Vendas Consultivas

18 de julho de 2011

Treinamento




Objetivo

Aumentar o ticket meédio e a chance dos
participantes ganharem as oportunidades

de venda em que participam
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Conteudo programatico




Vendas Consultivas

AO novo ambiente de vendas.

AO que é uma venda complexa?

AAs diferencas entre a venda transacional e a
venda consultiva.

AAs 5 fases da venda consultiva.

AComo confirmar cada fase.

AA importancia de se chegar cedo a uma

oportunidade.
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Vendas Consultivas

AO que é relevante em cada fase.
AWorkshop de fixac&do de conceitos

AExiste de fato uma oportunidade?
AEncontrando o decisor econdmico.

AA importancia das métricas:  perfil, taxa de
sucesso $, taxa de sucesso #, tamanho,

velocidade e taxa de conversao.
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Vendas Consultivas

AO valor da informacéao histérica.

AO perfil, as figuras, o diagndstico e as
acoes preventivas e corretivas.
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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http://www.bitools.com.br/SC1.htm

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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Recomendacoes
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0 Presidente da Camara de Comeércio
Brasil- Canada - BCCC, membro do comité do Instituto
Brasileiro de Governanca Corporativa - IBGC, professor
do MBA Executivo da FAAP, membro do conselho da
Teikon e diretor da HP Brasil por dezoito anos.

cRecomendo 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
tedrico invejavel, Jorge aborda as questdes que
fazem o dia a dia da relacao fornecedor -

revenda-c|l 1 ente mail s efl cazes e
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- Brazil Channels Sales Manager da HP Brazil,

OoRecomendo a Bl Tools para o
VADs que queiram crescer e fortalecer o
relacionamento com seus clientes e vendedores.
NOs na HP Brasil tinhamos um sério problema com
acuracidade de forecast jJunto aos N0sSsos 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
€ honesto, tem muita experiéncia em vendas e
conhece profundamente o mercado de VARs e
VADs no BRASI L. O
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ATreinamento presencial : Preco: R$4.000. Limite:
30 participantes. Duracao: 8 horas. Cliente

fornece local, coffee - breaks, projetor, blocos e
canetas.

ATreinamento Web: Preco: R$2.000. Limite: 60
participantes. Duracao: 2 horas.

* Certificados de participacdo fornecidos.

* Impostos incluidos. Apresentagéo de Nota Fiscal Eletronica de Servigos.

* Para cursos presenciais fora da Grande S&o Paulo, deverao ser incluidas as despesas de locomocéao
e hospedagem do instrutor.
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