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A MultiPrime está preparada para propor soluções completas para sua equipe de vendas.
 A MultiPrime é uma "holding" formada por empresas e divisões de negócios especializadas em desenvolver inovadoras metodologias, tecnologias e ferramentas capazes de aumentar e melhorar a produtividade das equipes de vendas.
 Desde 1987 a MultiPrime tem contribuído com a formação, desenvolvimento e treinamento de milhares de profissionais de vendas e lideranças dos mais variados setores e segmentos da indústria, varejo e serviços.
 Detentora de uma sólida carteira de clientes, formada pelas maiores e melhores empresas nacionais e internacionais, tem provocado ao longo de mais de 20 anos uma verdadeira revolução quando o assunto é desenvolver e capacitar equipes e líderes que atuam em vendas.
 Entre as principais divisões de negócios do grupo MultiPrime estão as seguintes empresas:
 Sucesso em Vendas Treinamento e Consultoria, especializada no desenvolvimento de equipes e lideranças na área comercial.
 IESV - Instituto de Especialização Sucesso em Vendas, especializada em soluções de educação a distância para equipes de vendas.
 Agente V Consultoria em Pesquisas, especializada em avaliações e diagnósticos sobre o atendimento de vendas, através de ações de "cliente-oculto".
 Por fim, a MultiPrime tem atingido resultados e norteado suas ações por crenças, princípios e valores alinhados com a proposta de treinamento e desenvolvimento contínuo, algo que resume a sua principal missão: "criar soluções inovadoras e eficazes para o desenvolvimento de pessoas na área de vendas".
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Boas Vendas em 2009Caro leitor, nesta primeira edição da Revista de Treinamento Contínuo em Vendas, você terá
 a oportunidade de conhecer as alternativas para superar este momento de turbulência na
 economia mundial através da sua força de vendas.
 Como aumentar minhas vendas neste ano de 2009? Esta é a pergunta que muitas
 organizações, gerentes e vendedores estão se fazendo, e você irá descobrir a resposta nas
 próximas páginas. Além disso, a Sucesso em Vendas traz em sua primeira edição
 Cases de Sucesso de grandes empresas, de diversos segmentos, que revolucionaram os
 resultados de suas equipes de vendas e superaram as expectativas de satisfação de seus clientes.
 Abraço a todos, uma ótima leitura e que este ano seja de Sucesso em Vendas!
 Milton Lisboa - Diretor da Sucesso em Vendas
 expediente
 MATÉRIA CAPA
 02
 CASES DE SUCESSO
 VAREJO INDÚSTRIA SERVIÇOS ASSOCIAÇÕES
 índice
 06 19 28 30
 A Revista de Treinamento Contínuo em Vendas, Sucesso em Vendas é uma publicação de cases de caráter informativo com circulação interna e dirigida. Todos os direitos reservados.
 Revista Sucesso em Vendas | Edição Interna | Maio 2009 | Número 1 | Tiragem 1000 exemplares.
 Editada por: Sucesso em Vendas Treinamento e Consultoria
 Jornalista responsável: Ricardo Galeb DRT-PR 7215
 Redação: Sucesso em Vendas Treinamento e Consultoria
 Projeto Gráfico e Finalização: DC10 Comunicação
 Elogios e Críticas: [email protected]
 editorial
 Rev is ta de Tre inamen to Con t ínuo em Vendas
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p o r d i r e t o r d a S u c e s s o e m Ve n d a s .Pa u l o L u g l i ,
 Como aumentar suas vendas em tempo de turbulência econômica?
 capa
 02
 sta é a pergunta que muitas organizações, gerentes
 e vendedores estão fazendo: Como aumentar
 minhas vendas neste ano de 2009, com o mercado
 abalado pela crise financeira, que, diga-se de passagem,
 não é mais internacional, é nossa também.
 Pois bem! É óbvio que não se tem uma resposta única para
 isto. Mas, é possível analisar alguns aspectos ou atitudes,
 que estão sob o nosso controle e que podem fazer a
 diferença. Tais aspectos, como veremos abaixo, passam
 necessariamente pela nossa força de vendas que pode
 constituir-se numa "arma" efetiva para combater o
 momento econômico ruim. Afinal, independentemente
 da crise, pelo tamanho do nosso mercado, sempre haverá
 alguém comprando alguma coisa em algum lugar. Assim,
 precisamos estar preparados para cativar estes "alguéns" a
 comprarem "alguma coisa" conosco.
 Você poderá constatar nesta primeira edição da Revista de
 Treinamento Contínuo em Vendas, Sucesso em Vendas,
 três aspectos muito bem descritos e consolidados em
 grandes empresas nacionais e multinacionais que ousa-
 ram praticar ações efetivas voltadas às suas forças de
 vendas e que hoje, apesar da crise, continuam firmes na
 consolidação de seus negócios.
 Vejamos então estes aspectos:
 1º - Estas empresas acreditaram que realmente poderiam
 ter um "time" de vendedores. Profissionais preparados,
 treinados, motivados à responsabilizarem-se pelos
 resultados comerciais. Acreditaram que é possível
 transformar a força de vendas em uma equipe produtiva e
 atuante, fazendo-os entender a enorme diferença entre
 "demonstradores de produtos", "atendentes", "relações
 públicas" e "cumpridores de rotas e roteiros de visitas" em
 efetivos Agentes de Negócios ou se preferirem: Vendedores
 Profissionais. Estas organizações perceberam que com crise
 ou sem crise, a sua força de vendas pode produzir muito
 mais se estiver preparada do ponto de vista técnico e
 motivacional para sua maior missão: Fechar negócios.
 2º - Ofereceram aos vendedores um Método de Vendas
 que lhes proporcionou respostas específicas
 de como atuar, como atender, como
 se relacionar com os clientes, como
 lidar com tantas objeções, como
 fechar negócios, como manter o
 relacionamento com a carteira de
 clientes, enfim, um Método que
 propôs rumo, segurança e respostas
 para o seu trabalho. Vejam: Um
 Método de Vendas que diga "como" se
 faz e não somente o "que" eles têm de
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03
 fazer. Perceberam que vender também é uma ciência, e
 como tal, possui sua metodologia própria, assim como
 qualquer outra profissão técnica, e mais, além de ter a sua
 própria metodologia é necessário tê-la customizada ao
 seu negócio específico.
 3º - Implantaram um verdadeiro projeto de Treinamento
 Contínuo. A grande maioria dos profissionais liberais,
 como médicos, dentistas, advogados, engenheiros,
 biólogos, etc., passam grande parte do tempo se
 especializando, lendo novas teorias, testando novas
 práticas e métodos e assim, é perceptível a evolução
 técnica destas profissões. Ora! Com a força de vendas não
 pode ser diferente. Nossos vendedores precisam estar em
 constante treinamento e formação e, isto só é possível se o
 líder assumir este papel, o papel de Treinador. Desta
 forma, os "cases" apresentados aqui mostrarão que as
 empresas instituíram em seus ambientes de trabalho um
 verdadeiro centro de treinamento contínuo, alicerçado
 num Método de Vendas customizado.
 Ratificamos então, os três aspectos que podem ajudar as
 empresas a venderem mais em tempo de turbulência
 econômica: Acreditar no poder do trabalho do vendedor
 profissional; Ter um Método de Vendas Customizado e
 Promover o Treinamento Contínuo para a força de vendas.
