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ADVANCE

Prezado participante,

Com mais de 2.500 clientes, 500 projetos de consultoria e 20.000 profissionais treinados, a ADVANCE é uma empresa de
consultoria e treinamento em negdécios para as areas de gestdo, marketing, vendas e canais. Temos orgulho de ter em nossa lista
de clientes algumas das maiores empresas do Brasil como AWS, Benner, Cisco, Cogra, Consinco, DELL, DIMEP, Ellevo, FWC,
Google, IBM, IDTrust, Intelidata, [IUGU, Lenovo, Linx, Lumen (CenturyLink), Mega Sistemas, Neogrid, Neoway, Panasonic, Praxio,
Propay, Quality, SalesForce, SAP, Sebrae, Semantix, Senior, Siagri, SkyOne, Softex, Synnex, Techne, Thomson Reuters, Totvs,
Vivo, WDG (IBM), WK Sistemas, Zebra e Zendesk.

Nossos clientes dizem que somos excelentes em resolver situa¢cdes complexas e aumentar as vendas.

Nosso objetivo é ajudar nossos clientes a VENDER MAIS E MELHOR, para isto atuamos em 3 vetores de crescimento

empresarial:

e VETOR DE VENDAS - Implementagdo de processos de vendas, com treinamento e capacitagdo da equipe e gestores para
garantir que todas as oportunidades geradas sejam aproveitadas, aumentando as vendas diretas e indiretas (canais)

e VETOR DE MARKETING - Criacdo de engenhos de geracdo de demanda e de oportunidades, e acBes para cada etapa do
funil de vendas, encurtando o ciclo de vendas e aumentando as taxas de conversao

e VETOR ESTRATEGICO - Desenvolvimento da estratégia da empresa, para garantir os direcionadores e a integracéo entre
marketing e vendas

Tenho certeza de que o conteddo deste workshop sera extremamente Gtil para vocé e para sua empresa,
assim como foi para mais de 20.000 profissionais que j& participaram de nossos workshops. Aproveito para
listar abaixo, alguns depoimentos de nossos clientes.

Atenciosamente,

Dagoberto Hajjar - Diretor Presidente - ADVANCE

Depoimentos de alguns clientes:

"De Agosto a Setembro de 2019, a Century Link Brasil investiu na capacitacéo de toda a equipe de vendas e pré-vendas. A
ADVANCE Consulting foi a empresa escolhida para treinar seus profissionais sobre vendas consultivas e negociagao de valor
agregado. Através de uma metodologia diferenciada foi possivel engajar os times e alinhar conhecimentos a respeito de técnicas e
boas préticas sobre prospecc¢édo e qualificagdo de oportunidades. Outro ponto forte do treinamento foi entender o perfil do cliente
para ofertar solugbes adequadas a sua demanda. A Century Link esta antenada com o perfil do “novo vendedor consultivo” e
através da ADVANCE ja foi possivel perceber os resultados da capacitagéo”

Rodrigo de Oliveira - Diretor de Negdcios - Datacenter, Cloud e Seguranca - CenturyLink

"A credibilidade e senioridade da ADVANCE em lidar com os CEOs de nossos parceiros, no desafio de estruturar uma estratégia
de Marketing e sua integracdo com vendas, foi fundamental para levarmos estes parceiros para um novo patamar de geragéo e
execucgado de pipeline"

Renata Rico - Alliances & Channels Director - SalesForce Brazil

“Quero parabenizar a ADVANCE pelo treinamento realizado na NeoGrid. O retorno dos gestores comerciais, bem como dos
vendedores foi excelente. Ja percebemos no “dia a dia”, bem como em nossa construgéo de funil, o efeito do treinamento.
Superamos a meta do primeiro trimestre e certamente, vocés contribuiram para esse sucesso!“

Bruno Teixeira - Diretor comercial - NeoGrid

“A consultoria cumpriu com o papel desejado. Conseguimos avangar mais rapidamente com o conhecimento adquirido. Hoje
depois de 6 meses da execugdo do projeto ja contamos com mais de 15 canais. Neste ano devem representar 30% das receitas
geradas”

Tiago Zana Girelli - CEO - FBITS

“A ADVANCE é um grande parceiro de treinamento da SAP, que vem nos apoiando em diversas a¢des de desenvolvimento de
nossos canais de vendas. Durante o treinamento de marketing, tivemos a oportunidade de utilizar um modelo baseado em canvas,
com exercicios praticos e interativos, tornando a experiéncia de aprendizado muito rica e produtiva! Os participantes aproveitaram
bastante e nos passaram excelentes feedbacks!”

Alexandra Tavares - Channel Development Manager - SAP Brasil

“Ja realizamos diversos trabalhos com a ADVANCE e todos foram entregues com muita qualidade, dedicagéo e olhar critico. A
ADVANCE nos ajudou a entender melhor nossos parceiros comerciais € nosso mercado de atuagdo, possibilitando um
direcionamento eficaz de nossos esfor¢cos de marketing. Agrade¢o ao Dagoberto e equipe pela parceria e com certeza muitos
projetos entre Microsoft e ADVANCE est&o por vir”.

Giovanna Garcia - Partner Channel Marketing Manager - Microsoft Brasil



ADVANCE

Gestao de equipe
de vendas

advance@advanceconsulting.com.br

Como criar um time de alto
desempenho

|2 ADVANCE Consulting, 2002-2022 - Todos os direitos reservados. &0 proibida sem a &0 expressa da ADVANCE Marketing T0320v2108 |

Material de apoio ao treinamento
(estara disponivel por 3 dias)

O link e a senha de acesso ao material foi enviado por e-mail

Cépia dos slides

Guia do gestor de vendas (formularios, modelos e planilhas)
eBooks
Artigos
Conversando com o Tio Salim (PDF e Video)

Video-exemplo de SPIN Selling

Se vocé néo recebeu o link, mande e-mail para atendimento@advanceconsulting.com.br
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Ines Precivalle Annarumma

Inés conta com mais de 20 anos de experiéncia e vasto conhecimento

nas areas de vendas diretas, indiretas, gestdo e vendas através de canais,
gestao de equipes, estratégias de marketing para geragdo de demanda e
oportunidades

Teve sua carreira centrada nas areas Comercial e Marketing de
grandes multinacionais de tecnologia como IBM, Microsoft e Compaq/HP

Inés ganhou diversos prémios anuais de vendas, por superacao
de metas em todas as empresas em que trabalhou

Em 2006 foi convidada a ser sécia da ADVANCE onde coordena toda a area de treinamento, contando com mais
de 20.000 profissionais treinados, incluindo executivos de empresas tais como: AMcom, AWS, Cisco, DELL,
Grenke, IBM, Lenovo, Lumen (CenturyLink), Mega Sistemas, Neogrid, Neoway, SalesForce, SAP, Sebrae,
Senior Sistemas, SkyOne, Softex, Thomson Reuters, Totvs, Zebra e Zendesk entre outros

Graduada em Ciéncias Econémicas pela PUC de Sao Paulo e MBA em Marketing de Servicos pela FIA/USP

ADVANCE Consulting

Com mais de 2.500 clientes, 500 projetos de consultoria e 20.000 profissionais treinados,
a ADVANCE é uma empresa de consultoria e treinamento em VENDA$

Temos orgulho de atender desde grandes empresas até start-up, incluindo

aWS Go gle % Imm éa w THOMSON REUTERS O TOTVS
®

D¢LL me/ $t NeoGrid  Panasonic () Senior “sky.one G zendesk

cloud solutions WESTCON-COMSTOR
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Nossos clientes dizem que somos excelentes em resolver situagées complexas e aumentar as vendas
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Agenda ADVANCE

1. Gestao do funil de vendas
2. Gestao e lideranca da equipe de vendas
3. Papéis e competéncias do gestor(a)

4. Gestao da execucao do processo de vendas

ADVANCE

1. Gestao do funil de vendas
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O que vocé tem que guardar deste médulo

Funil saudavel

Quantos dias dedicamos a vender???

