


Cultura de Alta Performance

Desenvolver equipe com treinamentos, mentoria e
cultura de feedback

Cultura de Dados

Orientag3o tatica e visdo de performance individual com

base em dados

-
Atencio ao Resultado

Frequéncia, duracdo e intensidade em rotinas
comerciais para obter atengao aos resultados

1 ROTINAS DE DESENVOLVIMENTO

COACHING DE VENDAS

Objetivo: Vendedor identificar pontos de necessidade de desenvolvimento e se comprometer com plano de

desenvolvimento individual
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Frequéncia: 1x por més
Participantes: Lider e liderado
Tempo: 1 hora

Lider de Vendas Vendedor(a)

Identifica estado atual de

Cria roda de competéncias 5
competéncias

x

Escuta e analisa material [« Grava ligagGes / demos

¥

Analise de Roda de

3 . o Executa Auto Avaliagdo
Competéncias necessaria &

¥

Ponderagao e Perguntas de
ampliagdo de consciéncia

Atualiza score da roda de
competéncias
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Valida ponto de Reconhece maior necessidade
desenvolvimento de desenvolvimento
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Plano de Desenvolvimento
Individual

I

Revisdo de evolugio e
melhoria do Plano de - S —
desenvolvimento

EXEMPLOS DE PERGUNTAS UTILIZADAS NO SALES COACHING

1. Perguntas de diagnéstico:

Essas perguntas ajudam o vendedor a identificar sua situagdo atual
e compreender os desafios que enfrenta.

“Como vocé avalia seu desempenho em [4rea especifica]
atualmente?”

“Quais foram os maiores desafios que vocé enfrentou
recentemente?”

“O que vocé acredita estar impedindo melhores resultados?”
“Como vocé enxerga sua performance em [determinada area]?”

2. Perguntas de reflex3o:

Perguntas reflexivas levam o vendedor a analisar suas agdes e
comportamentos em busca de padrdes ou insights.

“Por que vocé acredita que essa abordagem funcionou (ou ndo
funcionou)?”

“Se vocé pudesse refazer aquela ligacdo, o que faria de diferente?”
“Como vocé acredita que o cliente percebeu sua abordagem?”

3. Perguntas de projecio:

Esse tipo de pergunta orienta o vendedor a imaginar solugdes ou
resultados futuros, incentivando o pensamento criativo e proativo.
“Como seria o resultado ideal para vocé nessa situagdo?”

“Se vocé nio tivesse limitagdes, como abordaria esse cliente?”

“O que vocé precisa aprender ou melhorar para alcangar suas
metas?”

4. Perguntas de Acdo

Essas perguntas ajudam o vendedor a definir proximos passos e
criar um plano de melhoria continua. Algumas perguntas que
podem ser aplicadas sédo:

“Qual sera sua prioridade de treinamento nesta semana?”

“Que recursos ou apoio vocé precisa para alcancgar esse objetivo?”
“Como vocé acompanhara seu progresso nesse aspecto?”
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Leitura complementar


https://escolaexchange.com.br/lideranca/coaching-de-vendas-funciona-saiba-o-que-e-e-como-fazer/

FEEDBACK CCP

Objetivo: Estabelecer cultura de alta performance com lider recebendo feedback de liderados (mesa

invertida)
CONFIANGA
r
CCP - Liderado para lider
O que deve continuar a fazer
CCP invertido <
O que deve comegar a fazer
O que deve parar de fazer
-
Comecar Continuar Parar
"CCP é o acrénimo para Comecgar, Continuar e Parar e é justamente esta a sua
finalidade: oferecer a devolutiva a alguém sobre comportamentos e atitudes que o
interlocutor deveria comegar a praticar, continuar praticando e parar de praticar".
Frequéncia: 1x por més
Participantes: Lider e liderado ED

Tempo: 1 hora
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https://escolaexchange.com.br/lideranca/modelos-de-feedback/

MENTORIA

Objetivo: Lider dar exemplo e demonstra na pratica como determinadas atividades devem ser

executadas.