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 A COOP-Cooperativa de Consumo, com sede em Santo André-SP, é a maior cooperativa de consumo da América Latina. Atuando nas áreas de alimentos, eletroeletrônicos e confecções, a rede se diferencia dos supermercados convencionais por não visar lucro e, seguindo este caminho, ocupa atualmente a 8º posição no ranking da ABRAS (Associação Brasileira de Supermercados).
 Fundada em 1954 para funcionários de algumas indústrias da região do interior paulista, a COOP desenvolveu-se junto à região e, em 1976, passou a atender o público em geral. Mantendo sempre o foco na qualidade de atendimento, a COOP atende e satisfaz as necessidades de seus cooperados, investindo no treinamento e desenvolvimento de aproximadamente 3.600 colaboradores, tornando o atendimento um processo em constante melhoria.
 A COOP está presente no ABC Paulista, Diadema, Mauá, Piracicaba, Ribeirão Pires, São José dos Campos, São Vicente, Sorocaba e Tatuí, totalizando 24 unidades de distribuição no Brasil.
 Método de Vendas COOP
 Com uma metodologia voltada aos interesses da COOP, a Sucesso em Vendas desenvolveu um Método de Vendas exclusivamente para o setor de eletroeletrônicos (COOP Eletro) e outro inteiramente voltado para o cartão do cooperado (COOP Fácil), duas áreas muito importantes para a cooperativa.
 Através destes dois métodos, os Encarregados de Vendas COOP tinham em mãos uma ferramenta capaz de auxiliá-los na gestão de suas equipes de vendas, com dicas e as melhores práticas para vender com maior produtividade.
 Clube dos 100%
 Com o intuito de incentivar a produtividade das equipes de vendas, foi criado para a COOP o Clube dos 100%, um exclusivo programa de incentivo onde apenas os vendedores que atingiam integralmente suas cotas tornavam-se associados e concorriam a prêmios e viagens. Os demais vendedores que não faziam parte deste seleto clube se mobilizavam para baterem suas metas e assim poder ingressar no Clube dos 100%. Por outro lado, os vendedores que já faziam parte do Clube se esforçavam na qualidade e quantidade das vendas para continuarem sócios.
 Coaching
 Os Encarregados do setor de eletroeletrônicos da COOP recebiam um acompanhamento individual dos consultores da Sucesso em Vendas, onde em parceria com membros do Comitê Gestor (funcionários selecionados pela COOP), eram avaliados baseados em suas ações desenvolvidas frente a suas equipes de vendas.
 Através destas visitas mensais de acompanhamento, os possíveis problemas eram solucionados e instruções, com o auxílio do Método de Vendas COOP, eram realizadas visando o desenvolvimento dos profissionais.
 COOP - Cooperativa de Consumo
 VAREJOcases INDÚSTRIA SERVIÇOS ASSOCIAÇÕES
 Rev is ta de Tre inamen to Con t ínuo em Vendas
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Escola de Vendedores
 O objetivo da Escola de Vendedores COOP era desenvolver profissionais que não possuíam nenhuma experiência na área comercial, treiná-los e formar novos e competentes vendedores.
 Estes novos vendedores eram funcionários da própria COOP, mas não atuavam diretamente na área comercial, exercendo funções diversas como caixa, auxiliar e repositores. Após um processo de seleção, que contou com a participação de mais de 100 candidatos, foram formadas duas turmas com 30 vendedores, especia-lizados na metodologia de vendas e nos produtos da área de eletroeletrônicos.
 Encontro do Clube do Treinador
 Nos Encontros do Clube do Treinador COOP, os Encarregados de Vendas tinham a oportunidade de trocar experiências, transferência de know-how, além da possibilidade de reforçar os conceitos da metodologia visando sempre e capacitação profissional contínua.
 Com Encontros mensais, a COOP atingiu mais de 27 Clubes do Treinador, consolidando-se como uma das principais ferramentas de desenvolvimento contínuo de suas forças de vendas.
 Método de Vendas COOP•Clube dos 100%•Coaching•Escola de Vendedores•Encontro do Clube do Treinador•
 MÉTODOS APLICADOS
 “A participação da COOP no mercado de eletro
 aqui do ABC estava caindo, nós tivemos no
 passado uma participação muito importante, e
 tínhamos o receio deste setor terminar. Nós
 então encontramos a Sucesso em Vendas e
 começamos o trabalho no final de 2005, os
 nossos resultados são excelentes e temos a
 ambição de continuar crescendo ainda mais,
 nós podemos dizer que no primeiro ano de
 trabalho, em relação de 2006 a 2005, tivemos
 um aumento de 81% na participação do setor
 de eletro no faturamento da rede, em 2007 os
 números também são expressivos em relação a
 2006 e em 2008 não tem sido diferente. O
 mérito está na Sucesso em Vendas que
 conseguiu envolver a empresa no sentido de
 aumentar nosso foco para os resultados.”
 Marcio F. Blanco do Valle – Vice-Presidente COOP
 07sucessoemvendas .com.br
 PALAVRA DO CLIENTE
 TEMPO DE PROJETO: 4 ANOSSTATUS: ATUAL
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Consolidado no mercado há mais de 14 anos, o Grupo Barigüi
 é a maior rede de concessionárias do sul do Brasil. Com 32
 unidades de negócios, abrange as marcas Fiat Barigüi, Ford
 Center, Fórmula Renault, Espaço Toyota, Vox Volkswagen,
 Nissan Nix e Kia Unika. O Grupo atua na comercialização de
 veículos novos e seminovos, além da concessionária de
 motocicletas Suzuki, veículos utilitários, frotistas, serviços de
 oficina e seguradora.
 Com um quadro de mais de 1.800 funcionários distribuí-
 dos em concessionárias nas cidades de Curitiba-PR, São
 José dos Pinhais-PR, Maringá-PR, Londrina-PR,
 Florianópolis-SC, Blumenau-SC, Joinville- SC e Itajaí-SC, o
 Grupo Barigüi é referência no setor e destaque pelo bom
 atendimento e satisfação de seus clientes.
 Projeto Mais
 A Sucesso em Vendas desenvolveu uma Metodologia de
 Vendas exclusiva para cada uma das bandeiras do Grupo
 Barigüi, pautada num profundo estudo das necessidades
 mais relevantes para cada um dos negócios.
 Ao final deste processo foi montada uma ferramenta
 denominada Diário de Bordo, este material foi entregue
 aos Gerentes de veículos Novos e Seminovos, que
 adotaram esta ferramenta para melhorar suas ações como
 Líderes perante suas equipes de vendas.
 O grande diferencial do Projeto Mais, nome dado ao
 projeto, foi a construção de Diários de Bordo exclusivos
 para cada uma das sete bandeiras, levando em
 consideração o perfil de clientes, veículos oferecidos e
 necessidades do mercado. Neste projeto foi desenvolvido o primeiro Diário de Bordo da
 concessionária Toyota, de acordo com as exigências da
 montadora, e mais tarde aprovado em conjunto com as
 práticas de vendas da mesma em um processo de auditoria.
 Os métodos do Grupo Barigüi passaram também por uma
 atualização, onde conceitos foram modernizados seguindo
 sempre os interesses dos clientes.
 Além disso, a Sucesso em Vendas desenvolveu Métodos
 de Vendas exclusivos para a Barigüi Corretora de Seguros e
 também para a Barigüi Frotista, o departamento de Frota
 da Barigüi Veículos existe desde 2001 com uma equipe de
 consultores treinados e específicos para atendimento a
 pessoa jurídica e vendas de Ducato.
