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J atividades chave para a
gestao de pipeline eficiente

A rotina do review de pipeline comeca muito antes e termina muito depois da reuniao em si.
Esses 5 passos sao muito importantes para obter mais compromisso, atencao aos resultados
e autorresponsabilidade do resultado para o seu time de venda.

Preparacdao. Chegar com uma analise de dados e fatos antes de se iniciar uma reunidao é
essencial para se obter assertividade e ter parametro de comparacao real do desempenho.

Feedback. Para criar uma cultura de alta performance o lider deve criar uma cultura de
feedbacks.

Identificacao de melhorias. Com base em evidéncias que apontem os maiores gargalos e
restricoes para o resultado

Analise de problemas. Com base no conhecimento e aplicacdo do processo de vendas, além
de informacodes qualitativas e quantitativas

Plano de acdao. Com definicoes claras de que deve ser feito, sob orientagdes taticas que irdao
levar o vendedor até o resultado
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Preparo e Conducao

) Atividades Chave . o

Colete os dados
previamente e prepare as
evidéncias técnicas e
comportamentais

1, Preparagdo

Solicite o autofeedback e
4 posteriormente
compartilhe o SCl de

performance

Elabore junto o plano de

acao da semana e avalie a h

evolugao no préximo

5. Plano de Agao z. Feedback

encontro Reunido de Pipeline

Colete percepgoes e Identificar Identifique e mostre os

4. Analisar Problemas
mentore sobre as

oportunidades de melhoria

o Melhorias

principais gargalos e
pontos de melhoria

individual
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Reunido de
Pipeline
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Analise do Resultado vs Metas

] [ #oportunidades |
Passo 1 ‘ #novos clientes
Preparacéao ‘ $nova receita
G _//; Ticket meédio
Year to date
+ Quarter to date
Manth to date
Situagao
Va Y 4 N
‘ (
Passo 2 s
Feedback

|
S y

Relatar evidéncias do
momento de situacdes
positivas ou negativas
especificas

Identificar GAPS
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~
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[ Passo 3 Y%conversdes
Identificar | Volumetria
Melhorias Ticket Médio

|J Y /
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Identificar se maior
desafio esta na
volumetria ou emr

conversdes

Identificar Competéncias

- ¥ . )
@ X
| Passo 4
Analisar | »{ Analise qualitativa |
Problemas
k\ 4
Escuta de Ligacdes
+ Video call
Reuniges
Plano de Desenvolvimento
_ e — =
I i,
f \ - '
l Passo 5 Ll Roda de
‘ Plano de A¢ao | competéncias
\ ) \ J
SR M =

- Sales Coaching
« Mentoria
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Analise de Evolugdo Analise de Produtividade
_2-7-'-: _/-7
#oportunidades [ #tarefas
#novos clientes realizadas
$nova receita #tarefas
Ticket médio . pendentes
MoM - Més sobre Més + MoM - Més sobre Més
- WoW - Semana sobre - WoW - Semana sobre
semana semana
Comportamento Impacto
-0 I_('.. '--\.I
> = | ]
Informar o tipo de + Lider perguntar '
comportamento percepcao do liderado ;
ocorrido (positivo ou de qual foi o impacto )
negativo) no resultado :

Analise comparativa

Y%conversoes
» Volumetria
Ticket Médio
\_ Y,

Comparar resultados
com a media do time e

com high performers

Identificar erros taticos Identificar erros do processo
~ ™ - =
( \ / \
Volumetria | J Playbook de
conversao Vendas
Analisar se é um problema - ldentificar pontos de
de performance ou de falta de adesdo ac
necessidade de maior playbook de vendas
volume
Plano Tatico Treinamento
o = o~ —
- Plano de Abertura | '
- Taxas de

de oportunidades _
> conversdo de

- Plano de otanas
atividades ) \ P
- A M vy
Sales Coaching - Capacitagao

Continuada

Analise de Performance Analise de Lost

# i ™,

(" % de conversio
© % de perdidos

de etapas
. % motivos de
Tempo médio por
etapas BRI o

-~ i S S

Year to date » Year to date

Quarter to date » Quarter to date

Month to date + Month to date

Solicitar para que o colaborador apresente as informagdes:
Highiights e lowiights da semana;