O ano tem 365 dias

Vamos excluir:
52 Sabados
52 Domingos
10 Dias de feriados e pontes
20 Dias de férias
10 Dias para doengas, treinamentos, etc.
1 dia por semana para planejamento e assuntos internos = 52 dias

Total: 196 dias dedicados a “nao vender”

Temos 169 dias dedicados a VENDER

ADVANCE - Advance Your Business (11) 3044-0867
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Quanto vale o tempo do vendedor(a)?

Sua meta de vendas no ano: R 2.000.000,00

Dividir por:
169 dias uteis que podem ser dedicados a vender
8 horas que temos em um dia

Resultado, vocé vale R 1.500,00 por hora

Cada hora que vocé nao vendeu vocé deixou de trazer este resultado

Quanto vocé tem que trazer
Por dia: RS 12.000,00

Por semana: R$ €0.000,00

Onde o vendedor(a) gasta o tempo?

Lendo e-mails

Cuidando de tarefas internas
Apagando incéndios

Cuidando de problemas de clientes
Embelezando propostas

Fazendo varias coisas

Como aumentar a
produtividade e eficacia
dos vendedores?

Procurando novos clientes H

nao relacionadas a vendas
e custando uma fortuna por hora !!!

&
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.
Quantos vendedores eu preciso?
Planilha simplificada de calculo de vendedores
necessarios para fechar a meta
Meta de VENDAS da sua empresa ou da sua area \ R$ 2,000,000.00\
Valor médio de uma transagéo de vendas \ R$ 15,000.00\
Numero de transagdes necessarias para fechar a meta 133
Média de propostas enviadas para fechar 1 transacédo 3\
Numero de propostas que tera que gerar 400
Numero de visitas que vocé faz até gerar 1 proposta \ 3\
Numero de visitas que vocé faz para fechar uma proposta \ 2\
Numero de visitas que vocé terd que fazer para atingir a meta 2,000
Numero de dias uteis a vender no ano \ 169\
Numero de visitas que um vendedor(a) consegue fazer por dia \ 2\
Numero de vendedores
Numero de vendedores necessario para fechar sua meta 6

Vendas consultivas

Etapa do funil O O . O .

O Objetivos

Prospecgéo e discovery brilhar os olhos do cliente para se interessar por nés

Qualificagdo comercial avaliar nosso interesse neste cliente

Qualificagao técnica O \ aprofundar analise e validar sobre nossos diferenciais

Desenvolvimento de

oportunidades apresentar a solugao

Negociagéo e Assinatura analisar as premi , objecdes e
fechamento do contrato chegar a uma negociagao ganha-ganha
Pés-venda garantir e aumentar o consumo da solugdo

evitar o CHURN (perda do cliente)

Temos que garantir que o cliente queira seguir conosco, em cada etapa do funil

ADVANCE - Advance Your Business (11) 3044-0867
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Taxas médias de conversao

Etapa do funil O O . O .

Prospecgéo de
oportunidades

Qualificagdo comercial
Qualificagao técnica O N\

Desenvolvimento de
oportunidades

Negociagao e

fechamento Venda

Pés-venda

Taxas médias de conversdo

10 oportunidades prospectadas

5 oportunidades qualificadas

3 propostas apresentadas

1 negociagao fechada

Quantas oportunidades precisamos?
p p :
| # Base trabalhada = 100 | ®
| Taxat = 50% |
porcentagem da base trabalhada que passam para
| # LEAD qualificado = 50 | fase de qualificagdo
| Taxa2 = 78% |
porcentagem das oportunidades qualificadas que
entram na fase de avaliagéo
| # Oportunidades desenvolvidas = 39 |
| Taxa3 = 77% |
porcentagem das oportunidades avaliadas que geram
| # Propostas emitidas = 30 | proposta
| Taxa4 = 33% |
porcentagem das propostas emitidas que geram uma
. venda
M1 M2 M3 M4 M5 M6 M7 M8 M9 M10 M11 M12 Total
# Prospectado: 11 11 11 11 11 11 11 12 11 100
# Qualificados 5 5 6 6 6 5 6 6 5 50
# Propostas 4 4 4 4 4 4 5 5 5 39
# Fechado: 1 1 1 1 2 1 1 1 1 10

ADVANCE - Advance Your Business
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de opor

Como garantir que a meta seja atingida...

INesta planiha vamos calcular se vocé terd tempo necessario para cumprir a sua meta ou cota de vendas.

Variaveis que podemos otimizar:
« Aumentar o ticket médio, adicionando mais
produtos ou servigos

Melhorar as taxas de conversao, usando
metodologias de vendas e marketing como
apoio

* Reduzir o tempo gasto em cada etapa,
usando processos e modelos

de consegue reduzir

# Base trabalhada 200
Taxa de converséo 1 50%)
rcertogem dabuse vabalheds e pasarn
i faso douelfcogso
#Qualficadas 100
Taxa de conversao 2 80%)
porcntagen dascportuicades qualfcadss
[ —
# Desenvolvidas 80
Taxa de conversao 3 75%)
e ——
e garem prepasta
# Propostas emitidas 60
Taxa de conversao 4 33%)
s propostas omitcas que
garm umavena
Taxa de conversao total 10,00%
Cota do vendedor no ANO
Valor médio da venda
Quantidade de negécios
que o vendedor precisa fechar
no ano 20
[Tempo io para uma opor d
[Numero de horas que vocé leva para desenvolver cada etapa de UMA UNICA
Prospectar oras
JQualificar horas
pesenvolver até a proposta horas
JGerar uma proposta horas
Negociar até o fechamento horas
[Tempo necessario para todas as opor em cada
Nmero de horas que vocé leva para desenvolver cada etapa de cada oportunidade
JATIVIDADE
Prospectar 200 # Base trabalhada X 2 Hora(s) gastas por oportunidade = 400 horas
faualificar 100 # Oportunidades Identificadas X 2 Hora(s) gastas por oportunidade = 200 horas
[Desenvolver até a propos 80 # Oportunidades Qualificadas X 8 Hora(s) gastas por oportunidade = 640 horas
erar uma proposta 60 # Propostas Emitidas X 4 Hora(s) gastas por oportunidade = 240 horas
s Horal por - 160 horas
1640 horas
205 dias
169|dias
-36 dias
niro dias disponiveis e dias necessérios for negativa, sigifica que vocs talvez nao consiga cumprir sua meta de vendas.

Os 4 quadrantes magicos

Como podemos aumentar nossa PRODUTIVIDADE ??7?

