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Capacitación 

Técnica

Potencial

EspecializaciónCapacitación 

comercial

Área de

Interés
Presentación

Inicial
Revisión

Contacto Inicial con 

EMC
Aquellos canales que 

cumplan requisitos mínimos 

se hará presentación de 

productos

Identificación de 

Canales
Se hará una revisión 

general a personas morales 

clientes CVA. 

Revisión de Potencial

En el contacto inicial se 

identificará el conocimiento 

de soluciones y potencial de 

clientes

Certificación

Se apoyara al canal para su 

plan de certificación en sus 

áreas de interés. 

Vendedores

Se capacitara en los 

productos de interés a la 

fuerza de ventas del canal

Identificación
Se revisará en sesiones 

independientes las áreas de 

interés de cada canal con 

respecto a los diferentes 

productos.

Ingeniería

Se apoyará al canal para la 

capacitación inicial de su 

fuerza técnica.

Canal EMC

Al final se tendrá un canal 

habilitado y certificado por 

Dell Technologies el cual 

generará áreas de 

oportunidad.

Estrategia Partners EMC
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Se recibe 

solicitud de 

vendedor o 

canal

Partner 

habilitado

?

Se 

registra 

oportunid

ad

Se acepta 

cotización

?

El partner 

es el 

dueño del 

proyecto

Se inicia 

proceso de 

registro

Se asigna

PM

Se procede a 

dimensionamient

o de equipos

Se entrega 

propuesta y se 

solicita precio a 

Dell

No hay precios 

especiales ni 

pertenencia de 

proyecto

Se procede a orden 

de compra y cierre 

de venta

Se notifica a 

cliente rechazo de 

oportunidad Y/O 

Incumplimiento

Se da 

seguimiento a 

la oportunidad

NO

SI SI

SI

Proceso de Oportunidades Dell Technologies EMC

NO

SI

SI

NO SI

NO