 Visitas de Campo
 Sempre visando o treinamento contínuo da força de vendas,
 a Consultoria organizou visitas de campo onde Consultores
 e Multiplicadores de Treinamento do Grupo Barigüi
 puderam acompanhar todo o processo desenvolvido na
 prática e avaliar a aplicabilidade do Método de Vendas no
 dia-a-dia do Gerente e da equipe de Vendas.
 Clube do Treinador
 O Encontro do Clube do Gerente Treinador Grupo Barigüi
 mostrou-se um exemplo de sucesso. Com mais de 29
 encontros realizados, o evento proporcionou aos Gerentes
 uma excelente troca de experiência e aprendizado contínuo
 das melhores técnicas de gerenciamento e treinamento de
 Grupo Barigüi
 VAREJOcases INDÚSTRIA SERVIÇOS ASSOCIAÇÕES
 08 Rev is ta de Tre inamen to Con t ínuo em Vendas
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equipes de vendas, sempre norteada pelos conceitos do
 Método de Vendas. Durante os Encontros do Clube do
 Gerente Treinador Grupo Barigüi, os Gerentes recebem 30%
 de capacitação e utilizam 70% do tempo para troca de
 experiências, gerando motivação e desenvolvimento
 constante das lideranças.
 Raio X
 Com o intuito de avaliar constantemente o atendimento dos
 funcionários do Grupo Barigüi, a Sucesso em Vendas realiza
 bimestralmente pesquisas de cliente oculto. Através da atuação
 do Agente V Consultoria em Pesquisas de Vendas, uma das
 empresas do Grupo MultiPrime, visitas não identificadas são
 realizadas nas concessionárias com o objetivo de mensurar o
 atendimento realizado e corrigir possíveis falhas.
 E-learning
 Visando criar um espaço para troca de experiências,
 capacitação e aprimoramento, foi desenvolvido um portal
 na web de E-learning. Através deste canal de comunicação
 os Gerentes e equipes de vendas puderam aperfeiçoar seu
 know-how técnico, motivacional e de treinamento sobre a
 metodologia do Grupo Barigüi à medida que o conteúdo
 era atualizado.
 MÉTODOS APLICADOS
 “Nós deixamos de ter altos e baixos no atendimento
 e passamos a ter uma percepção por parte das nossas
 montadoras como referência de qualidade em nosso
 atendimento, os nossos resultados de índice de
 qualidade e satisfação são mantidos hoje com uma
 constância superior muito maior. Todos os gerentes se
 sentem mais completos quando passam a ser
 treinadores de sua própria equipe, a equipe valoriza
 muito mais o seu gerente e há uma reciprocidade e
 orgulho do profissionalismo por cumprir um método
 que é reconhecidamente feito pelos melhores.
 É altamente recompensador e a equipe começa a
 ter isso como uma fonte de resultados na medida
 em que eles percebem a diferença entre um
 vendedor que cumpre A PONTE e um vendedor
 que não cumpre.”
 Ângelo Zagonel – Diretor Comercial Grupo Barigüi
 PALAVRA DO CLIENTE
 TEMPO DE PROJETO: 2 ANOSSTATUS: ATUAL
 Projeto Mais•Visitas de Campo•Método para Recepcionista•Clube do Treinador•Raio X•E-learning•Formação de Multiplicadores•Campanhas de Incentivo•
 sucessoemvendas .com.br 09
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 A campanha tinha como tema o Rally, onde o Gerente
 buscava mensalmente conquistar seus indicadores,
 ganhar bússolas para manter suas posições dentro da
 campanha. O objetivo principal era dar um norte para os
 Gerentes de como treinar suas equipes, sempre fazendo uma
 analogia a este esporte. Ao final, os vencedores eram
 presenteados com prêmios referentes ao tema da campanha.
 Dentro da Campanha Rally foi criada também a primeira
 Ação Social. A campanha mobilizou todas as bandeiras do
 Grupo Barigüi em uma ação solidária que levou alegria e
 muito carinho para pessoas carentes.
 • Escalada para o Sucesso (2008)
 Através de uma eficaz
 ferramenta de avaliação e
 controle, foi criado um
 processo cont ínuo de
 avaliação de desempenho
 dos Gerentes. Ao final de
 cada campanha, ocorriam premiações para os Gerentes
 que obtiveram melhor desempenho na gestão de seus
 vendedores. Campanhas como Tango, que levava o
 vencedor com um acompanhante para Buenos Aires,
 Argentina, e Rally, que premiava o Gerente com um
 automóvel, foram muito bem recebidas e obtiveram
 resultados expressivos.
 Rally (2007)
 VAREJOcases INDÚSTRIA SERVIÇOS ASSOCIAÇÕES
 Formação de Multiplicadores
 O Grupo Barigüi possui colaboradores especializados
 formados pela Sucesso em Vendas que assumem a função de
 Multiplicadores. Profissionais estes que atuam em conjunto
 com a Consultoria na capacitação contínua das lideranças.
 Atualmente acontecem visitas de campo onde Multiplica-
 dores e Consultores da Sucesso em Vendas acompanham
 o dia-a-dia do Gerente na loja, realizando o treinamento
 de forma presencial.
 Campanhas de Incentivo
 Um dos grandes pilares do Projeto Mais do Grupo Barigüi é
 gerar resultados com qualidade, ao mesmo tempo em que o
 know-how é passado, sem esquecer que os gestores da
 empresas são pessoas que precisam ser motivadas. Foi
 pensando nisso que o Grupo Barigüi e a Consultoria Sucesso
 em Vendas, criaram campanhas de incentivo para tornar o
 aprendizado e o resultado em algo para se acreditar.
 • Tango (2006)
 O objetivo desta campanha era
 demonstrar aos gerentes a
 importância de assumirem a
 função de treinadores, onde
 eles deveriam capacitar suas
 equipes nas técnicas de vendas
 e metodologia A PONTE. Esta
 campanha premiava o Gerente campeão com uma viagem
 para Buenos Aires - Argentina, com direito a um
 acompanhante.
 10 Rev is ta de Tre inamen to Con t ínuo em Vendas
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ESPACOM O T O R S Vox
 Empresas do Grupo Barigüi
 sucessoemvendas .com.br 11
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4 anos de parceria só
 poderiam terminar de uma forma:
 Um GRANDE case de sucesso.
 Foram 4 anos de grandes projetos e muitos
 desafios. Uma parceria que não termina
 agora, apenas evolui para uma relação de
 respeito e admiração.
 A Sucesso em Vendas agradece a confiança
 da Casas Bahia e deseja que, o maior
 varejista do Brasil, continue fazendo parte
 da vida dos brasileiros.
 sucessoemvendas.com.brcasasbahia.com.br
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 Fundada em 1952 em São Caetano do Sul-SP, a Casas
 Bahia é a maior rede de varejo da América Latina,
 trabalhando com um mix de produtos que vai de
 eletrodomésticos, eletroeletrônicos e móveis a artigos de
 confecção, cama, mesa, banho e brinquedos.
 Referência no comércio de varejo, a Casas Bahia é uma das
 maiores empregadoras do país, com aproximadamente
 55 mil colaboradores, sendo 14 mil vendedores. Presente
 em dez estados brasileiros, além do Distrito Federal, a
 Casas Bahia possui 560 lojas que atendem a uma carteira
 de mais de 26 milhões de clientes, sendo 12 milhões
 ativos, mais do que a população da maioria das cidades
 brasileiras.
 Em 2007, a rede figurou entre as 250 maiores empresas
 de varejo no mundo, segundo o estudo conduzido pela
 Deloitte Touch que, desde 1999, mapeia o ranking
 mundial do setor. A Casas Bahia avançou 60 posições,
 passando para o 138º lugar, com receita de US$ 4,8
 bilhões no ano fiscal 2005/2006. Foi a única empresa
 brasileira a constar no ranking.
