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ADVANCE

Prezado participante,

Com mais de 2.500 clientes, 500 projetos de consultoria e 20.000 profissionais treinados, a ADVANCE é uma empresa de
consultoria e treinamento em negdécios para as areas de gestdo, marketing, vendas e canais. Temos orgulho de ter em nossa lista
de clientes algumas das maiores empresas do Brasil como AWS, Benner, Cisco, Cogra, Consinco, DELL, DIMEP, Ellevo, FWC,
Google, IBM, IDTrust, Intelidata, [IUGU, Lenovo, Linx, Lumen (CenturyLink), Mega Sistemas, Neogrid, Neoway, Panasonic, Praxio,
Propay, Quality, SalesForce, SAP, Sebrae, Semantix, Senior, Siagri, SkyOne, Softex, Synnex, Techne, Thomson Reuters, Totvs,
Vivo, WDG (IBM), WK Sistemas, Zebra e Zendesk.

Nossos clientes dizem que somos excelentes em resolver situa¢cdes complexas e aumentar as vendas.

Nosso objetivo é ajudar nossos clientes a VENDER MAIS E MELHOR, para isto atuamos em 3 vetores de crescimento

empresarial:

e VETOR DE VENDAS - Implementagdo de processos de vendas, com treinamento e capacitagdo da equipe e gestores para
garantir que todas as oportunidades geradas sejam aproveitadas, aumentando as vendas diretas e indiretas (canais)

e VETOR DE MARKETING - Criacdo de engenhos de geracdo de demanda e de oportunidades, e acBes para cada etapa do
funil de vendas, encurtando o ciclo de vendas e aumentando as taxas de conversao

e VETOR ESTRATEGICO - Desenvolvimento da estratégia da empresa, para garantir os direcionadores e a integracéo entre
marketing e vendas

Tenho certeza de que o conteddo deste workshop sera extremamente Gtil para vocé e para sua empresa,
assim como foi para mais de 20.000 profissionais que j& participaram de nossos workshops. Aproveito para
listar abaixo, alguns depoimentos de nossos clientes.

Atenciosamente,

Dagoberto Hajjar - Diretor Presidente - ADVANCE

Depoimentos de alguns clientes:

"De Agosto a Setembro de 2019, a Century Link Brasil investiu na capacitacéo de toda a equipe de vendas e pré-vendas. A
ADVANCE Consulting foi a empresa escolhida para treinar seus profissionais sobre vendas consultivas e negociagao de valor
agregado. Através de uma metodologia diferenciada foi possivel engajar os times e alinhar conhecimentos a respeito de técnicas e
boas préticas sobre prospecc¢édo e qualificagdo de oportunidades. Outro ponto forte do treinamento foi entender o perfil do cliente
para ofertar solugbes adequadas a sua demanda. A Century Link esta antenada com o perfil do “novo vendedor consultivo” e
através da ADVANCE ja foi possivel perceber os resultados da capacitagéo”

Rodrigo de Oliveira - Diretor de Negdcios - Datacenter, Cloud e Seguranca - CenturyLink

"A credibilidade e senioridade da ADVANCE em lidar com os CEOs de nossos parceiros, no desafio de estruturar uma estratégia
de Marketing e sua integracdo com vendas, foi fundamental para levarmos estes parceiros para um novo patamar de geragéo e
execucgado de pipeline"

Renata Rico - Alliances & Channels Director - SalesForce Brazil

“Quero parabenizar a ADVANCE pelo treinamento realizado na NeoGrid. O retorno dos gestores comerciais, bem como dos
vendedores foi excelente. Ja percebemos no “dia a dia”, bem como em nossa construgéo de funil, o efeito do treinamento.
Superamos a meta do primeiro trimestre e certamente, vocés contribuiram para esse sucesso!“

Bruno Teixeira - Diretor comercial - NeoGrid

“A consultoria cumpriu com o papel desejado. Conseguimos avangar mais rapidamente com o conhecimento adquirido. Hoje
depois de 6 meses da execugdo do projeto ja contamos com mais de 15 canais. Neste ano devem representar 30% das receitas
geradas”

Tiago Zana Girelli - CEO - FBITS

“A ADVANCE é um grande parceiro de treinamento da SAP, que vem nos apoiando em diversas a¢des de desenvolvimento de
nossos canais de vendas. Durante o treinamento de marketing, tivemos a oportunidade de utilizar um modelo baseado em canvas,
com exercicios praticos e interativos, tornando a experiéncia de aprendizado muito rica e produtiva! Os participantes aproveitaram
bastante e nos passaram excelentes feedbacks!”

Alexandra Tavares - Channel Development Manager - SAP Brasil

“Ja realizamos diversos trabalhos com a ADVANCE e todos foram entregues com muita qualidade, dedicagéo e olhar critico. A
ADVANCE nos ajudou a entender melhor nossos parceiros comerciais € nosso mercado de atuagdo, possibilitando um
direcionamento eficaz de nossos esfor¢cos de marketing. Agrade¢o ao Dagoberto e equipe pela parceria e com certeza muitos
projetos entre Microsoft e ADVANCE est&o por vir”.

