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Após concluir a leitura do curso, solicite seu certificado de conclusão em nosso site.

Não é necessário se cadastrar ou fazer provas. Você estuda e se certifica por isso. É simples, prático e de qualidade.

Bem-vindo ao curso de Plano de Vendas
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A Importância do Planejamento de Vendas

Estabelecendo Metas

Identificando Resultados Esperados

Criando Planos de Ações

Focando no Treinamento do seu Time



Capítulo 1
A Importância do

Planejamento de Vendas
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Planejar significa determinar com antecedência o que será colocado em prática, a forma como 

será feito para que o resultado esperado seja alcançado lá na frente. Para isso é preciso que 

sejam utilizados recursos como financeiros, humanos, tecnológicos, insumos – todos utilizados 

na hora do planejamento até a obtenção do resultado final. Significa, logo, avaliar as causas e 

consequências, efeitos das decisões tomadas, as vantagens e desvantagens. 

O que significa
Planejar



“O Planejamento não diz 

respeito a decisões futuras, 

mas às implicações futuras 

das decisões presentes.” 

Peter Drucker
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Por que Planejar?

São muitos concorrentes e o consumidor está cada 

vez mais exigente na hora de fechar uma compra. 

Você, por exemplo, "não é o mesmo" consumidor que 

era no ano anterior e, a cada ano, suas expectativas e 

exigências são maiores em relação à qualidade, preço 

e atendimento anteriormente oferecidos. Por conta 

disso, o planejamento de vendas é imprescindível para 

compreender e determinar de antemão o que deve 

ser feito pela empresa, por meio da análise das 

situações internas e externas. 

O cenário de vendas está cada 
vez mais competitivo, de fato.



Planejar nada mais é do que:

Fazer uma previsão dos acontecimentos,

Associar tais previsões ao plano de ações que a empresa deve executar e, 

Controlar o trabalho que está sendo realizado para que os objetivos sejam 

alcançados ou que possíveis erros sejam corrigidos e solucionados a tempo.
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Primeiros Passos para 
Planejar as Vendas

O planejamento é fundamental para estruturar quanto 

pode ser investido em cada área, folha de pagamento 

de funcionários e ações de marketing. Caso você já 

tenha esses números estabelecidos, use-os na hora de 

estudar a estrutura da sua empresa. 

Além disso, tenha a ajuda de um contador para 

determinar quais são os melhores valores para sua 

empresa atuar dentro do previsto de caixa, afinal 

nenhuma empresa sobrevive se não houver um 

excelente planejamento e controle financeiro também.

Um plano de vendas deve ser um plano de ações que serão realizadas 

para aumentar o seu desempenho, e selecionamos 4 principais ações 

que o gestor ou gerente de vendas deverá atentar-se:

ü Estabelecer metas

ü Identificar os resultados esperados

ü Criar um plano de ação

ü Focar no treinamento do seu time

Vamos abordar sobre cada um destes nos capítulos, a seguir.



Capítulo 2
Estabelecendo Metas



As Metas são o Combustível da 
Fornalha das Realizações

Já é comprovado que pessoas que trabalham com 

metas traçadas possuem desempenho melhor em 

longo prazo do que pessoas que não fixam metas. O 

estabelecimento de metas não é uma tarefa tão 

simples e que todos fazem. 

Não é difícil compreender a importância de saber 

aonde se quer chegar. Muitas pessoas são 

extremamente dedicadas, vivem se sacrificando, 

fazem tudo com a máxima qualidade, mas reclamam 

por estarem sentindo que não estão evoluindo. Na 

maioria das vezes, isso ocorre porque não sabem 

para onde querem evoluir. 

Não adianta, por exemplo, concluir uma faculdade na qual você se 

dedicou ao máximo, mas não tem aptidão ou vontade de 

trabalhar na área do curso. Assim, como não sabem a direção a 

ser tomada, muitas pessoas acabam desperdiçando esforços 

para todos os lados, não conseguindo priorizar ações. 

Ter metas claras aumenta a autoconfiança, potencializa a 

competência e estimula o grau de motivação. 

As Pessoas não Sabem para 
Onde Querem Evoluir



Se as metas nos impulsionam para a realização e 

concretização dos nossos sonhos, por que são tão 

poucas as pessoas que trabalham diariamente na 

busca de metas claras, escritas, mensuráveis e com 

prazos? Existem algumas razões pelas quais as 

pessoas não estabelecem metas, dentre elas:

Porque acham que as metas não 

são importantes: 
A maioria das pessoas não se dá conta da 

importância das metas. Se você cresce em uma 

família em que ninguém tem metas ou convive 

com um grupo no qual as metas não são 

discutidas nem valorizadas, é bem possível que 

chegue à idade adulta sem saber que a sua 

capacidade de estabelecer e concretizar metas 

terá mais influência em sua vida do que qualquer 

outra capacidade. Olhe ao seu redor. Quantos 

amigos ou membros da sua família têm clareza a 

respeito das próprias metas e estão 

plenamente comprometidos com elas?

