Jorge Couto

PLANEJAMENTO E
GERENCIAMENTO DE
CONTAS
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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.
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0 programatico
total: 8 horas
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Planejamento de Contas:

Alntroduc&o.

AODbijetivos do curso.

AAs duas macro-etapas do planejamento.
AO roteiro do planejamento.

A As métricas do pipeline.

A A importancia do win-rate.

AWin Rate por solucéo/regido.
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Planejamento de Contas:

AWhat If e ROI.

AWorkshop de fixacdo de conceitos.
AO conceito de Cliente Ideal.

AA anélise ABCD.

A Avaliacio do relacionamento.

AParametrizacéo de Contas, Vendedores e Visitas.
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Planejamento de Contas:

ADefinicao das carteiras de vendas.
APlanejamento de atividades.
ACobertura Geogréfica.

AWorkshop de fixacdo de conceitos.

AAvaliacdo e encerramento.
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Da geréncia a lideranca

Curso POM 1T Process of Management - HP - 1989

Curso Dynamic Leadership - HP - 2003



Situacao Atual

Existe um gap crescente entre o
treinamento recebido e as informacoes
utilizadas pelos fornecedores de Tecnologia
e o treinamento recebido e as informacoes
utilizadas pelos VARS, Integradores e
distribuidores que dificulta a comunicacao
entre 0s mesmos e diminui a agilidade e a
produtividade nas vendas de valor
agregado.



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?
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Cliente - Revenda - Fornecedor