O qu

e eu fago hoje

e poderia passar para alguém fazer

O que eu fago hoje
e tenho que continuar fazendo

O que eu fago hoje que eu nao precisaria fazer
mas nao tem quem faga

O que eu fago hoje
e se nao fizer nao fara a menor diferenga

ADVANCE - Advance Your Business
R. Afonso Bras 473 - 1 andar - Vila Nova Conceigédo
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O que é um funil de vendas “saudavel”?
PARAMETROS

PROSPECGAO DE
OPORTl(JTl\)IID/-\DES Quantldade QUANTIDADE
quantidade total de negdcios no
funil, ponderada pela
probabilidade de fechar cada
negocio

ACIMA DO FUNIL
(8.D)

BALANCEAMENTO
quantidade de oportunidades em

DENTRO DO FUNIL cada “bandeja" do funil

(C.B)

VELOCIDADE

tempo médio para passar de uma
“bandeja” para a seguinte

NA BOCA DO FUNIL
(A)

WIN (W) L)

ojuswesoue|eg
apepId0|a/

Funil magro e funil gordo

Quando o funil esta "magro”, Quando o funil esta "gordo”,
o vendedor(a) ndo quer "largar o osso" o vendedor(a) filtra rapidamente

o @ o

— - T@ f—

0 o

Funil magro
(com poucas oportunidades)

Funil gordo
(com muitas oportunidades)

Quanto antes o vendedor(a) filtrar,
mais tempo ele(a) tera para dedicar
a quem "efetivamente pode comprar”
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Como aumentar a velocidade de transito pelo funil

osreccio JON@
@

Geragao de leads. Marketing
integrado - telemarketing, eventos,
divulgacao, teasers e brindes.
Agilidade.

ALIFICAGAO
Rigor na analise de riscos e de

oportunidades. Método de qualificagao.
Criatividade. Agilidade. Mais vendedores.

Planejamento. Estratégia. Acao executiva.
Metodologia. Atengéo ao cliente. Agilidade.
Prioridade. Mais vendedores.

Acéo executiva. Uso de técnicas de negociagao.
Programas de incentivo a forga de vendas.
Agilidade. Mais vendedores.

o6 . Sales planning (planejamento de vendas) Gestor(a) e
eC O - . . %)
@) Prospecc¢ao (abordagem inicial) e discovery ©
A
Qualificagdo da oportunidade o
Apresentagao da solugao o Ss
a o032
o o2
o »
2
= L 0
Apresentacao da proposta e negociagao =
Assinatura Assinatura do contrato
Implantag&o ou uso o O
o Ajustes e suporte < o
Venda de novas licengas (usuarios) 9 o
Venda de novos moédulos g %
Perda do cliente (churn) -
SDR = Sales Development Representative, também chamado de pré-vendas comercial

ADVANCE - Advance Your Business (11) 3044-0867
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Planejamento de vendas

Estratégia para atingir as metas, alocagao de recursos, discurso de Plano de Vendas
vendas e discurso competitivo, inovagio (territory plan)
Carteira de Contas Plano de abordagem
Geografia, mercado vertical, segmento de mercado, etc. do segmento
Conta Conta Conta Conta Plano de Contas
Contas novas Contas antigas

Pipeline / Forecast

Plano de Oportunidades

Oportunidade Oportunidade Oportunidade

N

Visitas Telefonemas E-mails

Qutros Plano de Touches
Contatos Plano de Visitas

Elementos do Plano de Vendas (territory plan)

Analise do funil de vendas (taxas de conversao, ciclo de vendas e ticket médio)
Mapa de oportunidades (busca de oportunidades de up-sell e cross-sell)
» Estratégia usando o vetor de clientes
» Estratégia usando o vetor de ofertas
Estratégia para obter novos clientes
» Segmentos e prioridades de ataque
« Campanhas
Campanhas de abordagem geral e por segmento designado
* Metas e objetivos
» Problemas e necessidades identificadas

» Como localizar e abordar as personas

ADVANCE - Advance Your Business (11) 3044-0867
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Plano de acoes

Elementos do plano de conta

Metas e objetivos para a conta
Mapeamento da conta
 Mapa do conhecimento do mercado e do cliente
 Mapa de decisao e influéncia
 Mapa das dores e necessidades
 Mapa da concorréncia
« Mapa das possiveis oportunidades
Estratégias e recursos para atingir metas e objetivos

0040 @
o"O

Pontos de checagem

Fase Descrigao Pontos de checagem
Territory ~ Oportunidade prospectada 0 Atende os critérios de mercado-alvo
Suspect  Identificar novos clientes ou 0 Contato inicial estabelecido
novas oportunidades
D Opprtunidade qualificada [ Cliente admitiu as dores e necessidades
Idéia ou oportunidade? ssgeltai [ Cliente tem visao de valor da compra
quanta, quando e como??? [ Cliente concorda em prosseguir com o processo
O Conhecemos o orgamento, processo de decisdo e aprovagéo
C Solugéo apresentada e [ Acesso aos responsaveis pela decisdo e aprovagio
testada B 0 Inicio da avaliag&o técnica
Apresentagao, qemonstragao, [ Decisor concorda com as dores e necessidades
testes e validagbes 0 Decisor tem visdo dos beneficios da compra
B Proposta apresentada [ Solug&o técnica aprovada
Negociagao dos valores e U Pré-proposta enviada e aceita
condigdes 1 Inicio da negociagéo de valores e condi¢des
A Proposta aceita O Proposta aceita formalmente
[ Contrato assinado
Win Pagamento efetuado 1 Pagamento efetuado

ADVANCE - Advance Your Business
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Analise de ganhos e perdas

Por que perdemos?
L

Por que ganhamos?

J

O que aprendemos?
Com ganhar novamente?
Como nao perder novamente?

Checagem de
entendimento

O que conversamos até agora?

|

O que vocé viu que chamou sua atengéo? }

|

Como vocé resumiria o que vimos até agora?

O que pedimos para vocé "guardar” no
comego do médulo?

D -

Checagem
emocional

\
\
\

{Isto faz sentido para vocé?

[Estamos no caminho certo?

EE isto que vocé imaginava?

ADVANCE - Advance Your Business
R. Afonso Bras 473 - 1 andar - Vila Nova Conceigédo

04511-011 - Sao Paulo - SP 13

(11) 3044-0867
www.advanceconsulting.com.br
advance@advanceconsulting.com.br



ADVANCE

2. Gestao e lideranca da equipe de vendas

© ADVANCE Consulting, 2002-2022 - Todos os direitos reservados. Reprodugéo proibida sem a autorizagao expressa da ADVANCE Marketing

O que vocé tem que guardar deste moédulo

Bandeira

ADVANCE - Advance Your Business (11) 3044-0867
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Foco no aumento de Foco no aumento
RESULTADOS de resultados e
A produtividade
Ferramentas Coachi
Aumento de gestéo
sustentado
em
resultados
d O c dO
Aumento
imediato
em .
resultados Megddologia Processos
vendas integrados T ———
> PRODUTIVIDADE
Aumento Aumento
imediato na sustentado na
(*) Transformag&o cultural produtividade produtividade
exige tempo e persisténcia

- L] - -
Primeiro passo: metodologia de vendas
processo de vendas postura e argumentagao | abordagem

Etapas do funil de vendas S oS [T aang TaS) | - o upereoNao | Valus Based seling | _ ORIP Seling
1. Prospecgao X X X X
Achar as oportunidades potenciais