A -

e ORGANIZACAO

= AUTORITARIA

J—f : Precisamos cruzar o rio. . :
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BAIXA AUTONOMIA ALTA AUTONOMIA

'@l Mentoria - Lider para liderado

Lider vai a campo para executar playbook (ligacao
ou visita)

Lider vai a campo para executar processos (CRM
e tecnologias)

Lider participa ativamente de Role Play e
treinamentos

.

Frequéncia: 1x por més
Participantes: Lider e liderado
Tempo: 1 hora
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CAPACITACAO

Objetivo: Preparar e treinar na pratica principais gargalos de desenvolvimento técnico de vendas do
time e melhorar sensagdo de preparo.
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Time C 57% 65% 53
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|dentificar maiores gargalos de conversao de etapas do processo vendas e montar plano de
treinamento

h 4

Assessment Identifica Maior Gargalo

[y

Identificar técnicas envolvidas Treinamento hands on

l

Reassessment « Role Play | Dinamicas

Analisar principais gaps: o primeiro passo para uma rotina de treinamento Defina o formato: hoje em dia é possivel criar programas de

eficaz é entender o que precisa ser treinado, com qual prioridade. Aplique treinamento de vendas em diferentes formatos. Vocé precisa

um teste diagndstico para avaliar o quanto os vendedores se sentem considerar os prés e contras de cada um e implementar o que se alinhar

preparados em relagao as habilidades mais importantes. melhor aos objetivos da empresa, considerando fatores como urgéncia
de resultados, necessidade de aprofundamento no tema, aplicabilidade

Identifique as competéncias necessarias: com base no diagndstico, pratica etc.

identifique quais as competéncias mais estratégicas que estdo em Estabeleca a periodicidade e fixe na agenda dos vendedores: o

defasagens. Isso deve guiar seus esforgos para o treinamento de vendas. compromisso precisa ser estabelecido na agenda para que se cumpra.
Formalizar esse compromisso é fundamental para que os profissionais

Defina o plano de treinamento do més: a partir do resultado obtido, é nao esquegam ou deixem de priorizar o treinamento.

hora de definir o que vai ser priorizado no més. Organize o cronograma de

acordo com as competéncias e habilidades. Defina a espinha dorsal de contetdo: crie uma estrutura central que vai

guiar e desdobrar os contetdos do treinamento. Por exemplo: vocé
pode criar um programa de treinamento sobre técnicas de qualificagao.
Os contelidos derivados serdo coerentes com esse eixo programatico.

Freq UénCia . 1 X pO r semana Monte as atividades praticas: seja nos treinamentos presenciais ou
.. . virtuais, é fundamental que haja o momento hands on. Seja por meio de
Part|C| pa ntes: tOd oS comerci al, dinamicas, salas simultaneas em ferramentas de chamada virtual ou role

plays, é preciso praticar para assimilar e internalizar o conhecimento.

Tempo: 2 horas

Leitura complementar



https://escolaexchange.com.br/gestao/treinamento-de-vendas-como-montar-realizar-e-mensurar/

2 ROTINAS DE GESTAO

GESTAO DE PIPELINE E PERFORMANCE

Objetivo: Feedback de Performance e defini¢do de plano tético individual do més e das semanas

Resultado Vendas vs Meta - YTD Vendas - Evolugdo Mensal | Semanal Ticket Médio vs Meta Conversdo SAL>Ganho vs Meta

123456789101112

Vendas $$ | #
- META

| |

1234567891011 12
Receita $$ | #

[ setupss | #

- META

123456789101112

Ticket Médio
- META

123456789101112

Conversdo SAL>Ganho

META

Apresentar o volume de MQL, SQL, SAL, WON e receita considerando o previsto x realizado, além do comparativo semanal (aumentamos ou reduzimos)
Apresentar as conversdes macro (MQL > SQL) (SQL>SAL) e (SAL>WON) comparar com o més anterior;
Apresentar métricas do ritmo didrio/semanal realizado entender se est4 aderente com o ritmo ideal para o atingimento do resultado, qual o previsto com base nesse ritmo e

qual o ritmo reajustado;