 PROVE
 Um projeto exclusivo para a Casas Bahia foi desenvolvido
 após uma definição ampla dos segmentos que o projeto
 iria abranger. Conhecido como PROVE - Programa de
 Treinamento em Vendas da Casas Bahia, a Sucesso em
 Vendas criou uma identidade própria para todas as ações
 de treinamento, dividindo as áreas de atuação em cinco
 grandes blocos: Avaliação, Técnicas, Comunicação,
 Seleção e Gestão.
 Cada uma destas áreas do Programa PROVE era específica
 para segmentos determinantes dentro da Casas Bahia, e
 para cada uma delas foi desenvolvido um programa de
 capacitação contínua da área comercial.
 Diagnóstico de avaliação permanente da equipe de
 vendas
 O projeto para a Casas Bahia começou com um amplo
 trabalho de diagnóstico do atendimento nas lojas através
 da ferramenta Raio-X (instrumento que analisa e avalia a
 realidade do atendimento comercial através de visitas não
 identificadas), que realizou uma avaliação contínua em 55
 lojas da rede, resultando em uma minuciosa visão do
 trabalho desenvolvido pelos vendedores em seus
 atendimentos.
 Metodologia visando aprimoramento do Método
 de Vendas
 A nova metodologia de vendas para o PROVE foi
 desenvolvida após vários encontros com os principais
 vendedores onde as suas melhores práticas comerciais
 foram estudadas e filtradas, gerando um Método de
 Vendas customizado para as necessidades da empresa,
 com orientações e dicas práticas dos melhores vendedores
 da rede.
 A metodologia trouxe aos vendedores respostas claras e
 objetivas de "como" melhorar a produtividade em vendas.
 Casas Bahia
 VAREJOcases INDÚSTRIA SERVIÇOS ASSOCIAÇÕES
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 Mapa da Mina
 Constitui-se numa importante ferramenta de avaliação e
 controle dos índices de produtividade de cada vendedor e
 de cada filial envolvida com o PROVE.
 Desta forma, semanalmente, cada Encarregado de
 Vendas avalia os resultados de forma individual, e a partir
 dele, estabelece um programa de treinamento dentro da
 loja, visando a melhoria dos índices observados.
 Coordenadores de Vendas
 Para que toda a rede de filiais fosse beneficiada pelo
 PROVE, foi capacitada uma ampla equipe de
 multiplicadores, profissionais que repassariam os
 conceitos absorvidos para os demais vendedores. Ao todo
 foram 26 profissionais, que após um período de 6 meses
 de treinamento, tornaram-se verdadeiros consultores e
 multiplicadores de todas as ações oferecidas pelo PROVE.
 A principal missão dos Coordenadores de Vendas foi o
 treinamento e o acompanhamento constante das equipes
 de Encarregados de Vendas.
 Encarregados de Vendas
 Percebendo a importância do treinamento de vendas para
 as filiais, a Casas Bahia, através do PROVE, determinou que
 suas 300 maiores filiais tivessem um profissional treinado e
 focado exclusivamente no treinamento diário de
 vendedores de tais lojas.
 Ao final de um intenso e criterioso processo de recrutamento,
 foram selecionados os encarregados que assumiram a missão
 de "treinadores" de vendedores das lojas.
 Prove Lideração
 O programa Prove Lideração foi desenvolvido com o
 intuito de adicionar competências administrativas e
 operacionais da função às competências essenciais para a
 coordenação de sua equipe de vendas.
 O Prove Lideração tem o objetivo de conscientizar todo o
 corpo gerencial da Casas Bahia sobre a importância de
 conhecer e incorporarem à sua função aspectos básicos e
 necessários relacionados à liderança de equipes. Sempre
 munidos com ferramentas, métodos e processos que
 possibilitem a busca de melhores resultados.
 Prove Notícias da Casa
 O Prove Notícias da Casa é um programa interno de TV
 corporativa, gravado nos estúdios da Rede Bandeirantes
 Rev is ta de Tre inamen to Con t ínuo em Vendas
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MÉTODOS APLICADOS
 “A Super Loja Casas Bahia é a maior loja sazonal
 do mundo, instalada anualmente no pavilhão
 de exposições de Feiras Anhembi, São Paulo-SP
 em com uma área de 52 mil metros quadrados.
 Para trabalhar neste evento de grandes
 proporções é necessário um número muito
 grande de vendedores. A Sucesso em Vendas
 realiza o treinamento e capacitação dos
 melhores vendedores da Casas Bahia para
 atuarem na Super Loja.
 São selecionados os melhores vendedores de
 todas as lojas espalhadas pelo Brasil, que
 passam por um treinamento específico para
 atuar neste evento tão especial.”
 DESTAQUES DO PROJETO
 TEMPO DE PROJETO: 5 ANOSSTATUS: ATUAL
 PROVE•Diagnóstico de Avaliação•Metodologias de Aprimoramento•Mapa da Mina•Coordenadores de Vendas•Encarregados de Vendas•Prove Lideração•Prove Notícias da Casa•Prove Produto•Prove Boca de Caixa•Caderno de Benefícios•Super Loja Casas Bahia•
 sucessoemvendas .com.br 15
 de Comunicação/SP, onde os vendedores têm a
 possibilidade de receber informações gerais sobre as
 ações realizadas na Casas Bahia, além do treinamento
 específico sobre os produtos oferecidos.
 No programa é trabalhado de forma lúdica os conteúdos
 do Método de Vendas, utilizando personagens
 relacionados à área comercial que auxiliam os vendedores
 no dia-a-dia das vendas. Personagens como a Mãe
 Vendiná e Dr. Sucesso, "ensinam" como vender melhor,
 sempre baseado na letra "O" da A PONTE, Ofereça uma
 demonstração envolvente.
 Prove Produto
 Para vender mais e melhor é necessário conhecer o que
 está vendendo. Com este pensamento foi criado o Prove
 Produto, uma ferramenta que busca envolver de forma
 sistêmica, contínua e organizada toda a força de vendas
 com ações de conhecimento dos produtos.
 Os Encarregados de Vendas possuem este valioso aliado
 na capacitação de suas equipes de vendas, que passam a
 ter maior domínio sobre os produtos oferecidos pela
 Casas Bahia e, consequentemente, maiores resultados.
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 Prove Boca de Caixa
 Esta ferramenta desenvolvida pela Consultoria "aponta" aos
 vendedores as melhores técnicas para abordar os clientes
 durante sua permanência na loja, onde o cliente continua
 sendo um comprador em potencial, mesmo já tendo
 realizado uma compra. Assim, os vendedores são
 capacitados a vender produtos que complementem aquele
 produto adquirido pelo cliente, potencializando as vendas e
 aumentando os resultados.
 Caderno de Benefícios
 Ferramenta desenvolvida para ajudar os vendedores a
 exercitarem o conhecimento dos produtos oferecidos pela
 Casas Bahia. Com o foco de "quanto maior o treino,
 melhor o resultado", os vendedores aprimoram suas
 técnicas conhecendo melhor as características e
 benefícios dos produtos que vendem.
 Super Loja Casas Bahia
 A Super Loja Casas Bahia é a maior loja sazonal do mundo,
 instalada anualmente no pavilhão de exposições de Feiras
 Anhembi, São Paulo-SP com uma área de 52 mil metros
 quadrados. Para trabalhar neste evento de grandes
 proporções é necessário um número muito grande de
 vendedores. A Sucesso em Vendas realiza o treinamento e
 capacitação dos melhores vendedores da Casas Bahia para
 atuarem na Super Loja.