Giovanna Garcia - Partner Channel Marketing Manager - Microsoft Brasil



Recrutamento,
selecao e gestao
de canais

advance@advanceconsulting.com.br

gerenciando um exército virtual de
vendedores

|2 ADVANCE Consulting, 2002-2022 - Todos os direitos reservados. &0 proibida sem a &0 expressa da ADVANCE Marketing T404v2206 |

Material de apoio ao treinamento
(estara disponivel por 3 dias)

O link e a senha de acesso ao material foi enviado por e-mail

Cépia dos slides

Guia do gestor de canais (formularios, modelos e planilhas)
Guia de elaboragao da estratégia de canais
eBooks

Artigos

Conversando com o Tio Salim (PDF e Video)

Video-exemplo de SPIN Selling

Se vocé néo recebeu o link, mande e-mail para atendimento@advanceconsulting.com.br
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Jorge Moukarzel

Jorge conta com mais de 30 anos de experiéncia como executivo e consultor
nas areas de Gestdo de Marketing, Planejamento Estratégico,
Estruturacao de Processos de Vendas, Gestdo de e-Business e Gestdo de Tl

Teve sua carreira executiva, reconhecida e premiada, em empresas de tecnologia
e telecomunicagdes, incluindo Itautec, Equitel e Siemens, no Brasil e no exterior

Em 2010 foi convidado a ser sécio da ADVANCE onde coordena toda a area

de consultoria, contando com mais de 500 empresas atendidas com projetos em
Planejamento Estratégico, Estruturagdo de Vendas, Estruturacdo de Canais e
Planejamento de Marketing e Vendas, incluindo Advantech, Algar, AWS, AX4B, Benner, Betha Sistemas,
Boa Vista Servigos, Consinco, DIMEP, FWC, GE Healthcare, Google, IBM, IUGU, Panasonic, ProPay,
SalesForce, SAP, Sebrae, Semantix, Siagri, SkyOne, Softex, Tecnoset, uMov.Me, WDG/IBM entre outras

Graduado em Engenharia Eletronica pelo Instituto Tecnolégico de Aeronautica (ITA), com pds-graduagdo em
Administragdo Mercadoldgica pela Fundagao Getulio Vargas e MBA em Gestao Integrada de Negdcios e
Tecnologia pela ESPM/ITA

ADVANCE Consulting

Com mais de 2.500 clientes, 500 projetos de consultoria e 20.000 profissionais treinados,
a ADVANCE é uma empresa de consultoria e treinamento em VENDA$

Temos orgulho de atender desde grandes empresas até start-up, incluindo
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Nossos clientes dizem que somos excelentes em resolver situagées complexas e aumentar as vendas
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Antes de iniciar aqui...
Vocé deveria ter um plano e programa de canais

Plano de Canais

» E o0 documento “interno” com a estratégia e
as principais a¢oes para fazer a selecao,
recrutamento e gerenciamento dos canais

= Implementa uma politica clara e transparente
para operar junto aos parceiros

Programa de Canais

= E o documento “externo” que
sera apresentado para os
canais com os deveres e
beneficios em ser um
parceiro (canal)

ADVANCE
\ ADVANCE Your Sales
1. Entendendo o canal
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O que vocé tem que guardar deste médulo

R$ 1.500,00 por hora

Existem 2 formas de “chegar ao cliente”

= Direto - Vocé vende diretamente ao seu cliente
= Equipe de vendas direta
= Filiais

* Indireto - Vocé vende através de algum intermediario
» Pode ser um bom caminho...

/@\ '....
Ei Vender mais e melhor l'.l‘

Seus clientes
Sua empresa
Intermediarios
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Existem 2 formas de “chegar ao cliente”

= Existem muitas alternativas de intermediarios:
= Revendas
= Distribuidores

« Franquias Vamos adotar o termo
* Representantes "canais"

= Agentes

= Parceiros

...e varios outros

/@\ ..‘..
Ei Vender mais e melhor ".“

Seus clientes

Sua empresa

Intermediarios

Como os canais ganham dinheiro

= A maioria dos canais nao consegue calcular:
= Rentabilidade por produto
= Rentabilidade por fornecedor
= Rentabilidade por cliente

= Portanto, as decisoes sao tomadas com base em:
= O que o dono acha que esta acontecendo
= O que o dono vé que os outros canais estdo fazendo
= O que o diretor financeiro acha que esta acontecendo Ta de
= O que os vendedores falam sobre os clientes, produtos e fornecedores _ brincadeira!...
* O que os fornecedores e distribuidores DIZEM para as revendas F e ~—

5
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Sabe quanto “sobra no bolso”?
N

~ N
Um canal que fatura
R$ 5 milhoes por ano,
entao, sobra no bolso

R$ 2 milhdes no ano

| Acho que o
~ canal tem uma
_ _margem de 40%

Se tiver 2 sécios, entéo,
3 \&\ fica R$ 1 milhdo para
N N cada sécio...