2. Qualifica(}éo X X X X X
Descobrir as possiveis necessidades

3. Agoes de vendas X X X X
Convencer que sua solugédo é a mais adequada

4. Fechamento

Convertendo a oportunidade em venda X X X X

5. Atengao pés-vendas X X X
Certificando-se que o cliente esta satisfeito

6. Retengao X X X
Certificando-se que o cliente continue comprando

(11) 3044-0867
www.advanceconsulting.com.br
advance@advanceconsulting.com.br
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Segundo passo: ferramentas e processos

Implementar ferramentas de gestao integradas
CRM integrado com ERP para acesso a dados de faturamento
CRM atendimento e suporte (se ja ndo estiver integrado) COACHING
CRM marketing (se ja nao estiver integrado) Transformando o
vendedor(a) em um
profissional melhor
através de

Metricas _ _ _ DADOS & FATOS
O que medir, quando medir e como medir [ originados a partir de

Divulgagao, aos vendedores, do sistema de controle e acompanhamento métricas fornecidas pelas
ferramentas de gestao
integradas e comunicados

Processo de reunides de acompanhamento e aconselhamento nas reunides de
Templates de planejamento, condugéao e avaliagéo de reunides acompanhamento

* Agendas de reuniao padronizadas
Disciplina e comunicagao aberta nas reunides

Segundo passo: ferramentas e processos

O gestor(a) que usa as
métricas e ferramentas
como instrumentos de pressao
obtém menos resultados
do que o gestor(a) que os usa como

e

L Y

elementos de informacgao para que o * ) ¢
S

) J
profissional saiba o que fazer EI

para melhorar o seu préprio desempenho\/
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de vendas

ADVANC

Data

[ G vendedor vsou o 52T

Segundo passo: ferramentas e processos

Material de apoio do treinamento: guia do gestor de equipe de vendas

Fichas para avaliar o conhecimento
e evolugao do vendedor(a)

ADVANC

Formulario de certiicagao

Treinament

Varios modelos de avaliagado (ou auto-avaliagao) do vendedor

Avaliagao do vendedor Sim/Nao

O vendedor perguntou e ouviu atentamente. O vendedor falou menos do que o cliente

Segundo passo: ferramentas e processos

Material de apoio do treinamento: guia do gestor(a) de equipe de vendas

Sobre a metodologia, o vendedor

1) Abriu corretamente a reunido explicando o propoésito da qualificagdo e conseguindo aprovagéo para continuar

2) Obteve elementos que permitam julgar se podemos competir, podemos e queremos ganhar, e se podemos entregar

3) Obteve as respostas necessarias para o BANT (Budget, Authority, Need, Time)

4) Identificou o evento determinante

5) Identificou as dores, intensidade e mapa das dores

6) Obteve as respostas necessarias do SPIN (Situation, Problema, Implication, Need Pay-off)

7) Descobriu se o cliente esta falando com um concorrente sobre o tema

7) Fez corretamente os "check-points" para confirmar o entendimento do que o cliente estava dizendo

8) Leu corretamente os "sinais" do cliente

9) Fez perguntas para estabelecer uma relagéo de confianga

O vendedor conseguiu com que o cliente concordasse com a dor, problema ou necessidade identificado (explicitar a dor)

O vendedor identificou o Decisor e teve acesso a ele ou obteve um compromisso de acessa-lo durante as proximas fases

Sobre a preparagdo, o vendedor

Mostrou que havia estudado a empresa do cliente e montou um roteiro com as perguntas a serem feitas

Pensou e estava preparado para possiveis imprevistos

ADVANCE - Advance Your Business
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COACH

sugerir Agcoes

Cobrar resultados
cHamar a responsabilidade

Clarificar expectativas
Observar o comportamento

Terceiro passo: coaching (aconselhamento)

Coach é um processo continuo

O gestor(a) deve estar constantemente observando e
oferecendo feedback para a melhoria do vendedor(a)

cC™O0

[ \
H A
e

Indicador

Freqiiéncia

Plano de vendas

Semestral

Reuni&o de vendas

Mensal

Previsdo de vendas

Semanal

Avaliagéo das atividades de vendas

Trimestral

Reunido de Operagoes

Mensal

As métricas devem estar atreladas a
avaliagao, premiagao, penalidades e remuneragao variavel

Terceiro passo: coaching (aconselhamento)

Boas praticas em gestao de vendas recomendam reunidées periédicas
para dar feedback FORMAL, por exemplo:
Monitoragéo de Desempenho (ILUSTRATIVO)

O Coaching deve estar atrelado a métricas para saber:
» Se o gestor(a) esta sendo efetivo em seus feedbacks
» Se o0 vendedor(a) esta respondendo positivamente e se desenvolvendo

ADVANCE - Advance Your Business

R. Afonso Bras 473 - 1 andar - Vila Nova Conceigédo
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Desenvolvimento profissional

O gestor(a) deve:
Motivar seus “pupilos” a estudar ou até mesmo ensina-los
Incentiva-los a praticar
Apoia-los com aconselhamento (coaching)

* Coach
o / O coaching deve ser feito referenciando os
%" - ESTUDOS e PRATICA usando os erros
:ﬁ P/ratlca como oportunidades de aprendizado
Estudo O gestor(a) deve ter
conhecimento (estudo) e experiéncia (pratica)
Menor Efeito no Maior para dar coaching

desenvolvimento de
habilidades

D .

I O que o vendedor(a) precisa para

A ANALISE DO efetuar bem suas atividades?

G PIPELINE

N

‘S’ FORECAST

T — :

| ANALISE DAS Como ajuda-lo co_rp c_onhec'|rr_1ento

c OPORTUNIDADES (estudo) e experiéncia (pratica)?

o

---------------------------------------------------------------------------- FOLLOW UP

c

o Como aumentar o desempenho de

A vendas da equipe?

c COACHING DE COACHING DE

| OPORTUNIDADES HABILIDADES

N | [

G
ADVANCE - Advance Your Business (11) 3044-0867
R. Afonso Bras 473 - 1 andar - Vila Nova Conceigédo 19 www.advanceconsulting.com.br

04511-011 - Séao Paulo - SP advance@advanceconsulting.com.br



Criando uma equipe de alto desempenho

O gestor(a) deve criar equipes (integradas ©)

Nao basta ter compromisso com a empresa, precisa ter compromisso com o time

O trabalho de um depende do outro (responsabilidade com o time)

Sucesso = equipe bem sintonizada

Compromisso Compromisso com o time
com a empresa Responsabilidade de equipe

Criando uma equipe de alto desempenho

O gestor(a) deveria retirar a pressao do ambiente de trabalho

A gestao por conflito (famosa nos anos 80) ndo se mostrou eficiente no longo prazo

O gestor(a), hoje, ndo gerencia “mao-de-obra”
mas “intelectos” que prezam por bons ambientes de trabalho

Gestéao por conflito
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Criando uma equipe de alto desempenho

Incentivar que os vendedores trabalhem como um time

Role Play (encenac¢ao)
Incentivar que os vendedores fagam
simulagdes com feedback construtivo
entre eles

Usar formularios
para verificagdo com feedback
objetivo e construtivo

Visita conjunta ao cliente
Incentivar que os vendedores fagam
visitas conjuntas com feedback
construtivo entre eles

e

Gerenciando em ambientes diferentes

Ambiente estavel
admite planejamento de longo prazo

Ambiente em mudancgas
requer monitoramento constante (DRIP management)