 São selecionados os melhores vendedores de todas as
 lojas espalhadas pelo Brasil, que passam por um
 treinamento específico para atuar neste evento tão
 especial.
 Rev is ta de Tre inamen to Con t ínuo em Vendas
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Soluções em e-learning para equipes de vendas.
 Soluções em diagnóstico e avaliação de atendimento em vendas.agentev.com.br
 iesv.com.br
 FALE CONOSCO: 55 41 3285-4422
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 após um intenso levantamento de informações que
 demandou laboratórios de vendas com os principais
 responsáveis pelas ações comerciais da Divisão, assim
 como várias visitas e ações de "campo" nos principais
 clientes com os respectivos Coordenadores de Vendas.
 O método desenvolvido especificamente para as
 necessidades têxteis do Grupo trazia informações inéditas
 sobre "como" fazer negócios no segmento química-têxtil,
 um segmento muito específico.
 Para que um Método de Vendas tão específico para esta
 área de atuação fosse colocado em prática pela equipe de
 vendas, foi desenvolvido pela consultoria a ferramenta
 Estratégias Vencedoras, contendo informações práticas
 de como aplicar o método no dia-a-dia.
 Academia de Vendas | BASF Têxtil
 Para consolidar as orientações do Método de Vendas no
 "campo", foi desenvolvido um amplo programa de
 formação e motivação para as equipes de vendas. Desta
 forma, foi criada a Academia de Vendas BASF Têxtil, uma
 verdadeira "Escola" de especialização em vendas.
 O Diário de Bordo, ferramenta essencial da Academia de
 Vendas, continha um conjunto de ferramentas adaptadas
 ao modelo de gestão BASF com conceitos e soluções
 focadas no Método de Vendas. Com ele em mãos, o Líder
 tinha um verdadeiro manual para conduzir com qualidade
 e resultados sua equipe comercial.
 Seminário Motivacional das 8 Atitudes Vencedoras
 O Projeto com a BASF Têxtil teve um importante evento de
 motivação para toda a equipe de vendas e para os
 profissionais de suporte a clientes. O tema do evento foi
 "As 8 Atitudes Vencedoras", ferramenta minuciosamente
 desenvolvida à partir de um amplo programa de
 BASF
 VAREJOcases INDÚSTRIA SERVIÇOS ASSOCIAÇÕES
 Fundada em 1865 na Alemanha, a BASF uma empresa
 química líder mundial. Com produtos de alta qualidade
 que abrangem desde químicos, plásticos, produtos
 performance, para agricultura e química fina, até óleo crú
 e gás natural.
 Suas unidades de produção, distribuídas em 39 países,
 conduzem negócios com clientes em mais de 170 nações.
 Com um portfólio de 8.000 produtos, a empresa tem
 oferecido importantes contribuições para os segmentos
 de produtos para agricultura, nutrição, químicos,
 plásticos, petróleo e gás.
 Líder também no mercado de produtos auxiliares têxteis, a
 BASF conhece bem a dimensão dessa rotina. Por isso,
 coloca sua experiência e capacitação tecnológica à
 disposição da indústria têxtil, em parcerias com seus
 clientes, na busca de produtos e serviços que satisfaçam a
 necessidade do cliente em cada fase do processo de
 produção, desde a fibra até o tecido.
 Método de Vendas
 O Método de Vendas para a BASF Têxtil foi desenvolvido
 é
 BASF TÊXTIL
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executarem as tarefas propostas, recebiam pontos e
 participavam de uma criativa competição. Os pontos eram
 contabilizados através dos indicadores de desempenho.
 As campanhas eram bastante disputadas, mostrando o
 alto grau de envolvimento dos participantes. No final, os
 vencedores da campanha AVT foram contemplados com
 uma viagem para a cidade de Lima, no Peru, com todas as
 despesas pagas.
 O programa de incentivo aplicado pela Sucesso em
 Vendas obteve uma aceitação tão grande que foi
 estudado pela matriz da BASF, na Alemanha.
 Website BASF Têxtil
 Para a Academia de Vendas BASF Têxtil, foi criado um
 verdadeiro portal na internet voltado para o aprendizado
 à distância. No website BASF Têxtil, o Líder tinha para seu
 uso várias ferramentas de treinamento e capacitação, que
 completava os encontros do Clube do Treinador. O
 conteúdo abrangia conteúdos para leitura, motivação,
 entretenimento, testes, pesquisas e todo o conteúdo do
 Método de Vendas.
 Este portal tornou-se uma excelente mídia de comunicação
 e treinamento, onde a participação de todos foi expressiva e
 altamente eficaz.
 Academia de Vendas Couros (AV Couros)
 Para o setor Couros da BASF, também foi desenvolvido
 uma "escola" de formação de profissionais em vendas. A
 Academia de Vendas Couros. Uma das ferramentas
 criadas foi o Diário de Bordo, um verdadeiro guia para os
 Líderes atuarem em seu dia-a-dia, contendo o Método de
 BASF COUROS
 VAREJOcases INDÚSTRIA SERVIÇOS ASSOCIAÇÕES
 investigação dos “porquês” do sucesso em vendas
 presente em vendedores de destaque.
 O programa com As 8 Atitudes Vencedoras apresentou
 materiais consistentes e interativos para a implantação e
 disseminação deste valioso conteúdo motivacional para
 equipes de vendas.
 Encontros da Academia de Vendas Têxtil (AVT)
 Ao longo do projeto foram realizados 22 encontros da
 Academia de Vendas Têxtil, um precioso momento de
 reunião entre líderes e equipes comerciais, que realizava
 exercícios lúdicos, discussões construtivas, reflexões e
 análises sobre as ações e atitudes de vendas.
 Os participantes recebiam também um informativo
 periódico, onde os conceitos discutidos durante os
 encontros eram lembrados e resultados de pesquisas e
 rankings de desempenhos eram divulgados.
 Programa de Incentivo
 Para que todos os profissionais participassem tanto da
 Academia de Vendas como do Website BASF de forma
 produtiva e motivadora, foi desenvolvido um amplo
 programa de incentivo, onde toda a equipe comercial, ao
 20 Rev is ta de Tre inamen to Con t ínuo em Vendas
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 Vendas específico para a área comercial de produtos em
 couro.
 Programa de Incentivo
 Pautados nos indicadores obtidos em sala de aula, website
 e resultado de vendas, e focado no aumento do
 desempenho dos Líderes, foi desenvolvido um amplo
 programa de incentivo para reconhecer os Líderes que
 obtiveram maiores índices de produtividade.
 O vencedor da campanha ganhou uma passagem com
 acompanhante e todas as despesas pagas para visitar os
 maiores pontos turísticos da Argentina.
 Encontros Academia de Vendas Couros
 Os Encontros da Academia de Vendas Couro foram
 realizados mensalmente, onde as lideranças recebiam
 suporte da metodologia aplicada, além de capacitação
 contínua e troca de experiências. Em cada um dos anos
 foram focadas ações de desenvolvimento determinantes
 para o sucesso do projeto:
 MÉTODOS APLICADOS
 “A PONTE é bem fiel ao que nós vivenciamos no
 dia-a-dia. Pesquisar o cliente, oferecer os
 benefícios, as negociações, as objeções, tudo é
 bem real e é bem voltado à BASF, é específico,
 customizado, é bem a nossa realidade. A
 Academia de Vendas BASF Têxtil é, com
 certeza, o momento mensal onde nós
 conseguimos aprender e desenvolver técnicas
 que sempre são válidas para o nosso dia-a-dia
 no "campo", e são nos detalhes trabalhados nas
 reuniões mensais que nós tiramos grandes
 lições, diria que o trabalho mensal contínuo
 acaba incorporando no grupo os conceitos e
 quem assimila esses conceitos, consegue
 diretamente ou indiretamente, um melhor
 desempenho nas negociações.”
