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Objetivo

ldentificar as boas praticas e as
oportunidades de melhoria de produtividade
Nos principais processos de vendas de
empresas de Tecnologia através de um
processo estruturado de entrevista.



O que é7?

Reuniao estruturada com duracao média de 3 horas
com o0s donos e os diretores de empresas de
Tecnologia para avaliacao dos processos de
definicao da carteira de clientes, de gerenciamento

do pipeline e de gerenciamento do forecast de

vendas.

* Confidencialidade garantida contratualmente (N.D.A.)



Objeto

Relatorio exclusivo e personalizado com:

Lista de boas praticas identificadas.
Oportunidades de melhoria priorizadas
em funcao do impacto nos resultados.

Recomendacoes de acbes de curto, médio e longo

prazos.



Beneficios

Visao “fora da cal xa” .

Insights para o planejamento.

Apoio mais facil e mais rapido dos
fornecedores e patrocinadores atraves da
verba de Marketing cooperado.

Melhor comunicacao interna e externa.

Aumento da lucratividade.
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« Consultor e instrutor especializado em
produtividade de vendas diretas e indiretas.

» Mais de 100 profissionais ja treinados no Brasil em
16 empresas de tecnologia.

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

* Planejamento estratégico anual feito com os
donos de revendas da epoca fez triplicar as vendas
Indiretas no periodo.



* Cinco anos como Gerente de Desenvolvimento de
Vendas e de Marketing da HP, trés deles na funcao
de Gerente de Inteligéncia de Marketing para a
Ameérica Latina.

» Desenvolvimento e implantacao de ferramentas
analiticas e de melhorias de processos para as areas
de Vendas e de Financas do grupo de Solucoes
Tecnologicas da HP Brasil com excelentes
resultados.

e Quatro casos de sucesso documentados em
e trés em


http://www.bitools.com.br/BITools_Casos_vendas.pdf
http://www.bitools.com.br/BITools_Casos_canais.pdf
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— Membro do comité do IBGC — Instituto
Brasileiros de Governanca Corporativa , professor do
MBA Executivo da FAAP, membro do conselho da Teikon
e diretor da HP Brasil por dezoito anos.

“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
tedrico invejavel, Jorge aborda as questoes
gue fazem o dia a dia da relacao fornecedor-
revenda-clentemai s ef il cazes
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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
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
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

- Brazil Channels Sales Manager da
HP Brazil.
“Recomendo a Bl Tools para o
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."”


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

Investimento:

o

R$2.000,00

* Impostos inclusos. Apresentacao de Nota Fiscal Eletronica de Servicos.
* Para eventos fora da Grande S&o Paulo deverao ser incluidas as despesas

de hospedagem e de locomocéao do instrutor.

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

16/08/2010 Jorge Couto - (11) 8327-4360
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Servicos complementares:

Treinamentos de :
e

Desenvolvimento e implantacao de ferramentas analiticas
para:

Gerenciamento do Pipeline e Forecast.

Indicadores de desempenho de vendas e servigos.

Analise de Win/Loss.

Vendas historicas em clientes.

Classificacao ABCD e definicdo da carteira de clientes.

Identificac&o de oportunidades de Cross e Up-selling.

Integracéo de dados de sistemas (CRM, SFA e ERP),
planilhas e arquivos de texto.

Treinamentos aplicados de Excel, Access e Outlook.

16/08/2010 Jorge Couto - (11) 8327-4360
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http://www.bitools.com.br/missao.htm
http://www.bitools.com.br/missao.htm
http://www.bitools.com.br/missao.htm
http://www.bitools.com.br/vendas_consultivas_pres.pdf
http://www.bitools.com.br/administracao_pipeline_pres.pdf
http://www.bitools.com.br/administracao_pipeline_pres.pdf
http://www.bitools.com.br/administracao_pipeline_pres.pdf
http://www.bitools.com.br/administracao_pipeline_pres.pdf
http://www.bitools.com.br/administracao_pipeline_pres.pdf
http://www.bitools.com.br/administracao_pipeline_pres.pdf
http://www.bitools.com.br/planejamento_contas_pres.pdf
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mailto:jorge.couto@bitools.com.br

