica — Tecnologia em Eletronica -
1968/71.

e Treinamentos técnicos, gerenciais e de vendas no Brasil e no exterior.

Fluéncia oral e escrita em Portugués, Inglés e Espanhol.
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