As financas do canal
Composig: TOTAL % Vendas ~
(+) Venda de produios RE 1,250,000 Vocé acha que o canal ganha MUITO
(+) Venda de servigos R$ 3,750,000
RECEITA BRUTA R$ 5,000,000 A A
(-) Impostos sobre a nota (ISS/PIS/COFINS/CSLL) R$ 482,500 9.65% porq ue Voce da pa ra ele u ma ma rgem
-) Cancelamentos R$ - o)
) REGEITA LIGUIDA Rs 4517500 de 40% no produto, mas...
(-) CUSTOS R$ 1,200,000 24.00%
Folha de pagamento (equipe de servigos - 3HC) R$ 450,000 9.00% - .
Custo do produto (40% de margem) Rs 750000 15.00%| | ...NO final do dia ele ganha somente
(=) LUCRO BRUTO R$ 3,317,500 66.35%
o
(-) DESPESAS OPERACIONAIS R$ 2,587,000 51.74% 7 A)
-) D administrativas, gerais e outras R$ 500,000 10.00% H H
-) Outros encargos e tributos (IPTU, contribui¢do sindical, etc.) R$ 5,000 0.10% e ass u me m u Itos rlscos- L)
-) Contratagao de terceiros (contador, advogado, etc.) R$ 120,000 2.40%
-) Marketing e comunicagdes R$ 100,000 2.00%
-) Treinamento e capacitagao R$ 10,000 0.20%
-) Viagens R$ 24,000 0.48% H H
-) Pré-labore dos sécios (2 sécios; 10mil / mes) R$ 720,000 14.40% Qualq ue I’ InVGStI me ntO eXtra q ue ele
-) Folha de pagamento demais colaboradores (5 HC; 5mil / mes) [ R$ 600,000 12.00% . . )
-) Folha de pagamento dos vendedores (2 HC; 6 mil / mes) R$ 288,000 5.76% tlver q ue fazer Sal da ma I’gem de 7 /0
-) Comissao dos vendedores R$ 200,000 4.00%
-) Bonificagao R$ - 0.00%
-) Depreciagdo R$ 20,000 0.40%
-) Despesas financeiras R$ - 0.00%
| (+) Receitas financeiras R$ - 0.00%
=) LUCRO Antes do IRPJ e CSSL R$ 730,500 14.61%
-) Imposto de Renda/CSLL R$ 384,000 7.68%
=) LUCRO LIQUIDO R$ 346,500 6.93%
(-) Retirada dos sdcios (distribui¢ao de lucro) R$ - 0.00%
(=) LUCRO LIQUIDO APOS AJUSTES DE LUCROS DOS SOCIOS | R$ 346,500 6.93%
TOTAL DO CUSTO DE VENDAS R$ 488,000 9.76%
TOTAL DA FOLHA DE PAGAMENTO R$ 2,058,000 41.16%
EBITDA (Lucro op ional) R$ 750,500 15.01%
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Despesas trabalhistas (exemplo)

A Descrigéo Valor (R$) [
Se vocé contratar um vendedor por Valor bass do salario RS 6,000.00
R$ 6.000,00 mensais (salario fixo) A i s 120000 o
ele representara um custo de R$ 12.262,00 por més SAT(Seg. acidente de rabaino) R§ 60.00 100%
" ’ Salario Educagao R$ 150.00 2.50%
Ari R$ 12.00 0.20%
ou R$ 160.000,00 (com 13 salarios e arredondando) nera RS 1200 0.20%
SENAC R$ 60.00 1.00%
SESC R$ 90.00 1.50%
FGTS R$ 510.00 8.50%
Alguns itens que EU incluiria: Total de encargos trabalhistas R$ 2,118.00 35.30%
. Custo de um notebook (1/36 parcelas) 2. Provisionamento ,
Férias e Abono Const. (Vacations) R$ 666.60 11.11%
. Custo de um celular (1/36 parcelas) INSS + 113 sabro e (Fee over vacalos) R& 170 208%
. sobre férias over vacations; X .94%
. Conta de telefone (estlmada) Multa Art.22 FGTS - 50% R; 255.00 4.25%
vy e . . Aviso prévio R$ 499.80 8.33%
. Infra-estrutura: escritério (espaco fisico, energia 13° Saldrio RS 499.80 8.33%
7q s . . FGTS sobre 13° salario R$ 42.60 0.71%
elétrica, uso de impressora, uso de assistente, etc.) INSS + 1/3 sobre 13° salério RS 133.80 2.23%
Overhead (geStoreS) Total de provisionamento R$ 2,332.80 38.88%
3. Benefici
Valrt‘:R:i:iscéo R$330.00 R$ 15.00 pord?a
R$ 500,00 por més ou R$ 6.000,00 no ano e e Rbzio0n s 9807 por dia
Total de beneficios R$ 695.60
4. Provisionamento extra
Despesas eventuais processos trabalhistas 10.00%
O que levaria a conta final para e Retmast
o
R$ 166.000,00 por ano (13 salarios) _—

Quanto o vendedor deveria vender?