 Marcelo Paciello – Coord. de Negócios São Paulo
 PALAVRA DO CLIENTE
 TEMPO DE PROJETO: 5 ANOSSTATUS: CONCLUÍDO
 BASF Têxtil
 Métodos de Vendas•Academia de Vendas•Seminário Motivacional•Encontros da Academia de Vendas•Programa de Incentivo•Sistema WEB•
 BASF Couros
 Academia de Vendas•Programa de Incentivo•Encontros da Academia•
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1º ano: Desenvolvimento de todo o conceito da
 Academia de Vendas e suas ferramentas para melhorar o
 desempenho na área comercial.
 2º ano: Projeto Lideração, programa de treinamento
 desenvolvido para as lideranças BASF onde os líderes
 puderam trabalhar conceitos, exercícios e muita
 experimentação prática, vivenciando situações reais no
 dia-a-dia da empresa. O programa visava fornecer aos
 líderes fundamentos como a gestão de processos, que
 consiste em uma interferência nas tarefas de cada setor,
 melhorando a velocidade e tornando mais claras as
 etapas.
 3º ano: Projeto Sobrevivência em Vendas, programa
 onde todos os líderes participaram de exercícios simulados
 que representavam a realidade das vendas no mercado
 atual. Buscava conscientizar a equipe de algumas
 necessidades básicas para manter-se "vivo" no mercado.
 Para tanto, foram trabalhados pontos específicos, onde
 cada um pôde observar a importância de manter-se
 atualizado quanto ao potencial do mercado em que atua,
 o potencial da empresa e da sua equipe, bem como o
 potencial de sua concorrência.
 Foram realizados Encontros do Clube do Treinador
 temáticos com temas como: Sobrevivência em Vendas,
 Lideração e Leadership.
 Todos estes projetos aplicaram a ferramenta Projetos
 Vencedores, viabilizando a prática diária do Método de
 Vendas.
 A BASF também atua no setor alimentício humano,
 fornecendo vitaminas, misturas vitamínicas dentre outros
 produtos. Esses produtos complementam e melhoram a
 BASF QUÍMICA FINA HUMANA
 qualidade de uma grande variedade de alimentos como:
 sucos, cervejas, pães, cereais matinais, achocolatados,
 leites, margarinas e massas alimentícias.
 Programa de Desenvolvimento
 Foi desenvolvido um programa pontual em gerenciamento
 de clientes chaves, baseado no conceito Key Account
 Management. O Método de Vendas Química Fina foi uma
 adaptação da metodologia da Sucesso em Vendas com o
 conceito americano, criando uma ferramenta única.
 Para esta adaptação foram feitas reuniões e entrevistas
 com todos os executivos de vendas do setor, onde as
 informações necessárias foram coletadas e as práticas que
 estavam sendo aplicadas foram compiladas.
 Com o Método de Vendas pronto, foi realizado um
 seminário de implantação, onde os Consultores
 apresentaram aos executivos de vendas a ferramenta e
 explicaram sua funcionalidade, auxiliando os Líderes a
 colocarem o método em prática.
 VAREJOcases INDÚSTRIA SERVIÇOS ASSOCIAÇÕES
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A Johnson & Johnson é a maior e mais diversificada
 empresa de cuidados com a saúde do mundo, focada
 sempre nos cuidados com a saúde e bem-estar. Com sede
 nos Estados Unidos, está presente nos cinco continentes e
 com produtos comercializados em mais de 175 países.
 A empresa chegou ao Brasil em 1933, onde possui hoje
 uma das maiores afiliadas do grupo fora do território
 norte-americano. Possui um Parque Industrial, situado na
 cidade de São José dos Campos-SP e com escritório central
 localizado na cidade de São Paulo-SP, onde se concentram
 as áreas administrativa, vendas e marketing. Possui
 também escritórios regionais de vendas instalados nas
 principais regiões do país que completam a estrutura física
 da Johnson & Johnson no Brasil. Atualmente, a empresa
 possui aproximadamente 4,5 mil funcionários no país.
 Business School
 A Johnson & Johnson Business School foi um programa
 desenvolvido em parceria com a Sucesso em Vendas, onde
 foi criado um Centro de Aprendizado Contínuo destinado
 a produzir, gerar e compartilhar conhecimento de vendas
 dentro da Johnson & Johnson.
 A Business School inovou na forma e no conteúdo de sua
 proposta, pois apresentou uma maneira diferente de
 pensar e agir no desenvolvimento de seus recursos
 humanos de vendas, sempre em sintonia com o que existe
 de mais revolucionário em processos de aprendizagem no
 mundo.
 O programa possibilitou aos Líderes da área comercial
 uma visão mais ampla da cadeia de negócios que
 atuavam, proporcionando maior interação e planeja-
 mento de ações comerciais no mercado.
 Diário de Bordo
 O Diário de Bordo foi uma ferramenta desenvolvida
 exclusivamente para atender aos gerentes regionais da
 Johnson & Johnson, auxiliando em suas negociações com
 distribuidores do setor supermercadista. A ferramenta
 auxiliava no autogerenciamento de atividades, planeja-
 mento de ações e reforçava os conceitos do Método de
 Vendas Johnson & Johnson. O Diário de Bordo foi desenvolvido baseado nas diretrizes
 de negócios da Johnson & Johnson, que possuía um
 sistema próprio de orientação, conhecido como J&J Way.
 No processo de customização da ferramenta, a Sucesso
 em Vendas adaptou a metodologia A PONTE no modelo
 utilizado pela Johnson & Johnson para criar sua
 metodologia comercial.
 Programa de Excelência em Negócios
 O Programa de Excelência em Negócios (PEN) foi um
 programa de desenvolvimento e avaliação direta do
 trabalho das equipes do Canal Direto (supermercadistas).
 Através do PEN, era aplicada uma eficiente ferramenta de
 auto-avaliação profissional, onde eram checados os
 fatores de desempenho e aplicação das ferramentas,
 métodos e processos disponibilizados pela Business
 School e, com base nestes números, eram criados planos
 Johnson & Johnson
 VAREJOcases INDÚSTRIA SERVIÇOS ASSOCIAÇÕES
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de recuperação para a baixa produtividade.
 O PEN viabilizou também encontros periódicos de
 treinamento contínuo e capacitação entre gerentes
 regionais e seus distribuidores.
 E-learning
 A Sucesso em Vendas auxiliou no desenvolvimento e
 planejamento de uma rede de aprendizado à distância,
 criando um portal na internet que atuava como apoio e
 suporte para as lideranças Johnson & Johnson. O portal e-
 learning foi dividido em três áreas de conteúdo, contendo
 seções informativas, de desenvolvimento e de incentivo,
 viabilizando a manutenção, treinamento, motivação e
 avaliação constante da aplicação prática dos conceitos do
 Método de Vendas.
 Com as atividades dispostas no Portal, os Líderes eram
 classificados em um ranking de desempenho baseados
 em suas participações. Através de uma campanha de
 incentivo, os primeiros colocados desta lista recebiam
 créditos conhecidos como “Dinheiro Sucesso”, que podia
 ser utilizado para realizar compras na loja virtual criada
 para o programa.