Evolugdo de Negdcios por Etapa

123456789101112
Diagnéstico

. Apresentacao
Negociagdo

- META

Atividades realizadas vs Meta

1234567891011
Ligacdes

. Reunides
Whatsapp

- META

12 1234567891011 12

Negdcios sem atividades ha x dias

Negécios

Avaliar produtividade: Volume de atividades realizadas, se ha atividades vencidas, oportunidades sem atividade recente, volume de descartes e motivos;

Avaliar o volume de MQL, SQL, SAL, WON e receita considerando o previsto x realizado, além do comparativo semanal (aumentamos ou reduzimos)

Avaliar as conversées macro (MQL > SQL) (SQL>SAL) e (SAL>WON) e por etapa no funil de vendas,comparar com o més anterior;

Apresentar métricas do ritmo diario/semanal realizado entender se esta aderente com o ritmo ideal para o atingimento do resultado, qual o previsto com base nesse ritmo e
qual o ritmo reajustado;

Frequéncia: 1x semana
Participantes: Lider e liderado

SCI - Situagado / Comportamento / Impresséo / Impacto - Lider
para Liderado

/ Fazer curadoria de visitas / ligagtes para avaliar aderéncia ao
playbook

Tempo: 1 hora

Situagdo: Fato ou evento especifico em que houve o ocorrido.
Ex: Reuniéo de pipeline, evolugéo desde o (ltimo periodo.

Comportamento: Qual foi a atitude e comportamento que o
liderado teve diante das adversidades que foi positivo ou

scl de negativo

performance

Impressdo: Qual a impresséo que o lider obteve ao avaliar o
cendrio e 0 comportamento que obteve

Impacto: Questionar o liderado sobre qual a percepgao dele

sobre o impacto. Posteriormente passar as impressoes do E m
lider.

Préximos passos: Definir o que sera feito, até quando (datas)
e deixar claro as consequéncias caso nao obtenha mudangas

\ (se negativo)




PLANO DE CONTAS

Objetivo: Montar plano tatico de contas estratégicas para prospecgdo ou retengao

KEY ACCOUNTS
Atividade
| Valor —
PARETO - High Touch
2 1:1
AR B ~ Mid Touch
1:Few
50%
c _— . Low Touch
1:Many

PRIORIZAGAO DE CONTAS

'CONTAS STATUS CONTAS ESTRATEGICAS
Status Manter Estratégico investir
Status quo energia e garanti receita
CONTAS OTIMIZACAO 'CONTAS ESTRELA | POTENCIAL
Manter fiuxo: Gerenciar para Investr tempo & dedicaco.
rentabilizar longo prazo FROGLE 10 MEKIO rAZO

PLAYS - ABS - Por tier

Mapemanto de contas e niveis
de engajamento

MAPEAMENTO DO PROCESSO DE DECISAO DO CLIENTE

fa—— 1 e sy e o

Matriz - Influéncia e Interesse

Gerenciar de
Perto

Manter Satisfeito

Influéncia

Monitorar Manter
Informado

Interesse

PLAYS - ABS - CAMPANHAS

Taretal Tarefa2 Tarefa s Tarefa 4 Tarefa s

Mapa de Oportunidades por

Priorizacdo de Contas

mix de solucBes

!

Mapa de Poder e nivel de

L

Campanhas de ABM e ABS

relacionamento

N
Plano de Atuagdo por

I

Cadastro de Tarefas no CRM

tierizagdo

Frequéncia: 1 x més
Participantes: Lider e liderado
Tempo: 1 hora

> Plano de retengdo e expansao

EXD
CHA
NGE