Salario fixo R$ 166.000,00 por ano
Salario variavel (R$ 6k x 12) R$ 72.000,00 por ano
Custo total de vendas R$ 238.000,00 por ano

Tipicamente o custo total da venda deveria ser 10% das receitas

Portanto o vendedor deveria trazer R$ 2.5 Milhoes
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Quantos dias dedicamos a vender???

O ano tem 365 dias

Vamos excluir:
52 Sabados
52 Domingos
10 Dias de feriados e pontes
20 Dias de férias
10 Dias para doengas, treinamentos, etc.
1 dia por semana para planejamento e assuntos internos = 52 dias

Total: 196 dias dedicados a “nao vender”

Temos 169 dias dedicados a VENDER

Quanto vale o tempo do vendedor(a)?

Sua meta de vendas no ano: R 2.000.000,00
Dividir por:

169 dias uteis que podem ser dedicados a vender

8 horas que temos em um dia

Resultado, vocé vale R 1.500,00 por hora

Cada hora que vocé nao vendeu vocé deixou de trazer este resultado

Quanto vocé tem que trazer

Por dia: RS 12.000,00

Por semana: R¢ €0.000,00
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A pergunta que vocé deveria fazer para o seu canal...

E claro que ndo vamos
“c © perguntar isto para os
canais, mas queremos

ajuda-los a transformar

Querido canal, sua
empresa é um bom suas empresas em
investimento?

EXCELENTES

investimentos...

Guia do gestor de canais s o sonpopase )

= Nossos investimentos neste canal

= |nvestimentos do canal

= "Quanto sobra no bolso do canal"

= Quanto somos representativos
para este canal
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Checagem de Checagem
entendimento emocional

O que conversamos até agora? }

{Isto faz sentido para vocé? k
O que vocé viu que chamou sua atengéo? }

[Estamos no caminho certo? L

Como vocé resumiria o que vimos até agora? }
EE isto que vocé imaginava? k

O que pedimos para vocé "guardar” no
comego do médulo?

D Y -

ADVANCE

ADVANCE Your Sales

2. Recrutamento e selecao de canais
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O que vocé tem que guardar deste médulo

5/15/30/50

Etapas do processo de recrutamento

Check-list de pi d0 para e selegdo - pls

= Construgao do “database” com nome de

potenciais canais

= Pesquisa de mercado junto a potenciais canais

= Priorizagao dos canais para abordagem

= Treinamento da equipe de tele-vendas

» Telefonemas para potenciais canais

ncial canal
m DETALHES o programa

= Envio de material para potenciais canais

+ Conratode

= Recebimento das fichas de inscrigao

E fundamental ter o material de marketing para
apoiar o processo de recrutamento

Guia para o gestor do canals Pagnas
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Etapas do processo de selecao Chects do preparasso par < sosso -

= O processo de selegido de canais tem que
estar bem detalhado, incluindo quem fara
a aprovacgao em cada etapa

osquisa 6e mercado unto a polencias canais

= Recomendacgao de etapas:

= Candidato preenche ficha simplificada na Web

=  Se aprovado, o candidato recebe ficha S —
completa para preenchimento

=  Se aprovado, sao solicitadas informagdes
para analise de crédito oo e e

= Se aprovado, esta aprovado! L ‘:

Frocesso 66 aprovagao

Nao dara tempo de “criar” ou “descobrir” qual o processo
quando vocé estiver com o canal “no gatilho”... S s
Se gerar inseguranga, o potencial canal ira embora...

Numero e tipo ideal de canais

Potencial de mercado ] o ]
Numero e tipo ideal de canais

Objetivos estratégicos da empresa Mapa de cobertura
quantitativo e qualitativo
Desempenho dos canais atuais -
(ou benchmark de mercado) GAP ANALYSIS

(se ja esta trabalhando com canais)

Distribuicao geografica

Atributos dos canais bem sucedidos
(ou benchmark de mercado)
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Numero e tipo ideal de canais -
desempenho dos canais atuais

(ou benchmark de mercado) Distribuigao de Pareto

Regra de Pareto
* 20% dos TOP canais trarao
80% do resultado

20%

% desempenho
ou vendas

* 80% dos BOTTOM canais trarao
20% do resultado

Ns
Us 20%

Numero e tipo ideal de canais -
desempenho dos canais atuais

Distribuigdo de Paret
(ou benchmark de mercado) Istribuicao de Fareto

em 4 niveis de canais

Se tivermos 140 canais 20?/ A
+ 20% deles (28 canais) trarao
80% da meta

% desempenho
80% ou vendas

* 5% deles (7 canais) trarao
50% da meta !!!