Por que as Pessoas não 
Estabelecem Metas?

0 1



Porque têm medo do fracasso: 
A segunda razão pela qual não se fixam metas é o 

medo de fracassar. O fracasso dói, é doloroso e 

angustiante tanto do ponto de vista emocional 

quanto, não raro, financeiro. Todos nós passamos 

pela experiência do fracasso em determinado 

momento da vida e cada vez nos preocupamos com 

a tomada de decisão para evitar o fracasso no 

futuro. Mas é aí que muitos cometem o erro de se 

sabotarem inconscientemente, pois deixam de 

estabelecer metas para não fracassar. No fim das 

contas, atravessam a vida funcionando em um 

padrão muito mais baixo do que seria possível para 

elas e, quando se dão conta disso, percebem que 

novamente fracassaram por culpa delas mesmas. 

Porque têm medo da rejeição: 
A terceira razão pela qual não se estabelecem 

metas é por temer a rejeição. Teme-se que, se 

fixarem uma meta e não tiverem êxito, serão alvos 

de críticas. E, para evitarem esse constrangimento, 

preferem não estabelecer metas. Esse é, sem 

dúvida, um dos casos mais comuns aqui no Brasil.
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Porque não sabem como fazer: 
Por fim, outro motivo que faz com que as pessoas não tracem metas é o de não saber como fixá-las. Pior ainda, muitas acham 

que já possuem, quando o que têm, na verdade, é uma série de desejos ou sonhos, como “Ser feliz”, “Ganhar muito dinheiro” ou 

“Viver bem com a família”. Essas não são metas, são fantasias comuns a todas as pessoas. Uma meta é algo completamente 

diferente de um desejo. Ela é clara, escrita e específica, pode ser mensurada e capaz de saber se a alcançou ou não. Por 

exemplo, um atleta profissional que pratica corridas, claramente seu desejo é ser o melhor e o mais rápido, entretanto, suas 

metas podem ser melhores definidas como, por exemplo:

0 4

ü não interromper a rotina de treino por motivos banais.

ü evitar lesões por esforços repetitivos (fratura de estresse, tendinite, síndrome do estresse tibial medial, etc.).

ü melhorar em 10% a performance na corrida no prazo de 12 meses.

ü garantir que está comprando bons tênis para a prática da corrida.

ü ser reconhecido como alguém que pratica a corrida por amor.

ü respeitar o orçamento e procurar economizar dinheiro.

ü evitar quedas e lesões.

ü ter uma vida e uma alimentação saudável.
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Dividindo o processo em etapas, tudo fica mais fácil. Para isso, utilizaremos como base os 

indicadores e metas SMART — ferramenta que sistematiza a demarcação de objetivos e, assim, 

otimiza, de maneira global, os resultados de uma empresa. Os indicadores SMART costumam 

ampara todas as fases do plano de negócio e de outros planos no ramo da administração.

Como Elaborar
Metas?



A palavra é um acrônimo para as palavras Specific, 

Measurable, Attainable, Relevant e Time Bound.

Traduzindo aqui no Brasil, seria algo como: Específico, 

Mensurável, Alinhado, Realista (ou relevante) e Temporal.  

Cada uma das palavras representa uma etapa da técnica e 

todas são indispensáveis para o êxito da estratégia. Na 

sequência, falaremos sobre cada uma dessas fases e como 

devem ser aplicadas na execução dos seu plano de vendas 

ou até mesmo de outros projetos que você tenha.

Conceito



Specific / Específico

Deixar o mais claro possível aonde se quer chegar ajuda a descobrir o caminho e 

concentrar seus esforços. 

Dizer “vou ter uma casa numa praia” é bem menos específico do que dizer “terei uma casa na praia de Ipanema, no 

Rio de Janeiro, de frente para o mar. A casa terá 3 quartos, sendo uma suíte, uma cozinha com uma mesa para 10 

pessoas, 5 vagas para carros na garagem, uma varanda na frente da casa onde terei cadeiras e redes para 

relaxar e olhar o mar ao fim do dia. A casa será de 180m2 e será pintada na cor amarela com as janelas brancas”. 

Perceba que, no primeiro exemplo, como não está bem defina a meta, você poderia receber um barraco no pé de 

algum morro a dez quadras de alguma praia em qualquer lugar. Metas devem ser específicas, claras, concisas. 

