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Realizacdo de workshop para lojistas do
shopping center sobre o tema "Venda+Valor®.
Como Vender Valor e nao Preco com conteddo
sobre movimentos e tendéncias da NRF 2019,
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TOPICOS ABORDADOS NA PALESTRA

* Movimentos e tendéncias do varejo pela NRF 2019 . Como responder ao cliente que diz “seu produto

t o
» Marketplace da Amazon esta caro:

» Visita virtual a primeira loja da Amazon 4-star * A Pirdmide Venda+Valor®: piramide de percepgao
P de valor
» Como se tornar mais que um especialista em
produtos, mas também um especialista em clientes » O dinamismo da percepc¢ao de valor
* O que ¢ valor agregado - Como fidelizar seus clientes pelo

. e . s . comprometimento com a solucao dos problemas
* A Importancia do diagnostico dos clientes para P - &

sucesso na venda de valor agregado deles
+ Como realizar a primeira abordagem do cliente? » Como se diferenciar dos principais concorrentes?
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“XERCICIOS EM GRUPO PARA CONSTRUCAO CONJUNTA E APLICACAQO PRATICA

DISPOSTO A PAGAR MAIS

« Contaremos com um exercicio y jiy Experiencia
- - diferenciada no
em grupo de fixacao pratica dos Pré-venda

concertos apresentados, com Beneficios sdo

percebidos pelo cliente
como diferenciados

aplicacao em situacoes reais dos
participantes:

Apresentagao da proposta DISPOSTO A PAGAR MENOS
* Aplicagao da piramide de valor

Venda+Valor® que possibilita

. Identificacao das necessidades
clilender dllando o cliente

pelo diagnostico

esta disposto a pagar mais ou
Dagar menos para sua oferta

Conhecimento dos produtos
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R0 UL ROCCATES
FOORDENADOR DO CURE

» Possul mais de 26 anos de experiéncia em gestao de empresas, figurando como um dos
drincipals especialistas em canalis de vendas e distribuicao e em vendas de valor agregado do

s

Ja atuou como executivo de fabricantes como, Microsoft, ltautec Philco e Parks, bem como de
canals como, Bras & Figueiredo e Infocenter

* |Influencer e autor de orto livros sobre o tema canais de vendas e distribuicao, venda de valor
agregado e marketing, sendo sete publicados no Brasil e um nos EUA, Canada e Mexico

» Fundador e presidente do Conselho de Canalis de Vendas e Distribuicao do Brasll

& nioie o electUSA d convite do US, Dept of Commerce desde 2016

 Representa oficialmente o Brasil na NRF Annual Convention (maior e mais importante evento @ SELECTJ
do mundo do mercado de varejo — NYC) concelbadc e U SA K
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RIBLIOGRAFIA PROPRIA SOBRE CANAIS
PP VaD EVENDA DEVALOR AGREGAT &

Pedro Luiz Roccato

1 venda+valor venda+valor HOW TO

Canais de aplicada a

Vendas e
Distribuicao

i’ zﬂ fnlg \
ég“f?g %:%‘
| canais de vendas VENDA+VALOR 2. ELL

VALOR 2.0
Roccato i e distribuicao \/ ‘ / l , I i: ‘ 7
; edro Luiz

THE REVOLUTIONARY
SALE + VALUE® 0 REVOLUCIONARIO SISTEMA

SYSTEM TO SOLVE CLIENT VENDA + VALOR®,
PROBLEMS AND WIN |

PARA RESOLVER 0OS PROBLEMAS

dro Luiz ROCCATO

PEDRO LUIZ ROCCATO PEDRO LUIZ ROCCATO senons SR

2010 2012 2014 20t6~ 2016 2017
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INFORMACOES ADICIONAIS

Realizacao de uma palestra com duracao de

B Moras

Numero total de participantes do evento: X

Cidade e local de realizacdo: a definir

definir

Nao sera permitida
Impresso ou eletron

reprod

CO OU

TES

do curso, coberto pela lel de d
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Data e horario propostos para realizacao: a

UCao por melo

MO gravacao

rertos autorals
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DISTRIBUICAO DE LIVROS DE AUTORIA DO

AP | RAIN TR

« Serao fornecidos, como cortesia sem

custo adicional, 20 unidades do livro
"Como Vender Valor: O
Revolucionario Sistema Venda+Valor®

para Resolver 0s

roblemas dos

Clientes e Vencer'’, de autoria do

palestrante, para distribuicao entre os

convidados participantes do evento

channelsuniversitye
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RENEFICIOS DA CONTRATACAO

- Maximizacao da atratividade do evento pela participacao de um palestrante externo
especializado no tema proposto

» Adequacao do conteudo as reals necessidades e desafios do contratante com o publico-alvo

do evento

* Proximidade do palestrante com o publico-alvo atuante em canalis de vendas e distribuicao

totalizando mais de 8.500 participantes em eventos nos ultimos dois anos

» Visao holistica do palestrante pela visao holistica de cada um dos elos da cadela de vendas e

distribuicao
channelsuniversity: e e dlrethhazg el
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R OUE CONTRATAR O GRUEES
IREC | CHANINERS

» Conhecimento: produzimos conhecimento especializado para todos elos da cadela de vendas e distribuicao que permite a

formacao e o aperfeicoamento das pessoas
» Foco: o Grupo Direct Channel trabalha com foco nos resultados dos nossos clientes
* Credibilidade: experiéncia e reconhecimento de mercado adquiridos pelos casos de sucesso ao longo dos |2 anos

* Visao holistica: o contato com as necessidades, ‘dores’ e desafios de cada um dos elos da cadela de diferentes setores e

portes, proporcionou uma visao holistica privilegiada
» Networking: contato e Iniciativas de interacao com as pessoas atuantes em todos os elos da cadeia de vendas e distribuicao

* Otimizacao de recursos: a consultoria agrega valor porque possibilita que vocé faca mais e melhor com os recursos
disponivels, reduzindo o tempo de implantacao de um projeto
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CONDICOES COMERCIAIS

» (Consulte condicoes comercials de fornecimento que atenda as
necessidades especificas de seu grupo
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FIREC | CHANNEL.CON S

Solucoes para canals de vendas