50%
BV
15% 80%

SV
Temos que levar em conta a regra de Pareto 20%
para calcular o numero ideal de canais
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Numero e tipo ideal de canais -
atributos dos canais bem sucedidos
(ou benchmark de mercado)

Matriz de prospecgéo de novos canais - exemplo preenchido

olo,

= O que torna um canal bem mais
sucedido dos que os outros? Quais
as caracteristicas?

= Alguns critérios utilizados
= Modelo de negécios
= Histoérico de atuagdo no mercado
= Relacionamento com base de clientes
= Capacidade de alavancagem e delivery
= Capacidade financeira

= Agressividade comercial

= Capacidade de resposta do canal
(capacitacdo e geragao de negdcios)

Matriz de atributos dos canais
Matriz de prospecgao de novos canais

Guia do gestor de canais ——

= Potencial de mercado

= Objetivos estratégicos da empresa

ooooooooooo

= Desempenho dos canais atuais : e

= Atributos do canal bem-sucedido

Numero e tipo de canais para e
recrutamento e selecao
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Estratégia de funil para recrutamento e selegao

= Se aplicarmos o conceito de FUNIL de vendas ao trabalho de recrutamento
e selecdo de novos canais, aumentaremos a efetividade do processo e
reduziremos custos

* Em cada uma das etapas faremos a “triagem”, certificando que o potencial
canal tem condigdes de passar para a proxima etapa

OO.Q.

O
o O Custo do desenvolvimento
5.000 suspect Exemplo de agdes do Suspect em Canal
’ ) Baixo
‘ Pesquisa de mercado
3.000 prospects Matriz de prospeccéo de canais
Negociagado com potencial canal
. Assinatura de contrato
1.000 novos canais
Alto
Pesquisa e qualificacao dos canais
Vocé sabe quais os
canais que voceé quer
para o seu programa? ©
NAO QUALIFICAR
Aborda-los diretamente por e-mail
e telefone
1. Analisar se é possivel adotar a _ )
estratégia de pesquisa Hoje o Linkedin € uma excelente
ferramenta para conseguir
2. Analisar se é possivel adotar a contatos e abordar executivos
estratégia de "aproximagao
progressiva"
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Guia do gestor de canais

Matriz de prospeccao de
NOVOosS canais

Permite uma triagem rapida e
eficiente dos potenciais
parceiros

Capacidade de investimento do potencial canal

Qual a capacidade de investimentos do potencial canal?

= Nao pode olhar somente para o faturamento...
= Potencial canal fatura R$ 1 Milhdo por ano
= Vende somente produtos “commoditizados”, ou seja:
= Deve ter uma margem de 3%
= Deve ter uma capacidade de investimento de R$ 2.500,00 por més

Quanto mais “servigos”, maior a margem e maior a capacidade de investimento

O fato do potencial canal ser “pequeno” na sua linha de produtos nao significa
que ele seja “PEQUENO”
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COmO (o pOtenCiaI Canal Como o canal prioriza os seus
aloca seus investi mentos? investimentos entre os fornecedores?

Capacidade de investimento:
R$ 2.500,00 por més

Ja identificamos a “CAPACIDADE DE
INVESTIMENTO”, mas...

Quanto sera que ele esta disposto a Fica na
investir na sua empresa? empresa

Como ganhar mais "espag¢o”
dentro do canal?

Desejo de investimento

O empresario decide o

investimento que fara em um

determinado fornecedor usando os Talvez o empresario tome a decisdo
mesmos critérios de qualquer de maneira “ndo estruturada”
outro investimento:

= Menos nobre:
=  STATUS, sim tem empresario que
investe na bolsa de valores porque

acha “chique”
Como fazer o empresario do canal
= Mais nobre: aumentar os investimentos na sua
= Nivel de risco empresa?
= Prazo para o retorno
= Liquidez

= Taxa de retorno e impostos
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Como "seduzir" os potenciais canais

Como posicionar seu Programa de Canais

Que mensagem divulgar para o mercado

Exemplos de argumentos

Margens .
Diferenciais

Potencial de mercado

Ticket médio

Programa de Parceria

Atributos do produto

Marca e reconhecimento

O que o canal gosta de ouvir:

O produto tem alta qualidade
O atendimento e suporte sio fantasticos

O fornecedor ajudara com geragao de
demanda e de oportunidades

Existe complementariedade e sinergia
com a carteira de ofertas atual

Existe a possibilidade de geragao de
outras receitas (contratos, servicos, etc.)

Tipos de beneficios tipicos dentro do
PROGRAMA DE CANAIS

Produtos

= Descontos ou produtos sem custo para demo e laboratério do parceiro

Treinamento e Capacitagao

= Descontos em treinamentos técnicos, comerciais e de negécios (Planejamento Estratégico, etc.)