ANALISAR OBSERVAR E ESCLARECER

» Determinar objetivos, parametros, recursos e janelas « Avaliar e reavaliar a natureza e a diregao das mudangas e
de tempo rever constantemente as prioridades

PLANEJAR E INFORMAR EXPERIMENTAR

» Elaborar planos e comunicar as pessoas apropriadas

DIRIGIR
» Supervisionar e gerenciar o trabalho em andamento

MONITORAR E CONTROLAR

» Criar mecanismos de feedback e fazer ajustes
intermediarios

* Encorajar e apoiar as novas ideias e as iniciativas de
tentativa e erro

APOIAR

» Observar constantemente as pessoas para medir o seu
entendimento e as suas atitudes em relagdo as mudangas

COMUNICAR

» Atualizar as pessoas regular e informalmente e avaliar o
seu entendimento sobre os acontecimentos mais recentes

Sem ferramentas adequadas é impossivel gerenciar
ambientes em mudancga
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Competéncias gerenciais

] =
< o
§11 I

g | 35
3% | @
iy
‘1" o

Self-
management
Factor

Strategy
Factor

Judgment
Factor

PDI Leadership
Wheel

|
verage Individual
Lg-BCu\lk?lal Diversity

Interpersonal
Factor

Planning &
Execution

Courage
Factor

Results Leadersh®

Fonte: Successful Manager's Handbook

Competéncias gerenciais

Objetivos para gerenciamento de colaboradores Objetivos para aprimoramento pessoal

Lideranga Conhecimento de Negdcios

. Estimular a colaboragédo . Utilizar habilidades técnicas e funcionais

. Comprometer e inspirar os colaboradores . Utilizar discernimento financeiro

e  Treinar e desenvolver os colaboradores . Uso de ferramentas e tecnologia para aumentar a produtividade
. Desenvolver um time de talentos . Promover governanga corporativa e responsabilidade social

. Influenciar os outros
Autogerenciamento

Motivagéo e Encorajamento e Praticar autodesenvolvimento
. Ter orientagao a resultados . Demonstrar adaptabilidade

. Liderar corajosamente . Inspirar confianga

Avaliacdo e Analise Comunicagéo

e  Analisar todos os aspectos . Escrever com efetividade

. Utilizar julgamento justo . Ouvir os outros

. Pensar estrategicamente . Falar com impacto

. Promover comunicagao aberta

Objetivos da empresa

Interpessoal
Planejamento e Execugéo e Estimular a diversidade individual e cultural
. Gerenciar as mudancgas . Gerenciar conflitos
e  Ter orientagdo a execugdo . Construir relacionamentos

e Gerenciar e aperfeigoar os processos
. Estabelecer planos

Estratégia

. Promover a perspectiva global

. Fidelizar os clientes

. Patrocinar mudancas e inovagéo
e  Criar vantagem estratégica
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Lideranca

* O que os lideres tem em comum? Porque ele é admirado e seguido?
= Porque tem conhecimento? Tem forga? Tem um ideal?
= Porque exerce medo? Porque sabe ACONSELHAR?

Lideranga é a arte de comandar pessoas, atraindo seguidores
e influenciando de forma positiva mentalidades e comportamentos
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A diferenca entre gerenciar e liderar

Profissionais de alto desempenho requerem um tratamento diferenciado,
que s6 um lider pode prover

Quando os problemas ocorrem, o gestor(a) conta com o
tempo e o0 senso de responsabilidade dos profissionais que gerencia
O lider conta também com seus coragées e mentes

O lider conhece os pontos fortes da sua equipe
+ Sabe como e quando pode contar com a equipe
» Sabe como fazer a equipe dar o maximo de si

Como o lider cria a equipe

Muitas vezes “herda” os profissionais, entao,
Recruta profissionais de alto desempenho e analisa os pontos fortes de cada um deles,

com habilidade complementares colocando-os em posi¢des onde
desempenham melhor suas fungdes

Resultado: o time ganha !!!

No filme MoneyBall (baseado
em uma histéria veridica) o
COACH, sem dinheiro para
contratar grandes estrelas,

contrata profissionais médios
mas os coloca em posi¢des

SINERGICAS e o time ganha !!!

Magico de Oz
Cada personagem tinha um ponto forte
que foi importante para a equipe
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A diferenca entre gerenciar e liderar

O gestor(a) O lider

Faz certo as coisas Faz as coisas certas
Administra Inova
Mantém o foco na organizagao Mantém o foco nas pessoas
Tem uma visao tatica (curto prazo) Tem uma visdo estratégica (longo prazo)
Pergunta como e quando Pergunta o qué e para qué
Evita riscos Assume riscos
Enfatiza taticas, processos e metas Enfatiza estratégias e resultados
Aceita o status quo Desafia o status quo
Aposta no controle Aposta na confianga
Focaliza no presente Focaliza no futuro
Busca a previsibilidade e a ordem Busca a transformacéo e a exceléncia

E temido

D 200 T N N A N Y

E respeitado

Escolha 3 aspectos de lideranga que vocé acha
importante e que vocé deveria desenvolver

Checagem de Checagem
entendimento emocional

O que conversamos até agora? }

{Isto faz sentido para vocé? k
O que vocé viu que chamou sua atengéo? }

[Estamos no caminho certo? L

Como vocé resumiria o que vimos até agora? }
EE isto que vocé imaginava? k

O que pedimos para vocé "guardar” no
comego do médulo?

D -

ADVANCE - Advance Your Business (11) 3044-0867
R. Afonso Bras 473 - 1 andar - Vila Nova Conceigédo 25 www.advanceconsulting.com.br
04511-011 - Séao Paulo - SP advance@advanceconsulting.com.br



Hora do cafezinho...

10 minutos

ADVANCE

3. Papéis e competéncias do gestor(a)

© ADVANGE Consulting, 2002-2022 - Todos os direitos reservados. Reprodugao proibida sem a autorizagéo expressa da ADVANCE Marketing
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O que vocé tem que guardar deste médulo

4 bonés

Ser gestor(a) de equipe de vendas é...

Gest d idad e ddEER
esiores devem ser cuiaaaosos com a J/EU controlo a minha

alocag:o do seu prgpcr;lo tempo e ~~ agenda ou vivo
os seus vendedores S apagando ~

| incéndios?

(ensinar através de exemplo proprio) \%

Foco na identificacao
dos clientes e das oportunidades “10 mais”
aumenta a eficiéncia organizacional e
as chances de vender
(regra Pareto 80/20)
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Como os vendedores priorizam seu trabalho...

Os vendedores tem que priorizar entre prospecgao, apresentagao, negociagao, fechamento e gestao da conta...
e tem que priorizar os varios clientes...

Primeira prioridade para apagar incéndios: O gestor(a) tem que garantir a
» FIFO-First IN, First OUT rioridade maxima para o que
+ MOB - Manager ON my back p, . P q
« CON - Customer ON my neck e estrategico para a empresa
Segunda prioridade para:
* Negociagdes importantes para o vendedor ganhar bénus D
Terceira prioridade para: ha P
» Negociagdes importantes para a empresa ($ ou visibilidade) :
-
[ 4

¥
e '\

Alocacao de tempo do gestor(a)

Qual o0 % de tempo que vocé aloca para as atividades abaixo?
Qual vocé acha que seria 0 % DESEJADO?