 MÉTODOS APLICADOS
 “A Business School está indo muito bem,
 arrisco até dizer que é um case de
 sucesso para a Sucesso em Vendas.
 Nossos colaboradores estão gostando
 muito, recentemente fizemos uma
 pesquisa interna para avaliarmos o grau
 de satisfação, de 1 à 10, a menor nota foi
 8,4, isto é apenas mais uma prova de que
 estamos no caminho certo para
 alcançarmos o Sucesso em Vendas.”
 Jackson Tota - Gerente de Treinamento
 PALAVRA DO CLIENTE
 TEMPO DE PROJETO: 1 ANOSTATUS: CONCLUÍDO
 Business School•
 Diário de Bordo•
 Programa Excelência em •
 Negócios (PEN)
 E-learning•
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Multinacional sueca com sede em Estocolmo, a Electrolux
 é a maior fabricante mundial de eletrodomésticos,
 produzindo 55 milhões de produtos/ano. Conta com mais
 de 4.450 vendedores e seu faturamento no ano 2004 foi
 de US$ 764,6 milhões.
 O Grupo Electrolux é formado por mais de 500 empresas,
 localizadas em 60 diferentes países. No Brasil está
 presente desde 1926 e possui 5 fábricas nas
 cidades de São Paulo-SP, Curitiba-PR e
 Manaus-AM.
 L íde r mund ia l na p rodução e
 comercialização de eletrodomésticos
 para uso em ambientes internos e
 externos, como refr igeradores,
 lavadoras, fogões, aspiradores,
 lavadoras de alta pressão, cortadores de
 grama, tratores para jardinagem e motos-
 serra. Os produtos Electrolux estão presentes
 em mais de 400 milhões de lares em quase
 todos os países do mundo.
 Áreas atendidas
 O projeto desenvolvido pela Sucesso em Vendas na
 Electrolux abrangeu as áreas de Vendas e Pós-Vendas,
 desenvolvendo métodos exclusivos para cada uma das
 áreas, atendendo as necessidades específicas da Electrolux.
 Linha Profissional
 A área de vendas atendida pela Sucesso em Vendas
 contemplou as divisões profissional e doméstica da
 Electrolux. Conhecida como Floor Care, a divisão
 profissional era a área de negócios destinada a
 comercializar produtos de alta pressão usados para a
 limpeza de carpetes, pisos e estofados, vendidos a
 hotéis, hospitais, empresas de limpeza, entre outros.
 Linha Doméstica
 A divisão doméstica, conhecida como Light Applices, era a
 Área de Negócios destinada a comercializar grandes
 quantidades de produtos para cuidados com pisos e
 carpetes, como aspiradores de pó e enceradeiras, entre
 outros, com redes varejistas, magazines e lojas de
 eletrodomésticos.
 Método de Vendas
 Para ambas as divisões foi desenvolvido o
 Método de Vendas A PONTE, customizado
 de forma particularmente criativa e
 minuciosa para o melhor andamento
 das negociações entre a Electrolux e
 seus clientes, agregando um
 i m p o r t a n t e c a p í t u l o s o b r e
 negociações financeiras, incluindo
 taxas de desconto, taxas de juros e
 valores compensativos a negociações
 que envolvessem a área de “trade
 marketing” da empresa.
 Seminários A PONTE
 Com o projeto ajustado e testado na área de Pós-Venda,
 foram realizados eventos pontuais em São Paulo-SP e
 Recife-PE, destinados aos Agentes de Negócios, a fim de
 repassar toda metodologia A PONTE. Através destes
 encontros os conceitos da A PONTE foram apresentados e
 implantados.
 Electrolux
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Programa de Qualificação da Rede de Pós-Venda
 Visando a qualificação e o desenvolvimento do setor de
 pós-vendas da Electrolux, a Sucesso em Vendas auxiliou o
 desenvolvimento do programa Electrolux Top Service.
 Atuando em parceria com o DISC - Divisão de Serviços ao
 Consumidor, rede responsável pela assistência técnica de
 todo o Brasil, composta por uma área de Assistências
 Técnicas com 293 Serviços Autorizados, sendo 60 Top
 Service, foram treinadas equipes prontas a prestar um
 atendimento de qualidade em qualquer lugar do país.
 Agente de Negócios do Pós-Venda
 Com o Método de Vendas desenvolvido exclusivamente
 para o setor de pós-vendas em mãos, os Consultores
 Técnicos, que anteriormente focavam os consertos e
 reparos de equipamentos, foram capacitados e tornaram-
 se Agentes de Negócios. Com postura e apresentação
 mais qualificada, os Agentes de Negócios assumiram
 também o papel de vendedores durante as visitas
 técnicas, o que resultou em um aumento de 30% na
 venda de peças e produtos em seis meses de projeto.
 Clube do Treinador DISC
 Para consolidar a metodologia aplicada, foram realizados
 encontros pontuais envolvendo os Coordenadores dos
 Agentes de Negócios do Top Service, possibilitando
 consolidar os conceitos da metodologia desenvolvida, além
 da troca de experiências sobre a capacitação contínua.
 MÉTODOS APLICADOS
 “Com o Método de Vendas desenvolvido
 exclusivamente para o setor de pós-vendas
 em mãos, os Consultores Técnicos, que
 anteriormente focavam os consertos e
 reparos de equipamentos, foram
 capacitados e tornaram-se Agentes de
 Negócios. Com postura e apresentação
 mais qualificada, os Agentes de Negócios
 assumiram também o papel de vendedores
 durantes as visitas técnicas, o que resultou
 em um aumento de 30% na venda de peças
 e produtos em seis meses de projeto.”
 DESTAQUES DO PROJETO
 TEMPO DE PROJETO: 3 ANOSSTATUS: CONCLUÍDO
 Método de Vendas•
 Seminário A PONTE•
 Qualificação do Pós-Vendas•
 Agente de Negócios•
 Clube do Treinador•
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O Grupo VIVO de Telefonia Móvel é a maior operadora de
 telefonia celular no Brasil com 40 milhões de clientes, presente
 em 86% do território nacional, com unidades de negócios
 espalhadas em 20 estados da federação. Com uma cobertura
 total de 7 milhões de quilômetros quadrados, a VIVO é
 referência na área de telecomunicações. Segundo Anatel
 (Agência Nacional de Telecomunicações), a VIVO é
 responsável por 32% do mercado de celulares no país.
 Somada à área de cobertura da operadora, 92% do território
 brasileiro é atendido pela VIVO.
 Além de líder no mercado individual, a empresa também
 lidera o segmento corporativo, fornecendo soluções
 através da unidade de negócios VIVO Empresas. Conta
 com mais de 540 vendedores e representantes. Teve em
 2004 um faturamento superior a US$ 259 milhões.
 Entre seus diferenciais competitivos destacam-se a
 constante na excelência da prestação de serviço, com foco
 na qualidade em todos os pontos de contato do cliente
 com a operadora, os serviços de transmissão de dados em
 banda larga baseada na rede de terceira geração e o
 amplo portfólio de produtos e serviços. Controlada pelos
 grupos Portugal Telecom e Telefônica Móbiles, é a maior
 prestadora de serviços de telecomunicações móveis do
 Hemisfério Sul e décima maior no ranking mundial.
 Áreas Atendidas
 O projeto atendeu as regiões norte e centro-oeste do
 Brasil, através das antigas TCO/NBT, que eram as
 operadoras da região e foram adquiridas pela VIVO, nos
 canais de negócios: varejo (revendas e lojas próprias) e
 canal de venda corporativa.
