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Planejamento Execução Review

"Pagam as contas" "Otimização dos resultados" "Resolução de problemas"

Rotinas Comerciais (RoB)

Sales Coaching

Pipeline e forecast

Feedbacks

Kickoffs

Treinamentos

Padronizar

Eliminar anomalias

Monitorar

Gerenciar para 
melhorar

1
1

2

3

4

Pipeline e Forecast

1-1

Próximos 
passos

Highlights | 
lowlights

Review de 
resultados

Resultado vs 
Meta

Indicadores 
Individuais

Plano de ação Review

Gaps

1-1

Daily

Mentoria

Daily
O que fez ontem 

(atividades)?
O que vai 

executar hoje?
Resultado

Existe alguma 
barreira?

Sales Coaching
Roda de 

Competências
Autofeedback PDI Review

Mentoria
"Barriga no 

balcão"
Execução em 

conjunto
Mentoria Review

Feedback CCP invertido Plano de ação Review

Kickoff
Review de 

resultados Q|M
Reconhecimento Campanha

High | low | 
next steps

Capacitação 
continuada

Assessment
Capacitação ao 

vivo
Reassessment

Função

Situação
Resultados normal Resultados abaixo do esperado

Direção

Gerência

Coordenação

Operação

Estabelece e acompanha as METAS de 
Vendas a partir do plano de negócios da 

empresa

Executa o plano para atingimento de 
Metas

Acompanha e desenvolve a coordenação
Executa iniciativas para resolução de 

problemas

Atua de forma imediata em problemas
Acompanha execução de procedimentos

Acompanha e desenvolve supervisão
Treina e desenvolve a operação

Cumpre as atividades, tarefas e executa o 
plano e processo

Identifica GAP's da situação atual 
Estabelece e plano para recuperar

Busca causa raiz de problemas

Revê periodicamente o plano de 
recuperação

Reporta resultado de evoluções e iniciativas

Registra problemas
Acompanha e orienta o time de vendas

Relata problemas
Executa ações e iniciativas

RoB -  Rotinas de Gestão de Vendas

Reunião de Pipeline

1:1

Daily

Plan Do Check Act

Avaliar GAP de geração de 
Demanda, Qualificação ou Vendas
- Montar plano tático da semana 
(volume de negócios necessários, 

avanços e vendas)

- Mostrar os resultados do time 
QTD | MTD

- Mostrar principais gaps e 
desafios

- Explicar plano da semana
- Abrir para perguntas e respostas

- Analisar evolução do pipeline em 
volume e $$ semana a semana
- Analisar tarefas realizadas vs 

projetadas

- Conversar individualmente par 
alinhar planos individuais

Análise de resultado individual 
com relação ao progresso vs meta
- Montar plano tático da semana 

individual

- Executar mesa invertida de plan 
de ação

- Mentorar sobre atividades e plays 
de vendas

- Avaliar evolução de resultado 
semanal

- Avaliar cumprimento de tarefas

- Plano tático de ações da semana 
baseado em objetivos e metas 

Rotinas de Vendas

Análise de resultado individual 
com relação ao progresso vs meta
- Montar plano tático da semana 

individual

Executar plano diário com mesa 
invertida:

- O que fiz ontem?
- O que vou fazer hoje?

- Existe alguma barreira?

Avaliar evolução diária de 
negócios, avanços de atividades e 

estágios no pipe

Alinhamentos individuais se 
necessårio
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Frequência Participantes

Semanal (1hora)

Semanal (1hora)

Diário (15 mins)

Todos do Comercial

Individual - Líder:Liderado

Todos da Squad (respeitando 
tempo máximo)

Ricardo Okino

Sales Coaching

Mentoria

Feedback

Kickoff

Capacitação 
Continuada

Preparar evidências de ligações | 
apresentações | visitas

Preparar Roda de Competências

- Executar auto análise do 
vendedor e a sua percepção sobre 
o seu nível de preparo na roda de 
competências. Solicitar evidências 

- Avaliar a evolução e preparo do 
liderado de acordo com o plano 

estabelecido

Executar PDI baseado em maiores 
dificuldades da roda de 

competências.
Mensal (1hora) Individual - Líder:Liderado

Preparar sessão ou visita onde o 
líder irá executar o conceito que 
deseja para mostrar como se faz

Conduzir junto com o liderado 
uma ligação, reunião, visita ou role 

play mostrando como deve 
executar determinada ativdiade

Coletar percepção e feedback do 
liderado

Definir próxima atividade que 
necessita de atenção especial de 

demonstração na prática
Mensal (1hora) Individual - Líder:Liderado

Setar expectativa de reunião de 
feedback onde a mesa será 

invertida - liderado para líder

Executar o CCP (continuar, 
começar e parar) onde o liderado 

deve dar feedback para o líder

Coletar percepção de evolução e 
feedback do liderado

Definir próxima atividade que 
necessita de ajustes

Mensal (1hora) Individual - Líder:Liderado

Preparar dados do mês ou quarter 
de resultados vs metas.

Preparar comunicação de metas 
do próximo período

- Comunicar novas iniciativas
- Reconhecer publicamente 

resultados

Executar liderança visionária 
demonstrando transparência nos 

resultados e atingimentos de 
meta, destacando principais 

profissionais do período. 
Comunicar novas iniciativas e 

campanhas do período.

Coletar feedbacks do Kickoff
Definir próxima data e 

necessidades de ajustes
Mensal (1hora) Todos do Comercial

Avaliar principais Gaps técnicos do 
time comercial e preparar plano de 

capacitação

Executar treinamentos hands on 
sobre cada um dos temas

Coletar percepção de evolução e 
feedback do liderado

Definir próxima atividade que 
necessita de ajustes

Semanal (1hora) Todos - Comercial