Sua alocagao de tempo Gestor(a) Gestor(a)
da equipe de vendas da equipe de vendas
ATUAL DESEJADA

Planejamento estratégico de vendas

Gestao do pipeline

Previsao de vendas

Reunides internas e tarefas operacionais

Desenvolvimento e aconselhamento de pessoal

Contato com clientes
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Alocacao de tempo
Melhores praticas
* Reunides internas sdo importantes para dar feedback e coaching
» Contato com cliente é prioridade para todos que trabalham com vendas
Alocacéo do tempo (%) Diretor(a) Gestor(a) Vendedor(a)

comercial comercial

Planejamento estratégico de vendas 25% 20% 10%
Gestao do pipeline 10% 10% 10%
Previsdo de vendas 10% 15% 5%
Reuni6es internas e tarefas operacionais 15% 10% 5%
Desenvolvimento e aconselhamento de pessoal 10% 10% 5%
Contato com clientes 30% 35% 60%

51% dos gestores de
vendas dizem que nao tém
tempo ou estao ocupados

demais para desenvolver

e treinar seu time de

vendas

Desenvolvimento da equipe de vendas

Qual o papel do gestor(a)?
Fazer ou ENSINAR A FAZER?
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O gestor(a) de equipe de vendas tem UM UNICO objetivo:

Fazer os vendedores venderem mais e melhor,
com qualidade e com previsibilidade

/ O gestor(a) tem que dar os
recursos hecessarios para que
o vendedor(a) tenha sucesso...

Principais atribuicoes do gestor(a) de vendas

Planejamento estratégico de vendas Execucgao do processo de vendas

» Desenvolver a estratégia de vendas e orientar a » Assegurar que o processo seja seguido
estratégia de negoécios da empresa » Fazer os vendedores sentirem-se responsaveis

» Estabelecer de metas, territorios e carteiras » Garantir que os vendedores estao usando as

» Orientar e direcionar para marketing para vendas melhores técnicas, discursos e abordagens

« Estabelecer aliancas e abrir portas em clientes # » Assegurar que os planos de vendas e contas
sejam seguidos
» Atender um cliente

i |

Desenvolvimento da equipe de vendas Controle de vendas

* Recrutar e reter talentos b » Garantir o pipeline saudavel

» Ser responsavel pelo resultado de vendas » Aprimorar a precisao das previsdes de vendas
» Capacitar o time * Manter as despesas dentro do orgamento

* Motivar o time
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Papéis do gestor(a) comercial

Planejamento estratégico de vendas

Estratégia - prover orientagéo e opinides abalizadas no desenvolvimento da estratégia de negécios da empresa

Carteira - focalizar o time certo nas contas certas, de acordo com a estratégia da empresa

Solugdes - prover orientagéo e opinides abalizadas para o desenvolvimento de marketing

Marketing - prover orientagdo e suporte para eventos e as campanhas de marketing

Aliangas - usar seu relacionamento com executivos dos parceiros de negécios

Erros mais comuns:
= Deixar os vendedores montarem sua carteira

= Falta de integragdo com marketing
= Vendas deve dar orientagbes para marketing
= Marketing deve ajudar na geragdo de demanda e oportunidades

= Marketing deve elaborar os argumentos de vendas (beneficios) e material para equipe
de vendas

* Nao usar sua rede de relacionamentos com os parceiros (descobrir novos
negocios e novas oportunidades)

Papéis do gestor(a) comercial

Execucéo do processo de vendas

Processo de vendas - envolver-se pessoalmente na estratégia, preparagéo e execugdo dos principais negdcios da empresa

Lideranca - fazer com que os vendedores sintam-se responsaveis e assumam a lideranga efetiva do desenvolvimento dos negdcios que Ihe cabem

Apresentagodes - garantir que os vendedores sao fluentes e eficazes no posicionamento da empresa e solugdes perante os clientes

Plano de vendas e contas - garantir que os vendedores t&ém um plano de vendas para o ano e para cada cliente da sua carteira e dar orientagéo e suporte na preparagdo e
execucao desses planos

Cliente proprio - ter pelo menos um cliente préprio

Erros mais comuns:
= Delegar tarefas e ndo responsabilidades
= Ter muitos clientes e ndo conseguir dedicar tempo para “gestao do time”

= Na&o exigir que os vendedores tenham planos de vendas e, conseqlientemente, ndo dar coaching na
estratégia (ON THE JOB TRAINING)

= Na visita conjunta assumir a apresentagéo. O gestor(a) deveria deixar o vendedor(a) praticar e depois dar
feedback

= Usar a metodologia de vendas “veja como eu fago e FACA igual”
= Ninguém aprende aleméo assistindo filmes na TV a cabo
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Papéis do gestor(a) comercial

Controle de vendas

Pipeline - manter e publicar um pipeline SAUDAVEL de todos os negécios da empresa com suas probabilidades REAIS de fechamento

Previsdes de vendas - oferecer previsdes aderentes ao padrdo de precisédo e previsibilidade requerido pela empresa e garantir o atendimento dos nimeros
Despesas - manter as despesas de vendas dentro do orgamento e fiscalizar o reembolso de despesas dos vendedores

Erros mais comuns:
= Pipeline velho e IRREAL

= Baixa previsibilidade
= Faltam oportunidades
= Falta qualificar as oportunidades
= Falta atualizar as oportunidades

= Falta de atengao nas despesas
» Vendedores tém grande criatividade e conseguem arrumar notinhas fantasticas ©

Papéis do gestor(a) comercial

Desenvolvimento da equipe de vendas

Recursos humanos - recrutar, contratar e reter profissionais qualificados

Resultados - responder pessoalmente pelos resultados da Equipe de Vendas

Treinamento - orientar e colaborar na definicdo do curriculo de treinamento de vendas

Desenvolvimento de pessoal - participar ativa e seletivamente do trabalho de campo dos vendedores com o objetivo de desenvolvé-los

Motivagao - motivar e respeita o time, desenvolver o respeito mutuo entre eles, arbitrar as disputas com justica equanimente

Erros mais comuns:
* “Trafico de drogas” (empurrar uma “droga” para outra area)
= Nao assumir a responsabilidade pelos resultados da Equipe de Vendas
= Visitas conjunta:
= Fazer “auditoria” ao invés de “coaching”
= Assumir o controle da visita e deixar o vendedor(a) em segundo plano
= Gestor(a) EAGLE (vendedor(a) nato) sai da visita e ndo sabe explicar o que poderia ter sido feito melhor
= Gestor(a) sai da visita e da feedback SEM EMBASAMENTO na metodologia
= Motivagao
= Achar que todo mundo é motivado pelo dinheiro
= Ter um “PREFERIDO” sem critérios claros de escolha deste preferido
= Falar uma coisa....fazer outra.... (LEAD BY ACTS NOT BY WORDS)
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Auto-avaliacao

Planejamento estratégico de vendas ©

Estratégia - prover orientagéo e opinides abalizadas no desenvolvimento da estratégia de negdcios da empresa

Carteira - focalizar o time certo nas contas certas, de acordo com a estratégia da empresa

Solugdes - prover orientagé@o e opinides abalizadas para o desenvolvimento de marketing

Marketing - prover orientagédo e suporte para eventos e as campanhas de marketing

