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Cobra, árvore ou corda?
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A comunicação

Da gerência à liderança

ñCONSTRUA UMA VISÃO COMPARTILHADAò  

Curso POM ïProcess of Management - HP - 1989

ñUM FATO NÃO É UM FATO, ATÉ QUE

ESTEJAMOS DE ACORDOò

Curso Dynamic Leadership - HP - 2003
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Situação Atual

Existe um gap crescente entre o treinamento

recebido pelos fornecedores de Tecnologia e o 

treinamento recebido pelos seus VARS, 

Integradores e distribuidores que dificulta a 

comunicação entre os mesmos e diminui a 

agilidade e a lucratividade nas vendas de valor 

agregado. 
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Win Rate ?

Pipeline ?

Funnel?

Shape?

Forecast?

Size?

Lead generation?

Velocity?

Convertion rate ?

Exit Criteria ?

Sales Stage? Win probability?

Up selling?

Cross selling?

Share of wallet?

Recency?
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Oportunidade

Aumentar a lucratividade dos VARS, 

integradores, distribuidores e fornecedores de 

Tecnologia, medida através do win rate, 

tornando a comunicação entre os mesmos 

mais rápida e mais eficaz. 
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Winrate x lucratividade

Empresa A B

Win Rate 60% 10%

Valor ganho $6.000,00 $6.000,00 

Ganhos+perdidos $10.000,00 $60.000,00 

Valor médio de 1 oport. $40,00 $40,00 

Qtde total de oportunidades 250 1.500

Custo médio de vendas 1 oport. $5,00 $5,00 

Custo de Vendas $1.250,00 $7.500,00 

Resultado Parcial $4.750,00 -$1.500,00 

Valores em $ Milhares
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Estratégia

Treinar VARs, integradores, distribuidores e 

fornecedores no Brasil empregando 

conceitos utilizados no mercado de 

Tecnologia* para que a comunicação

produza resultados mais rápidos e se 

transforme de obstáculo em diferencial.

* CDSM ïCustomer Driven Sales Methodology, Dynamic Leadership,   AMP ï

Account Management Plan, LAMP ïLarge Account Management Plan, 

Strategic Selling,  CHAMP ïChannel Account Management Plan e 

Managing Strategic Relationship.
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Módulos*:
Ÿ vendedores, gerentes de 

contas, supervisores, gerentes e diretores de 

empresas de Tecnologia.

Ÿ 

Supervisores, gerentes e diretores de empresas de 

Tecnologia.

Ÿ gerentes de contas, 

supervisores, gerentes e diretores de empresas de 

Tecnologia.
* Cada módulo tem duração de 8 horas, ministradas em um único dia ou em duas seções diárias 

de 4 horas, agendadas de acordo com a disponibilidade do cliente.
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