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Plano de canais
Formulário de Trabalho
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Seção I - Definição da expansão desejada

Objetivo do canal na estratégia da empresa

	


Descreva o tipo de expansão (se sua empresa tiver um planejamento estratégico, descreva o tipo de expansão de acordo com a definição do plano)
	


Defina as regiões para expansão ou produtos
	


Defina as metas de vendas
	


Seção II – Análise das necessidades dos clientes

Defina a forma de atendimento que o canal deverá prestar
	


Defina a abordagem de vendas
	


Seção III – Análise do canal da concorrência

Como funciona o canal de vendas dos principais concorrentes

	Concorrentes


	Tipo de Canal
	Níveis de Canais
	No de Intermediários
	Principais Benefícios

	Concorrente 1
	
	
	
	

	Concorrente 2
	
	
	
	

	Concorrente 3
	
	
	
	

	Concorrente 4
	
	
	
	

	Concorrente 5
	
	
	
	


Seção IV – Análise de parcerias

1. Existe a possibilidade dos parceiros atuais se tornarem um canal de vendas?

__ Sim 

__ Não

2. Existe a possibilidade dos parceiros atuais ajudarem na formação do canal?

__ Sim

__ Não

Se a resposta for afirmativa, descreva:

	Parceiros
	Benefícios da  Parceria

	
	

	
	

	
	

	
	


Seção V – Análise do produto

O produto está adequado ao novo mercado consumidor?

__ Sim

__ Não

Definir mudanças necessárias
	


Seção VI – Alternativa escolhida

Descreva qual a alternativa de canal escolhida pela sua empresa para atingir os objetivos estratégicos de expansão

	Tipos de canal de vendas


	

	Números de níveis


	

	Número de intermediários


	

	Direitos e responsabilidades


	

	Reporting


	


Seção VII – Definição do perfil do canal

Descreva o perfil de empresa que poderá ser candidata a fazer parte do seu canal de vendas

Porte da empresa

	Nome da empresa


	Número de funcionários
	Faturamento
	Número de vendedores

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


Qualificação necessária

	


Localização

	Nome da empresa
	Endereço
	Cidade
	Estado



	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


Seção VIII – Plano de Ação

Preparação do material necessário para recrutamento de canal

	Itens
	Data
	Responsável

	Apresentação do modelo de canal 
	
	

	Convite
	
	

	Preparação de documentação necessária (contrato)
	
	

	Eventos de recrutamento
	
	

	Seleção de interessados
	
	

	Início das operações
	
	

	Cronograma
	
	

	Orçamento
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