Aliangas - usar seu relacionamento com executivos dos parceiros de negécios

Execucéo do processo de vendas ©

Processo de vendas - envolver-se pessoalmente na estratégia, preparagao e execugdo dos principais negdcios da empresa

Lideranga - fazer com que os vendedores sintam-se responsaveis e assumam a lideranga efetiva do desenvolvimento dos negdcios que lhe
cabem

Apresentagoes - garantir que os vendedores séo fluentes e eficazes no posicionamento da empresa e solugdes perante os clientes

Plano de vendas e contas - garantir que os vendedores tém um plano de vendas para o ano e para cada cliente da sua carteira e dar
orientagédo e suporte na preparacgao e execugdo desses planos

Cliente proprio - ter pelo menos um cliente préprio

Controle de vendas ©

Pipeline - manter e publicar um pipeline SAUDAVEL de todos os negdcios da empresa com suas probabilidades REAIS de fechamento

Previsdes de vendas - oferecer previsdes aderentes ao padrao de preciséo e previsibilidade requerido pela empresa e garantir o
atendimento dos numeros

Despesas - manter as despesas de vendas dentro do orgamento e fiscalizar o reembolso de despesas dos vendedores

Desenvolvimento da equipe de vendas ©

Recursos humanos - recrutar, contratar e reter profissionais qualificados

Resultados - responder pessoalmente pelos resultados da Equipe de Vendas

Treinamento - orientar e colaborar na definigdo do curriculo de treinamento de vendas

Desenvolvimento de pessoal - participar ativa e seletivamente do trabalho de campo dos vendedores com o objetivo de desenvolvé-los

Motivagéao - motivar e respeita o time, desenvolver o respeito matuo entre eles, arbitrar as disputas com justica equanimemente

Checagem de Checagem
entendimento emocional

O que conversamos até agora?

Isto faz sentido para vocé?

O que vocé viu que chamou sua atengéo?
Estamos no caminho certo?

Como vocé resumiria o que vimos até agora?
E isto que vocé imaginava?

O que pedimos para vocé "guardar” no
comego do médulo?

D .
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ADVANCE

4. Gestao da execucao do processo de vendas
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O que vocé tem que guardar deste moédulo

5 reunioes
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Execucao e controles de vendas

O papel do gestor de equipe de vendas é cada vez mais ANALITICO,
mas precisa ter os controles e ferramentas corretas

Gestao da Equipe de Vendas

« Capacitagdo e mentoria
« Avaliagdo de desempenho e remuneragao variavel dos profissionais

* Metas e indicadores de desempenho dos vendedores e plano de vendas, carteira ou segmento

Gestao das Contas ou Clientes

« Busca de novos clientes pelos vendedores
« Execugéo dos planos de contas

« Inteligéncia de vendas

Gestao das Oportunidades

» Busca, identificagdo e qualificagdo das oportunidades potenciais
« Execugéo dos planos de oportunidade
« Andlise de perdas e ganhos (aprendizados)

Gerenciamento do Pipeline e Forecast

« Anadlise do pipeline e aprimoramento das previsdes de vendas (forecast)

« Andlise de ticket médio, ciclo médio de vendas, e taxas de conversao no funil
« Avaliacédo dos desvios e plano de recuperagéo

Gestao dos Resultados

* Acompanhamentos quinzenais ou mensais do desempenho de vendas da empresa
« O que esta dando bons resultados e o que precisa ser aprimorado (aprendizados)
« Andlise de perdas e ganhos (aprendizados)

previsibilidade
de vendas

o

Geragéo do lead Q Proposta e

(prospecgao) Discovery comercial técnica da

e controles de vendas

Execucao

Gestao da Equipe de Vendas
+ Metas e indicadores de desempenho dos vendedores e plano de vendas, carteira ou segmento
+ Capacitagéo e mentoria

« Avaliagao de e 4o variavel dos

Gestéo das Contas ou Clientes | Gestéo das Oportunidades &7
~ Busca de novos clientes pelos vendedores | + Busca, identificagao e qualificagao das oportunidades potenciais \\ﬂ’
+ Execugdo dos planos de contas + Execugao dos planos de oportunidade Iz
+ Inteligéncia de vendas + Analise de perdas e ganhos (aprendizados) @
: — \
Gerenciamento do Pipeline e Forecast
« Andlise do pipeline e aprimoramento das previsdes de vendas (forecast)
+ Avaliagao dos desvios
« Plano de recuperagao P
de vendas

Gestao dos Resultados

« Acompanhamentos quinzenais ou mensais do desempenho de vendas da empresa
* O que esta dando bons resultados e o que precisa ser aprimorado (aprendizados)
« Andlise de perdas e ganhos (aprendizados)

O gestor nao precisa CONTROLAR...

O gestor precisa de dados para analisar e
tomar decisoes para melhoria do desempenho

ADVANCE - Advance Your Business
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Reuniao de cobranc¢a x coaching

Presidente
Profissionais “formados”
Gerente Gerente * 1 reuniao anual de plano estratégico
Geral Brasil Geral México — * 1 reunido anual de acompanhamento
* Talvez...reuniées mensais de pipeline
(cobrancga de resultados)
Diretor Diretor Diretor Mkt &
Comercial Marketing Vendas
G,,Z[ﬁ;‘i‘g Gerente Sao Profissionais “em formagéo”
Filiais e |+ Necessidade de “on the job training”
» Necessidade de “coaching”
* Mais INSTRUCAO
Vendedor 1 + Mais FREQUENCIA

Erro comum:
COPIAR a reunigo dos executivos para o nivel dos vendedores

Reuniao de novo...

e vai perguntar tudo
igual...e vamos
responder tudo igual...

Tenho tanta coisa parada
em minha mesa
precisando de agao
rapida e estamos aqui...
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Preparacao das reunioes

No mundo digital as interagées sdo mais CURTAS,
entdo, temos que ser mais organizados...

Estipular e divulgar a cadéncia

Mandar antecipadamente como lembrete:
» Lista de quem participara da reuniao
* Quem é quem na lista de participagao

» Agenda e tempo previsto para cada tépico

» Material para leitura ou analise
(antigamente ninguém lia... hoje tem que ler...) -

Como conduzir as reunioes por videoconferéncia

Procure usar video para "ler" expressoes faciais e linguagem corporal

1. O organizador faz a abertura
Objetivo da interagao, perguntas a serem respondidas, decisdes a serem feitas
Agenda e dindmica da interacéo

2. Compartilhamento das anotagdes da reuniao

3. Interagcbes CURTAS e checagem FREQUENTE do entendimento

4. Checagem final @

Checagem do entendimento « R
Checagem emocional "l,
2
5. Definigcdo dos préximos passos 3 0 E

&
O
6. Leitura final das anotagdes da reunidao com préximos passos \ly
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Os 5 tipos de reunioes semanais
Semana 1 Analise de resultados e planejamento
Semana 2 Analise de resultados individuais
Semana 3 Previsdo de fechamento mensal da area
Semana 4 Mentoria em profundidade
Semana 5 Integracao com outras areas

1 - Analise de resultados e planejamento

Esta reunido devera coincidir com o fechamento
mensal, trimestral, semestral ou anual, onde tera
como objetivo:

o Fechamento do més com ajustes no plano de agbes

e Fechamento do trimestre com estabelecimento de OKRs

e Fechamento do semestre com revisao de KPlIs
Antes da reuniao
e Fechamento do ano com estabelecimento de objetivos e KPIs Participantes montam os planos