Atendimento e suporte (comercial e técnico) preferenciais

= Comercial
= Técnico

Pregos e condigbes especiais
= Descontos
= Rebates

Marketing

= Marketing cooperado ou Fundo de Marketing
= Starter kit

= Material competitivo

Vendas
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gestor do canal

desempenho

desempenho

= Faga uma lista dos 5 pontos
onde vocé deveria ajudar o canal .
para que ele tivesse melhor

= Grupo 2 - fara o papel do canal

Dinamica em grupos

= Grupo 1 - fara o papel do .

seja:

Vendas

= Marketing

» Financeiro

= Administrativo
= RH

= Operagoes

= Faga uma lista de 5 pontos que
vocé gostaria que o seu
fornecedor ajudasse sua
empresa a ter melhor

O desempenho de uma empresa
passa por todos os setores, ou

Hora do cafezinho...

10 minutos
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ADVANCE

ADVANCE Your Sales

3. Gestao de canais

O que vocé tem que guardar deste moédulo

ADVANCE - Advance Your Business (11) 3044-0867
R. Afonso Bras 473 - 1 andar - Vila Nova Conceigédo 20 www.advanceconsulting.com.br

04511-011 - S&o Paulo - SP advance@advanceconsulting.com.br



1. Buscar novos parceiros

sua linha de produtos

INVESTIMENTO

4. Fazer o parceiro VENDER

O papel do gerente de parceiros

2. Fazer com que o parceiro aumente os investimentos (tempo e dinheiro) na

= E com isto, o parceiro fara menos investimentos nos concorrentes

3. Fazer com que os investimentos feitos pelo parceiro sejam PRODUTIVOS
= |nvestimento certo, na hora correta e da maneira mais adequada visando maior RETORNO SOBRE O

Capacitacao x Desempenho

= Capacitagao (Sales Enablement) é
ajudar os canais com:

= Contratagdes
= Treinamentos técnicos e comerciais
= Visitas e vendas conjunta em clientes

= Desempenho (Sales Performance) é
quando o canal esta pronto para "ir a
mercado” e precisa de gestao
comercial:

= Pipeline - como gerar demanda e
oportunidades

=  Forecast - como acelerar as vendas

Desempenho
(Sales performance)

enablement)
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Capacitacao x Desempenho

para designar o melhor gestor de canas para cada

2008|2000
3 s

= Capacitacio (Sales Enablement) é : T ——
ajudar os canais com:

= Contratagdes

=  Treinamentos técnicos e comerciais

= \Visitas e vendas conjunta em clientes

R P Y O Y ) P

= Desempenho (Sales Performance) é
quando o canal esta pronto para "ir a
mercado" e precisa de gestao
comercial: g™

£ adoquada
Total de desempenho de vendas (sales performance)

0 suporte de primero vl est 1o adequada?

Rl oo @lr|n]ro|n|B]s]a]s| o] [8s]s]s]s|o]@]s o]« B

3|3|o o |8a o

= Pipeline - como gerar demanda e
oportunidades

=  Forecast - como acelerar as vendas

Temos que identificar em que estagio esta o canal
para ajuda-lo e gerencia-lo corretamente

Numero de parceiros gerenciados

Numeros tipicos de mercado

Como fazer o calculo mais

= Produtos de alta apurado:

complexidade = Numero de interagbes que o gestor tem
_ que fazer mensalmente com cada canal
* 15220 canais = Tempo médio da interagado

= Computar um fator de insucesso nas

» Produtos de baixa interacgdes (ligou e o canal ndo estava, foi
- visitar e o canal ndo atendeu, etc.)
complexidade

= 50 a 100 canais
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Como gerenciar cada canal

Foco maximo em desempenho de vendas
(o canal esta "pronto")

Desenvolver o canal com foco em vendas
(o canal pode melhorar)

Desenvolver o canal com foco em negdcios
(o canal tem muito para melhorar)

= Acompanhamento de vendas
= Elaborar um bom planejamento em vendas
= Foco em disciplina de execugdo em vendas
=  Cobrar utilizagdo de CRM com previsibilidade

Ter sempre 1 ou 2 canais "na manga"

OXIGENACAO

50% dos seus canais terdo desempenho FRACO

A maioria dos canais tem poucos clientes (alta concentragao)

» Canais com faturamento anual de até R$ 5 milhées tem 1 ou 2 clientes que
sustentam a empresa

» Canais com faturamento anual de até R$ 10 milhdes tem 3 ou 4 clientes que
sustentam a empresa

Tem que BUSCA

Exaustao da carteira de clientes
» Depois que o canal vender para os clientes da sua carteira... ACABOU...
» Este tipo de canal nao vai buscar novos clientes sé porque vocé quer...

Exaustiao do mercado local

» Algumas vezes o mercado onde o parceiro esta atuando chegou em um ponto
de saturagdo para o seu produto ou servigco
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O que os canais querem dos fornecedores (*)

TRANQUILIDADE

1. Produtos de alta
qualidade

2. Exceléncia em suporte
e atendimento

3. Geragao de demanda e
de oportunidade

qualificadas Muito cuidado aqui, tem fornecedor

gue aumenta a margem...
mas, esta ndo é uma preocupagao
do parceiro...

Como o potencial canal
aloca o tempo?

