
PIPELINE DE VENDASPIPELINE DE VENDAS
GUIA DE GESTÃO



5 atividades chave para a
gestão de pipeline eficiente
5 atividades chave para a
gestão de pipeline eficiente
A rotina do review de pipeline começa muito antes e termina muito depois da reunião em si.
Esses 5 passos são muito importantes para obter mais compromisso, atenção aos resultados
e autorresponsabilidade do resultado para o seu time de venda.

11 Preparação. Chegar com uma análise de dados e fatos antes de se iniciar uma reunião é
essencial para se obter assertividade e ter parâmetro de comparação real do desempenho.

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

Identificação de melhorias. Com base em evidências que apontem os maiores gargalos e
restrições para o resultado

Análise de problemas. Com base no conhecimento e aplicação do processo de vendas, além
de informações qualitativas e quantitativas

Plano de ação. Com definições claras de que deve ser feito, sob orientações táticas que irão
levar o vendedor até o resultado
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Colete os dados
previamente e prepare as

evidências técnicas e
comportamentais

Solicite o autofeedback e
posteriormente
compartilhe o SCI de
performance

1.1.

2.2.

3.3.4.4.

5.5.

Identifique e mostre os
principais gargalos e
pontos de melhoria
individual

Colete percepções e
mentore sobre as
oportunidades de melhoria

Elabore junto o plano de
ação da semana e avalie a
evolução no próximo
encontro

Preparo e Condução
Atividades Chave1.
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TÁTICO  OPERACIONAL

PROCESSO DE
VENDAS

DESENVOVIMENTO 
COMERCIAL

PROCESSO DE
ENGAJAMENTO

INTELIGENCIA
COMERCIAL

Tático Operacional

TREINAMENTO

METAS DE VENDASMETAS DE VENDAS

OBJETIVOS DO TIME OBJETIVO INDIVIDUAL

NEGOCIOSNEGOCIOS

PERFORMANCEPERFORMANCE

RESULTADOSRESULTADOS

ICP

CONVERSÃO

VELOCIDADE TICKET / MIX

ORIGEM

TERRITORIO

FEEDBACK

GER. DEMANDA

ESTRATEGIAESTRATEGIA

PRODUTIVIDADE

NEW LOGOS

UPSELL CROSSELL

COMPORTAMENTO

COBERTURA CADENCIAS

STACK
TECNOLOGIA

ATIVIDADES PLAYBOOK
DE VENDAS

CRM PIPELINE

FORECASTING

SALES 
COACHING

PDI

Visão Tática e
Operacional2.
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SQL SAL COMMIT

Agendamento Discovery
Escopo e
Proposta Devolutiva Compromisso

Identificar Maior Gargalo

Definir Ações 

Definir plano de
geração de

Negócios
necessários

Identificar
Motivos de

quebra e análise
de ICP e ações
de melhoria no

processo

Validar:
O que falta para

avançar?
Próximos passos

Ações para
contorno de
objeções e

negociações

Ações para
buscar

compromisso do
cliente 

Definir Plano de Volumetria 

Definir plano de volume de negócios necessários em SQL | SAL | COMMIT por semana, mês e trimestre
com base no GAP

Ação de melhoria de Conversão com base na Aderência ao Playbook de Vendas 

SLA de
Agendamento e

Handoff

Roteiro do
processo de

discovery

Roteiro do
processo de

Escopo e Proposta

Roteiro do
processo de
devolutiva

SLA de Forecast

1.
2.

GAP = META - (REALIZADO + PREVISÃO) 

3.

4.
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KPI's - REUNIÃO
DE PIPELINE
KPI's - REUNIÃO
DE PIPELINE E
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# 12
NOVAS
OPORTUNIDADES

REALIZADO MTD

WoW |  MoM |  QoQWoW |  MoM |  QoQ

10%

# 7
NOVAS VENDAS

15%

# 1,2K
TICKET MEDIO

19%
RESULTADO MTDRESULTADO MTD

$ 80K

$ 92K
META MTD

$ 12K
GAP MTD

3.
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$63m
AVANÇAR PARA
COMPROMISSO

$75m $32m $18m $14m
VENDAS REALIZADAS

16%
AUMENTAR CONVERSÃO

COMPROMISSO

GAP -  META FORECAST ATUAL
PIPELINE

NECESSITA BUSCAR

17
CRIAR NOVOS

NEGOCIOS

RESUMO DE AÇÕES (EXEMPLO)RESUMO DE AÇÕES (EXEMPLO)
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CONECTE CONOSCOCONECTE CONOSCO

Me siga no Linkedin

Tenha o seu Playbooks de Vendas e de Gestão com aplicações
práticas, obtendo insights para melhores decisões 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!

http://www.linkedin.com/in/ricardookino
https://escolaexchange.com.br/contato/?utm_source=ebook-material&utm_medium=cta&utm_campaign=pipeline-material