 Canais Varejo
 Foi realizada a formação e capacitação da equipe de
 consultores da VIVO, que atendiam contas empresariais.
 Foram também desenvolvidos um Método de Vendas para
 vendedores de lojas e um Método de Treinamento para
 gerência de loja.
 O projeto criou um Diário de Bordo para lojistas, que
 continham Método de Vendas, Método de Treinamento e
 orientações de merchandising.
 Canal Venda Corporativa
 Neste canal de negócios foi criado o Diário de Bordo para
 Consultores Corporativos, que continham Método de
 Vendas, Método de Treinamento e Ferramentas de
 merchandising, assim como um programa de formação
 para os consultores corporativos, que ocorriam através
 dos encontros do Clube do Treinador VIVO.
 Também foi realizada a Formação de Multiplicadores de
 Treinamento com o intuito de transferir o “know-how” à
 VIVO e dar continuidade a todas as ações do projeto, a
 Sucesso em Vendas treinou e desenvolveu um grupo de
 VIVO - Telefonia Celular
 VAREJOcases INDÚSTRIA SERVIÇOS ASSOCIAÇÕES
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doze multiplicadores que assumiram a missão de executar
 eventos de treinamento A PONTE e do Clube do Gerente
 Treinador nas diversas cidades das regionais
 Norte/Nordeste do Brasil.
 Outras Ações
 Seminários de Vendas: Inúmeros eventos customizados
 com os conteúdos dos Métodos de Vendas foram
 realizados a fim de envolver os profissionais das áreas
 comerciais de forma específica. Foram realizadas
 inúmeros eventos com turmas de Consultores do
 Corporativo, de Revendas e de vendedores de Lojas
 Próprias.
 Website VIVO: Para a VIVO foi criado um portal
 eletrônico na internet, com várias ferramentas de
 treinamento, leituras, motivação, entretenimento, testes,
 pesquisas e todo o conteúdo do Método de Vendas. Este
 portal se tornou uma excelente mídia de comunicação e
 entretenimento.
 Jornal VIVO: informativo como ferramenta de
 endomarketing para divulgar informações sobre os
 treinamentos realizados.
 Campanhas de Incentivo: bonificação alinhada com as
 atividades de treinamento do website.
 ?
 ?
 ?
 ?
 MÉTODOS APLICADOS
 “O Projeto Sucesso em Vendas está conectado
 com o que a VIVO tem hoje como foco:
 resultado em vendas. Ele segue as nossas
 diretrizes: vender com qualidade e fidelizar o
 cliente, além de conseguir agregar valor para a
 VIVO de maneira rentável, que eu acredito ser a
 principal função do Projeto.
 O Método de Vendas valoriza o nosso
 treinamento, valoriza o Profissional de
 Treinamento, valoriza o Profissional de Vendas.
 Os Profissionais de Vendas, percebem que
 podem acreditar mais em si mesmos, que a
 partir do momento que a pessoa está
 consciente, ela pode mudar suas atitudes,
 buscar resultados e alcançar suas metas.”
 Katiuci Fátima Pedroso – Multiplicadora VIVO
 PALAVRA DO CLIENTE
 TEMPO DE PROJETO: 6 ANOSSTATUS: CONCLUÍDO
 Formação e Capacitação•Metodologia de Vendas•Diário de Bordo•Programa de Formação•Formação de Multiplicadores•Seminários•Sistema WEB•Jornal VIVO•Campanhas de Incentivo•
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A ABRADIF - Associação Brasileira de Distribuidores FORD,
 atua em várias frentes com o objetivo de defender os
 interesses da Rede de Distribuidores Ford, aprimorar a
 gestão empresarial, buscar a excelência no atendimento
 aos clientes e valorizar a marca. Com mais de 450 pontos-
 de-venda, os distribuidores que integram a Associação
 Brasileira dos Distribuidores Ford - Autos e Caminhões
 estão presentes nos principais municípios brasileiros,
 agrupados em oito Regionais.
 A ABRADIF busca continuamente a excelência total no
 atendimento ao cliente Ford, no momento da venda do
 veículo e no pós-venda, com a oferta de serviços
 diferenciados e de qualidade. De ponta-a-ponta, a equipe
 de Distribuidores Ford trabalha cada detalhe da venda e
 do pós-venda para garantir a satisfação máxima de seus
 clientes.
 Projeto
 O projeto desenvolvido pela Sucesso em Vendas junto à
 ABRADIF foi dividido em três etapas distintas na
 capacitação comercial.
 Fase 2000 - 2005
 Para a ABRADIF, a Sucesso em Vendas desenvolveu um
 projeto de capacitação para toda a rede de distribuidores
 FORD na linha de autos. Foi implantado o Método de
 Vendas FORD, uma completa e criativa agenda com todos
 os conceitos da metodologia A PONTE, customizada
 especialmente para a ABRADIF.
 O Método de Vendas contemplava um vasto e precioso
 conteúdo motivacional e de técnicas de vendas.
 A capacitação foi realizada através dos Encontros do
 Clube do Treinador Ford, onde os conceitos do Método de
 Vendas eram passados para todas as lideranças da rede de
 distribuidores. Além disto, foram realizados inúmeros
 treinamentos através do Seminário A PONTE para
 vendedores Ford.
 Fase 2005
 Com o sucesso obtido através da capacitação da rede
 comercial da ABRADIF, em 2005 iniciou-se o processo de
 capacitação da área de pós-vendas, que atendia os
 gestores e consultores técnicos.
 Para esta capacitação foi criado um método novo
 chamado de Mapa da Mina, que visava o aprimoramento
 na comercialização de serviço, peças e acessórios.
 Fase 2007
 Sete anos após a implementação do Método de Vendas, foi
 iniciado um processo de revitalização do projeto existente,
 ABRADIF - Ford
 VAREJOcases INDÚSTRIA SERVIÇOS ASSOCIAÇÕES
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para isso foi desenvolvido o projeto “The Sales Champion”,
 que continha dois programas de capacitação.
 Um deles era o programa Construindo Campeões, voltado
 para os vendedores e com um conteúdo motivacional e de
 vendas, e o outro programa O Treinador Campeão, voltado
 para os gerentes, com orientações sobre liderança e
 treinamento. Para os dois materiais foram adotados um novo
 formato de dinâmicas, atividades em salas de aula e aplicações
 de loja. Foram também realizados pontualmente seminários “O
 Mapa da Mina para Vender Mais Serviços, Peças e
 Acessórios”, reforçando os conceitos aplicados.
 MÉTODOS APLICADOS
 ?Treinamento A PONTE para 100%
 dos vendedores
 ?Gerente treinador para 100% dos
 gerentes
 ?O segredo dos campeões para 100%
 dos vendedores e gerentes
 ?Mapa da mina para assitentes técnicos
 DESTAQUES DO PROJETO
 TEMPO DE PROJETO: 8 ANOSSTATUS: ATUAL
 Projeto de Capacitação•
 Seminários•
 Mapa da Mina•
 •Capacitação de Gerentes
 •Palestras motivacionais
 •Técnicas de Vendas
 sucessoemvendas .com.br 31
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Falta atitude em
 sua carreira?
 E se disséssemos
 que faltam apenas
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sucessoemvendas.com.br
 As 8 AtitudesVencedoras
 presentes noscampeões de vendas
 As 8 AtitudesVencedoras
 presentes noscampeões de vendas
 As Atitudes Vencedoras
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