Como o canal prioriza o seu tempo
entre os fornecedores?
= O canal atende diversos fornecedores Capacidade:

8 horas por dia

= Como sera que PRIORIZA ou aloca
tempo para cada um dos
fornecedores?

Atividades
internas

= Histdrico de vendas?

=  Potencial de vendas?

=  Historico de margem?

= Potencial de margem?

Como ganhar mais "espag¢o"”
dentro do canal?
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Como os canais trabalham

= 95% dos canais trabalham em modo
reativo, ou seja:

1. Se der muito trabalho, deixa para 14,
esquece

Apaga incéndio o dia inteiro

Reage muito bem a varias acdes

= O fornecedor que consegue mais
espago junto ao canal, é aquele que:

= Tem frequéncia de comunicac¢édo (MIND
SHARE)

= Tem informagbes com grande
disponibilidade (HANDY)

= Cria o senso de urgéncia (FIRE)

Quanto mais ligar para o canal, melhor...

Mas n&o pode ligar s6 cobrando forecast e pipeline

"

Tem que AGREGAR VALOR:
* Dar informagées VALIOSAS sobre produto, eventos e
casos de sucesso

* Ajudar no marketing com geracao de demanda e de
oportunidades

» Ajudar nas negociagbes

Matriz para decisao de
investimentos

= Redirecionadores do canal
= Treinamento
= Estagnacéo

= Parametros para analise
= Plano e execugao
= Desempenho de vendas
= Desempenho de marketing

APOSTAS

Matriz para decisao de il il - plo pi

Meu plano para este canal
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Meu plano para este canal R

= Meus objetivos para este canal

= Pontos fortes

= Pontos a desenvolver

= Estratégia

= Principais agdes de vendas

= Principais agées de marketing

= Quais os outros fornecedores que este canal
representa?

= Como eu ganharia "espago" dentro deste canal?

= Que apoio ou beneficios eu poderia oferecer
para este canal?

Agora vamos ajudar o
parceiro a planejar...

Meu plano para este canal Meus objetivos para este parceiro

Plano de Negécios
0 Vou ajudar o parceiro a fazer o plano de
Plano de Marketing e Vendas acordo com MEUS OBJETIVOS...

Calendario de atividades

Ou vocé conduz o parceiro ou ele conduzira vocé...
O que voceé prefere?
O que vocé acha que o parceiro prefere?
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Plano de negdécios do canal

= A empresa hoje

Oqueé

O que faz (principais produtos e servigos)
Principais qualificagdes, competéncias, diferenciais
e casos de sucesso

Quais os principais clientes e mercado-alvo

=  Préximos 12 meses

Metas e objetivos

Estratégia

Principais agdes de eficiéncia interna
Principais acdes de marketing

Principais agdes de vendas diretas e indiretas

= Necessidades para implementagao deste plano

Plano de negécios - exemplo preenchido

+ ACME-day - avento para clenie que serd feilo 2 vezes por ano.
Insice Sales para geragao de oportunidades qualficadas.

Plano de Marketing e
Vendas do canal

Marketing

Mercado-alvo

Estratégia

Posicionamento e discurso de elevador
Principais agbdes

Vendas

Metas trimestre a trimestre por produto

Necessidades para a
implementacao deste plano

Plano de ing e vendas - pl

RS 1 mihgo

Gua para o gestor go canais

Pagna 19
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Calendario de atividades

io de atividades de marketing

O final de qualquer plano tem
que ser um

MMMMM

CALENDARIO DE ATIVIDADES

nnnnn

para o gerenciamentoda @ === < =
execugao do plano

ooooooo
Novembro

nnnnnn

Nao complique!!!

Checagem de Checagem
entendimento emocional

O que conversamos até agora? }

{Isto faz sentido para vocé? k
O que vocé viu que chamou sua atengéo? }

[Estamos no caminho certo? L

Como vocé resumiria o que vimos até agora? }
EE isto que vocé imaginava? k

O que pedimos para vocé "guardar” no
comego do médulo?

D -
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Agenda ADVANCE

1. Entendendo o canal
2. Recrutamento e selecao de canais
3. Gestao de canais

4. Aumentando o desempenho de canais

O que vocé tem que guardar deste moédulo
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Regra#1 - Cadéncia em vendas

E fundamental "acompanhar" o canal
Fazer os vendedores remarem

Dar cadéncia ao processo de vendas

Claro que todos os fornecedores do
canal vao querer fazer a mesma coisa...

E vocé tera que fazer
melhor do que eles!!!

Cadéncia no relacionamento com o canal

Telefonema toda segunda-feira 9:00

= Comece AGREGANDO VALOR
= Novidades sobre produtos e servigos da empresa
= Novidades de marketing (eventos, campanhas, materiais, etc.)
= Novidades de vendas (novos clientes, depoimentos ou casos de sucesso)
= Novidades de canais (outros canais que tiveram sucesso)

= Passe para PERGUNTAS
= Pipeline? Forecast?
» Previsao de vendas?
= Negociagbes?
= Clientes?

