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ARVORE DO CONHECIMENTO

Trilhas e Temas de Palestras

e Trilha de canais de vendas e distribuicao:

Melhores praticas em gestao de canais de vendas e distribuicao.

Como implementar um Programa Estruturado de Canais.

Qual o futuro da distribuicao?

Quando operar por canais indiretos é a melhor opgao?

Como atrair, desenvolver e reter canais indiretos de vendas.

Como desenvolver um PBP (Partner Business Plan) com seus canais indiretos de
vendas.

Direct touch: no caminho para a quebra do paradigma da “propriedade sobre o
cliente”.

Quais os principais desafios de um canal indireto de vendas?

Solugdes para vender mais para a carteira de clientes atual.

Solugdes para conquistar novos clientes.

Solugbes para expandir a cobertura geografica.

Solugdes para aumentar a atratividade de seu portfolio.

Solugdes para atrair, desenvolver e reter talentos.

Solugoes para maximizar sua rentabilidade.

Como criar um ecossistema com uma competicao saudavel pelo registro de
oportunidades.

Aliangas, fusdes e aquisicoes e seus impactos em toda a cadeia de vendas e
distribuicao.

Como reduzir os conflitos entre canais.

e Trilha de venda de valor agregado (Venda+Valor®):

Venda+Valor®: Como vender valor e nao prego.

Transformagao pelaVenda+Valor®.

O diagnéstico como meio para o sucesso pela venda de valor agregado.

Seja um especialista em clientes e nao s6 em produtos: entenda o que eles
necessitam por meio da venda de valor agregado.

Como elaborar sua proposta de valor.

Os seis paradigmas do cliente moderno.

Como se tornar um trust advisor do cliente?

Redesign de portfélio: como construir um portfélio focado na solugao das
"dores" do cliente.

Como transformar sua for¢a de vendas em gestores da percepgao dos clientes.
Como quebrar oito paradigmas tipicos de venda primitiva para sucesso na venda
de valor agregado.

O ensaio: a importancia da preparacio e do planejamento para vocé “dar o
show”.

e Trilha de gestao e desenvolvimento comercial:

Gestao comercial centrada no ciclo de vendas e pipeline (funil de vendas).
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Melhores praticas na gestao da equipe comercial e seus perfis: hunter e farmer.
Como dimensionar o tamanho de sua forca de vendas.

Comissionamento ou bonificacdo? Qual o modelo ideal de remuneraciao e
incentivo da forga de vendas?

Cuidado com a precificagao! Afinal, qual o prego ideal?

Fechou a venda? Agora vamos ao up e ao cross-selling.

Beneficios e desafios do desenvolvimento comercial segmentado por perfil de
clientes e verticais de industria.

Como garantir que estou no caminho certo? Gestao por indicadores.

Como desenvolver um plano de go-to-market.

A poderosa arte da observagio do comportamento de nossos clientes e as
técnicas de leitura corporal.

Como vencer objecoes de vendas.

Empreendedorismo: dicas praticas de gestao de uma empresa.

e Trilha de customer experience e customer journey:

Da experiéncia diferenciada de compra a jornada do cliente com a sua marca.
Customer experience: tudo comega com uma boa experiéncia de atendimento.
Digital transformation com foco na jornada do cliente.

Entenda o funcionamento dos trés cérebros no processo de decisao de compra
de seus clientes.

A visao omnichannel com foco na jornada do cliente com a sua marca.

A importancia de individualizagao do atendimento dos clientes.

A forca dos reviews: oportunidade ou ameaga para seu negocio!?

Encantamento: a busca pela experiéncia de compra diferenciada.

A fidelizagao dos clientes pelo comprometimento com a solugao de seus
problemas.

E o pos-venda? Conheca as boas praticas e os contra-exemplos.

e Trilha de comunicacao & marketing e digital transformation:

Melhores praticas na gestao de agoes cooperadas de marketing com canais
indiretos de vendas.

Como utilizar as redes sociais para potencializar negocios.

Qual o valor percebido em sua marca?

e Trilha de movimentos e tendéncias:

Os TOP 10 insights para o mercado de varejo pela NRF Annual Convention.
Verticalizagao: movimente-se do produto a solugao.

O futuro esta na recorréncia.

Bonus e onus das startups.

Colaboragao como multiplicador de seus recursos para alcangar melhores
resultados para sua empresa.

Tendéncias, movimentos, oportunidades e ameagas no cenario de canais de
vendas e distribuicao.

O futuro esta na receita recorrente!

Bem-vindo ao novo mundo de venda de solugbes de negdcios baseados em
tecnologia.

e Trilha de gestao de pessoas:
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Os desafios da gestao de pessoas: como atrair, desenvolver e reter talentos.
« Lideranca e motivagiao pela Venda+Valor®.

 Vale a pena ser organizado? Como dou o primeiro passo!

A importancia do feedback para todos os elos da cadeia.
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