Enviam para demais lerem

Na reuniao
Discussao em grupo

Pés reuniao
Participantes enviam planos com
resultados das discussdes e pontos de melhoria
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2 - Reuniao de analise de resultados individuais

Mentoria para melhorar a
execugao das

atividades individuais,

entender os movimentos mais

recentes do colaborador(a) e Antes da reunido

Participante monta o relatério

rever as estratégias e Envia para gestor(a) ler

lanos de acao
P ¢ Na reuniao

Discussao do relatério e pontos de melhoria

Pés reuniao
Participante envia relatério com
anotagdes da reunido e pontos de melhoria

3 - Reuniao de previsao de fechamento mensal

Objetivo:
Garantir que atingiremos o
resultado estabelecido na semana 1

Temos que analisar:

* Evolucao
* Barreiras Antes da reuniao
« Necessidade de recursos Gestor(a) monta o relatério com analises

. , Envia para demais lerem
* Apoio de outras areas
Na reuniao
Discussao em grupo
Temos que pensar:
R C | Pés reuniao
omo aceierar... Gestor(a) envia o relatério com as
anotagdes da reunido e pontos de melhoria
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O gestor(a) devera escolher alguns
poucos colaboradores para fazer a
mentoria em profundidade

Talvez a cada més, o gestor(a) queira
selecionar colaboradores diferentes, exemplo:

» Star Pool - colaboradores que estdo em processo
de formacgéao para assumir liderangas

» Strategic - colaboradores que estdo com papéis,
fungdes ou clientes estratégicos

* Underperformer - colaboradores que estdo com
desempenho abaixo do esperado e precisam de
orientagao para recuperagao

4 - Reuniao de mentoria em profundidade

Antes da reuniao
Gestor(a) e colaborador(a), em separado, montam
seus relatérios com suas visdes da situagao
e possiveis agbes de melhoria

Na reuniao
Analise dos relatérios e mentoria

Po6s reuniao
Colaborador(a) envia o relatério com as
anotacgdes da reunido e pontos de melhoria

Pontos a discutir:

acoes de melhorias

areas e agoes de melhorias

areas e agoes de melhorias

SLA = Service Level Agreement

5 - Reuniao de integracao com outras areas
(acontece quando o més tem 5 semanas)

* SLAs que temos com outras areas, status e
* Qualidade dos servigos prestados para outras

* Qualidade dos servigos recebidos de outras

Marketing
vendas

T Atendimento e
suporte

sua area

Admgig}_f‘aﬁvo Financeiro

Operagoes,
consultoria &
implementagéo
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WAR Meeting

Reuniao de diretoria para discutir agdes de guerra

Parte 1 - as apostas
O que achamos que acontecera no mercado?

Parte 2 - as implicagoes
Qual sera a implicagéo de cada "aposta" que fizemos?

Parte 3 - as contingéncias
O que faremos se as apostas acontecerem?

Quanto maior a crise, mais frequentes sio as WAR Meetings
e mais imediatas sao as apostas

Avaliacao pos reuniao

= Gestor(a)
O Eu indiquei com clareza o propésito da reunido
U Eu revisei as notas da ultima reunido
O Eu comuniquei a cada participante o que se espera dele na reuniao
Q Eu distribui a agenda entre os convidados com a devida antecedéncia

= Equipe/participantes
Q Eu atualizei a(s) ferramentas(s) de gestdo com a antecedéncia necessaria
O Eu revi e aceitei os temas da agenda
U Eu revisei as notas da ultima reunido
Q Eu fui preparado para a reunido
Q Eu indiquei claramente minhas necessidades
O Eu sai com as orientagdes necessarias
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Disciplina na conducao das reunides gerenciais

» O respeito a duragao de cada tema
é de fundamental importancia

» O objetivo das reunidoes gerenciais nao é resolver
problemas, mas avaliar situagoes

= Se for detectada a necessidade de discutir por mais
tempo um tema, deve ser marcada uma reuniao
especifica para isso, fora da cadéncia

Fatores de sucesso

Respeitar horarios das reunides
* Foco: o que de fato temos que tratar, sem desvios de temas
* Objetividade: tema a ser discutido e solugéo proposta

» Trabalho colaborativo: desenvolver o espirito de time .
equipe de alto

o L . desempenho
* Trabalho criativo: fomentar novas ideias, novas alternativas P

» Autonomia: promover a pré-atividade e autonomia
» Medir: identificar, objetivamente, o que foi melhorado

» Celebrar: reconhecer e promover 0 sucesso
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DRIP Checking - checagem da comunicacao

Checagem do entendimento
Precisamos saber se os interlocutores estao
entendendo o que estamos falando

Exemplos:

"0 que vocés entenderam até agora?"

"0 que vocés viram que chamou a atencao de vocés?"
"como vocés resumiriam o que falamos até agora?"

Checagem emocional

50 68 538 61 83 ;22 Precisamos saber se os interlocutores estao
. o< gostando do que estamos falando
46 060 88 B BB AN
N o N =~ et
60 T 53 By 6B Ga Exemplos:
- R - ‘\ "isto faz sentido para vocés?"
_ ~a ) N 2 q
o =2 35 W 20 56 "estamos no caminho certo?"

"¢ isto que vocé imaginava?"

Checagem de Checagem
entendimento emocional

{Isto faz sentido para vocé? k
[Estamos no caminho certo? L
EE isto que vocé imaginava? k

O que conversamos até agora? }

O que vocé viu que chamou sua atengéo? }

Como vocé resumiria o que vimos até agora? }

D -

O que pedimos para vocé "guardar” no
comego do médulo?

ADVANCE - Advance Your Business
R. Afonso Bras 473 - 1 andar - Vila Nova Conceigédo 4
04511-011 - Sao Paulo - SP 3

(11) 3044-0867
www.advanceconsulting.com.br
advance@advanceconsulting.com.br



ADVANCE

4@

Antes de falar TCHAU...
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Quais foram as mensagens-chave deste treinamento?

Escreva uma palavra ou uma frase que resuma O PONTO MAIS MARCANTE que vocé viu em cada médulo
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eBooks

Certificado digital para publicar no Linkedin
https://www.advanceconsulting.com.br/linkedin ADVANGE

Aprimoramento profissional

Guias de uso para o dia-a-dia
Video-treinamento de vendas consultivas
Pesquisas do mercado de Tl

Treinamentos ADVANCE

Treinamentos recomendados para o gestor | DRIP Management
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Workshop de Territory Plan
25 de Margo de 2021

i cncate s gttt
agoberto afjar

Dagoborto Hajar
CEO - ADVANCE Consuling

https://www.advanceconsulting.com.br/ebooks
https://www.advanceconsulting.com.br/eletronico
https://www.advanceconsulting.com.br/ctsv
https://www.advanceconsulting.com.br/pesquisa

https://www.sympla.com.br/produtor/advance

Plano de vendas (territory plan)
Plano de contas (account plan)

Gestao e lideranca
Como melhorar sua previsdo de vendas

ADVANCE Your Sales

ADVANCE Consulting

Advance Your Business

consultoria e treinamento para
vender mais e melhor

www.advanceconsulting.com.br
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