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OBIETIVO

O workshop "Redesign de Portfolio’” de sels horas tem como
objetivo auxiliar sua empresa a identificar quals sao os perfis de
pUDIlIco-alvo e suas respectivas personas, bem como suas
“dores’. Uma vez identificadas, as correlacionaremos com o
core business de sua empresa visando identificar oportunidades
de negocCios, alinhada a sua proposta de valor para o0 mercado.

dlreCtChannel® ©Todos os direitos reservadps . chan nelsu N Ive rSIty®

®Direct Channel e Channels’ University -~ © 0 0 0 e i B0 S T T e
SAO PAULO CAMPUS



venda+valor:

COMO VENDER VALOR ENAO PRECO
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ORI O DE DESENVOLVIMERN TS

» |endo como base nossa metodologia

Venda+Valor® desenvolveremos oz PorenAL SR 8

DOS SEUS NEGOCIOS!

atividades praticas em grupo,
relaclonadas ao cenario real de sua
empresa, visando construcao conjunta

de seu portfolio e proposta de valor -

venda+valor:

e sua respectiva comunicagao

" ® ©Todos os direitos reservados I I ®
dlreCtChannel ®Direct Channel e Channels’ University Chan nelsu n |Ve rSIty
SSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSS %@W TRAINING . ILN S ALES 0 H: AN

2 SAO PAULO CAMPUS



CONTEUDO PROPOSTO

» Introducdo a metodologia Venda+Valor®

« Como entender e atender as necessidades dos clientes
finais?

venda+valore

» O que € um canal de vendas e suas variacoes (direto, :
COMO VENDER VALOR ENAO PRECO

indireto e hibrido)

, ) Quem Quais Quais os Seu core: PortFolio - Solugbes
s O que € venda de valor agregadO- sdo seus  clientes problemas, 0 que atual propostas
clientes _, vocé  _, desefjose  _, vocéfaz _, , * Seu novo
. . | . Finais? gostaria necessidades bem? portFolio
» Como Identificar oportunidades de cross e up-selling! de ter?  dos clientes e + Sua nova

targets? proposta de valor

+ Quails sao os pertfis de publico-alvo e suas personas?

« Quals sao os tomadores de decisao, bem como os
influenciadores!?
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EXERCICIOS PRATICOS EM GRUPO

» Durante a carga horaria de 6H do curso

desenvolveremaos CINCo exerciclos praticos em
orupo, seguindo o roteiro abaixo:

Vendedor

» |dentificacao da sua cadeia de valor

* |dentificacao de “dores" por publico-alvo e
DErsonas

» Correlacio das “‘dores" com seu core business Observador

» Aplicacao pratica do modelo por meio de trios

(cliente, vendedor e observador)
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CONTEUDO PROPOSTO

» Quals suas principais ‘'dores™

« Qual € o seu core business!

» Qual a relacao das "dores" identificadas

CoOm O seu core business!

» Qual a composicao ideal de seu portfdlio,
bem como ofertas, resultantes da analise!

« Como cons

BELIIE SU

pela Piramic

d

e Venda-

DO

v

bosta de valor

or™?

« Com desdobrar o modelo de forma

iIndependente em sua empresa

directchannel’
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DISPOSTO A PAGAR MAIS

Experiéncia
diferenciada no
Pré-venda

Beneficios sao
percebidos pelo cliente
como diferenciados

Apresentacao da proposta
de valor

Identificacao das necessidades
pelo diagnostico

Conhecimento dos produtos
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DISPOSTO A PAGAR MENOS
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INFORMACOES ADICIONAIS

» Realizacao do workshop com duracao de
sels horas

» NlUmero total de participantes do evento: |5
REEX T wey
: S 12 4567380p 1
» Data e horario propostos para realizacao: a M nBussy &
definir dig9nnnLY &

RSP TR

» Cidade e local de realizacao: a definir

- Nao sera permitida reproducao por melio
Impresso ou eletrénico ou mesmo gravagao
do curso, coberto pela lel de dirertos autorals
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CERTIFICADO DE PARTICIPACAQO

» lodos os participantes
receberao um certificado i
de participacao como
- 4. bbbl
Designer de Portfolio B
emitido pela Channels’
University
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MATERIAL DIDATICO DO PROGRAMA

» lodos os participantes do T

|
uh

o ANOQD R
S oOLo TAY:

Programa receberao um COMO

ViSSe
VAIOR

O REVOLUCIONARIO SISTEMA
VENDA + VALOR®
RESOLVER 0S PROBLEMAS

exemplar do livro "Como

Vender Valor', de autoria do

consultor coordenador do
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R0 UL ROCCATES
FOCORDENADOR DO PROGRZTS

Fundador e presidente do Grupo Direct Channel®

Possul mais de 26 anos de experiéncia em gestao de empresas, fisurando como um dos principais
especialistas em canais de vendas e distribuicao e em vendas de valor agregado do Pais

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

Influencer e autor de oito 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 Canals de Vendas e Distribuicao do Brasll

lelnoio do Seleet /SA @ convite do UlS. Dept of Commerce desde 2016

« Representa oficialmente o Brasil na NRF Annual Convention (maior e mals importante evento do @ SELECT‘
mundo do mercado de varejo — NYC) conselho de canais U S A 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

2008 2010 2012 2014 20t6~ 2016 2017
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ErOANIEN L

« A GAS lecnologia, empresa de seguranca da informacao pertencente a Diebold Brasil, contratou a Direct Channel
para a criacao do seu programa de canais.” Neste processo, percebemos que precisavamos dar um passo em relacao

ao entendimento do nosso produto a fim de transmitirmos a cultura envolta na solucao que oferecemos. Fol entao

que o Roccato sugeriu que aplicassemos a metodologia de redesign de portfdlio”’, conta Ricardo Barone, diretor
executivo da GAS Tecnologia. Em um primeiro momento, Barone envolveu o time de diretores das areas

administrativa, financeira, desenvolvimento, comercial nacional e internacional, governanca e delivery."Com a aplicacao
da metodologia, focamos na venda do valor da nossa solucao e nao no produto. O choque Inicial for extremamente
DOSItIVO poIsS O NOSSO proprio time teve a visao da relevancia do nosso produto para o mercado. Nosso servico nao
era apenas prevencao a fraude e sim evitar perdas financeiras, perdas de informagoes estratégicas e garantir toda a
questao de autenticacao das transacoes de nossos clientes”, afirmou. Com 1sso, © posicionamento dos executivos da

companhia passou a ser diferente na abordagem ao mercado. A relevancia foi tanta, gue a companhia decidiu
estender o treinamento para os gerentes e coordenadores da empresa’
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ErOANIEN L

» Juffy Neto € socio diretor-presidente da Proad, VAR que atua no mercado ha
mals de 20 anos, com sede em Vitoria, ES. O executivo submeteu sua empresa ao
Workshop de Redesign de Portfdlio, ha cerca de dois meses. De forma pratica,

segundo [ufty, seu pipeline de vendas, depols da aplicacao da metodologia, cresceu
20%. Além disso, 0 executivo afirma que "'conseguimaos varios projetos novos

dentro da mesma base e novos produtos exatamente por ter uma visao diferente
do nosso negdcio. Imediatamente apds o workshop, fizemos o mapeamento dos
interessados e possivels Interlocutores dentro dos nossos atuals clientes”
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CONDICOES COMERCIAIS

» Consulte sobre as condicoes de fornecimento de acordo com as
necessidades de sua empresa
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VNV VV.DIREC | CHANNEL COMEEER

Solucdes para gestao de canals
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