- Apresentar 0s KPI's:

~Volume de atividades (WoW) e se ha alguma vencida;
Volume de oportunidades recebidas e abertas de forma proativa (WoW;
Volume de propostas enviadas (Wow);
Volume de fechamentos unitérios (WoW):
Volume de receita (WoW)
Previsto x Realizado em relago a meta (MTD, QTD): itmo ideal x realizado;
Conversdes do funil;

- Forecast;

~Ticket Médio

Nao calibrar e discutir o racional da estratégia tragada pelo colaborador;

Sempre trazer as informages prontas para a de ouvir
estimule seu time para ser mais analitico  consumir os dados disponiveis nos
dashboards do CRM;

Dar feedbacks sem evidéncias ou baseadas em feeling:

Deixar o Colaborador sem visibilidade das ages propostas

Deixar de atualizar e registrar informagbes no CRM
Deixar de criar atividades propostas

iscutir o que foi real: resultados alcan: o .
Cielts oqpe folicsfieado ¢ &= festitados sleanpados Deixar de registrar atas e definigdes de préximos passos

Plano tético da semana atual com base nos indicadores anteriormente
apresentados;
(ex. melhorar convers3o, aumentar ticket médio, aumentar produtividade, etc.)

Noinicio do més, sempre reserve o momento para discutir sobre a andlise de.
desempenho e performance, se necessario, construa o plano de recuperag3o;




Visao Taticae
O Operacional

TATICO —— METAS DE VENDAS

|

OBIJETIVOS DO TIME [ Titico Operacional

ORIGEM GER. DEMANDA

CONVERSAO | NEW LOGOS
VELOCIDADEW TICKET /MIX
UPSELL CROSSELL

PRODUTIVIDADE
OMPORTAMENTQ

- OPERACIONAL

OBIJETIVO INDIVIDUAL

‘_I‘_

COBERTURA j§ CADENCIAS

STACK
TECNOLOGIA

I

PLAYBOOK
ATIVIDADES DE VENDAS

FORECASTING

II

TREINAMENTO SALES
COACHING
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Escopo e
Proposta

Agendamento (-» Discovery --» Devolutiva -» Compromisso

J@ﬂ Identificar Maior Gargalo

{(j" Definir Agoes
Identificar
Definir plano de Motivos de Validar: Acdes para Acdes para
geracdo de quebra e andlise O que falta para contorno de buscar
Negocios de ICP e agbes avangar? objecdes e compromisso do
necessarios de melhoria no Proximos passos negociagdes cliente
processo

? Definir Plano de Volumetria

Definir plano de volume de negdcios necessdrios em SQL | SAL | COMMIT por semana, més e trimestre
com base no GAP

GAP = META - (REALIZADO + PREVISAO)

Acdo de melhoria de Conversdo com base na Aderéncia ao Playbook de Vendas

SLA de Roteiro do Roteiro do Roteiro do
Agendamento e processo de processo de processo de SLA de Forecast
Handoff discovery Escopo e Proposta devolutiva
- J
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KPI's - REUNIAO
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o #12 ®10%

NOVAS
OPORTUNIDADES

H7 ®15%

NOVAS VENDAS

#1,2K ®19%

TICKET MEDIO

RESULTADO MTD

S 80K

REALIZADO MTD

S 92K

META MTD

GAP MTD
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RESUMO DE ACOES (EXEMPLO) .
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CRIAR NOVOS AVANGCAR PARA AUMENTAR CONVERSAO
NEGOCIOS COMPROMISSO COMPROMISSO
>
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CONECTE CONOSCO ¢2- ®

Tenha o seu Playbooks de Vendas e de Gestao com aplicacoes

praticas, obtendo insights para melhores decisoes e alto desempenho

na performance de Vendas. Entre em contato com a gente para se
tornar um cliente:

Quero acelerar os resultados do meu time de vendas!

Esteja conectado com a gente para mais insights!
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