= Termine oferecendo ajuda
= O que eu posso fazer para te ajudar a VENDER MAIS E MELHOR?

ADVANCE - Advance Your Business (11) 3044-0867
R. Afonso Bras 473 - 1 andar - Vila Nova Conceigédo 30 www.advanceconsulting.com.br
04511-011 - S&o Paulo - SP advance@advanceconsulting.com.br



Cadéncia no relacionamento com o canal

* Revisao dos planos - telefonema na primeira segunda-feira do més as 9:00
» Comece AGREGANDO VALOR
» Passe para as REVISOES
= Plano de negdcios
= Plano de marketing e vendas
= Planos de contas e de oportunidades
= Termine oferecendo ajuda

» Revisao dos planos .

= A cada 2 meses o Diretor Comercial participa do telefonema

= QOs diretores da canal sao convidados a participar %

» Evento para os clientes do canal - 2 de Mar¢o, 2 de Agosto .

Cadéncia é como
um reldgio suico...

Cadéncia no relacionamento com o canal

= Visitas conjuntas - na primeira terca-feira do més
» Primeiros 3 meses: 2 visitas para clientes novos, 1 para cliente "em negociagao"

» Depois de 3 meses: 1 visita para cliente novo, 1 para cliente em "negociacao",
1 a escolher dependendo da situagdo do més

» Visitas conjuntas com Diretor Comercial - a cada 2 meses

* Reunides presenciais com marketing - primeira terga-feira do més
» Revisao do plano de negdcios
= Revisdo do plano de marketing e vendas
» Reviséo do calendario de atividades
» Revisdo das campanhas

= Revisdo do trabalho de inside sales e geragao de oportunidades Agua mole em
» Revisdo dos indicadores de desempenho e taxas do funil de vendas pedra dura...
= Revisdo do material de marketing e resultados da aplicagdo do material
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Regra#2 - Ajude o canal com marketing

= O canal entende "mais ou menos" sobre Funil de Vendas (caminho do vendedor)
= O canal ndo entende "quase nada" sobre Caminho do comprador - que é o papel de marketing

O 00 ©
"8 o ©
Caminho do vendedor Caminho do comprador f ,
Oportunidade prospectada Descoberta
Interesse
Oportunidade qualificada Consideracao
Intencao
Solugéo apresentada e testada Avaliacao
Proposta apresentada
Proposta aceita Compra

Marketing € fundamental para gerar
oportunidades qualificadas para os vendedores!!!

Regra#3 - Monitore e estimule os canais

= Canais adoram competicao

= Crie competicées ou campanhas de incentivo

» Escolha indicadores que fagam eles competir
» Mostre onde ele esta versus a média dos demais canais
» Talvez, no comego, vocé queria comparar eles com o time de vendas diretas...

Categoria Faturamento ‘ P Indicadores Canal1 | Canal2 | Canal3
Voce... @ﬁ{‘ o .“\- # prospectadas
Demais canais... D—0 :‘nf %;?tgﬁs_cadas
- _ # propostas
Categoria Propostas .
VOCé?. P @i\, i .‘:‘- # fechamento
Demais canais... —0 b ’: lg propostas
fechamento
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Dinamica em grupos

= Grupo 1 -fara o papel do
gestor do canal
= Faca uma lista dos 5 pontos
onde vocé deveria ajudar o canal

para que ele tivesse melhor USO
de MARKETING

Grupo 2 - fara o papel do canal

» Faca uma lista de 5 pontos que vocé
gostaria que o seu fornecedor
ajudasse sua empresa a ter melhor
USO de MARKETING

Checagem de
entendimento

O que conversamos até agora? }

O que vocé viu que chamou sua atengéo? }

Como vocé resumiria o que vimos até agora? }

comego do médulo?

D -

O que pedimos para vocé "guardar” no }

Checagem
emocional

\
\
\

{Isto faz sentido para vocé?

[Estamos no caminho certo?

EE isto que vocé imaginava?
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ADVANCE

ADVANCE Your Sales

ge'-

Antes de falar TCHAU...

|© ADVANCE Consulting, 2002-2021 - Todos os direitos reservados. Reprodugéo proibida sem a autorizagéo expressa da ADVANCE Marketing

Certificado digital para publicar no Linkedin

https://www.advanceconsulting.com.br/linkedin =~ |__...

%{ﬂfll Leale g/ %OM (elion

Workshop de Territory Plan
25 de Margo de 2021

Aprimoramento profissional

eBooks

Manuais e Guias com formularios e ferramentas | https://www.advanceconsulting.com.br/download

Artigos

Video-treinamento de vendas consultivas https://www.advanceconsulting.com.br/ctsv

Pesquisas do mercado de TI https://www.advanceconsulting.com.br/pesquisa

Treinamentos ADVANCE https://www.sympla.com.br/produtor/advance
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ADVANCE Your Sales

ADVANCE Consulting

Advance Your Business

consultoria e treinamento para
vender mais e melhor

www.advanceconsulting.com.br
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