Metas ambíguas produzem resultados ambíguos. 

Metas incompletas produzem resultados incompletos.



Measurable / Mensurável

Se você não puder medir o resultado, como 

saberá se conseguiu ou não atingir seu alvo? 

“Ter o máximo de clientes possíveis” não é uma meta, afinal, 

quanto representa o máximo? Se você considerar isso como 

meta, qualquer valor que atingir vai achar que este é o máximo. 

Você pode, por exemplo, definir um número de "n" clientes para o 

próximo ano, ou inserir um aumento em percentual, como manter 

o número de clientes igual do ano anterior, mais uma meta de 30% 

de captação de novos clientes.



Achievable / Alinhável (ou Atingível)

A meta deve ter um significado pessoal.

Deve ser algo que realmente faça com que você levante da cama com “pique” para trilhar mais 

uma etapa do caminho que o aproxime de sua realização.

O A, de Achievable, também é referenciado como a inicial de “Agreed Upon” — realizado em 

comum acordo. Logo, é preciso lembrar que todo objetivo deve representar um consenso entre 

todos os envolvidos — e que todos estejam cientes das exigências e benefícios decorrentes dele.



Relevant / Realista (ou Relevante)

A meta precisa ser algo tangível. 

Estabelecer que “vou visitar a lua até o meu próximo aniversário” certamente não me motivará a buscar 

as formas de realizar tal sonho. Por outro lado, estabelecer uma meta que não seja desafiante também 

não mobiliza esforços para atingi-la. 

Um objetivo SMART, por mais óbvio que possa parecer numa primeira observação, deve ser relevante 

para a sua realidade. No momento de avaliar se sua meta é relevante, você deve verificar elementos 

como: consonância do objetivo com os ideais e valores defendidos pela empresa, real disposição da 

equipe para se engajar no projeto, possibilidade de eventuais “efeitos colaterais” — como prejuízo na 

imagem e visibilidade pública ou no código de ética acordado. Deve-se, neste sentido, pensar nas causas 

e consequências, nos benefícios e possíveis prejuízos que a meta causará ao negócio.



Timed (ou Time Bound) / Temporal

Outra arma poderosa no estabelecimento de metas é o prazo para atingi-las. 

Deixar de estabelecer um prazo não ajuda a nos organizarmos e geralmente se leva mais tempo do que 

o necessário para atingi-la. Afinal, se não tivermos prazos, teremos a vida toda para tentarmos. Cada 

meta deveria ter um gráfico de tempo anexado a ela. 

Uma meta tem uma linha de tempo. Como gestor ou gerente, visualize o cenário que deseja para o 

empreendimento em determinado período, que pode ser desde curto a longo prazo. Fazendo isso, é 

possível ter uma ideia clara do caminho a ser percorrido. Tenha em mente que o plano deve ter 

objetivos viáveis, que sejam prioridades para a empresa. Não se esqueça de colocar tudo isso no papel. 



Exemplos de Metas SMART

Quero vender mais produtos esportivos de alta qualidade em minhas 2 lojas em shoppings e aproveitar o 

efeito de um festival esportivo que vai acontecer em minha cidade.

Vender 55% mais produtos esportivos de alta qualidade em relação ao ano passado, nas 2 lojas localizadas 

em shoppings para aproveitar o efeito de um festival esportivo que vai acontecer em minha cidade.

Essa é uma meta atingível.

Devo trocar o piso de todas as lojas da rede, a fim de melhorar a estrutura do ambiente, incentivando novas 

vendas.

Conseguir os 55% a mais de faturamento estipulado até o final do ano, ou seja, tenho 8 meses.



Outros Exemplos de Metas SMART

1. Aumentar o número de negócios fechados em 25% até o final do ano;

2. Redefinir processos internos dentro de um prazo de 9 meses;

3. Reduzir a quantidade de erros em processos de trabalho em 20% antes do fim do trimestre;

4. Manter a retenção de clientes estável na empresa nos próximos 10 meses.

5. Abrir 3 filiais da loja de multimarcas: uma em São Paulo, até outubro de 2020, e outra no Rio de Janeiro, até março de 2021.

6. Contratar mais 50 colaboradores para a equipe de vendas até o mês de fevereiro de 2020.

7. Aumentar 50% das vendas no setor feminino da loja de departamentos até janeiro de 2020

8. Implantar uma ação social dentro da empresa até março de 2020, com o objetivo de ajudar crianças com câncer.



Dicas para Definir Metas para Micro 
e Pequenas Empresas

Claro que não iríamos deixar micros e pequenos 

empresários de fora dessa, né?! Definir metas pode ser 

um desafio e tanto, afinal quais são as melhores? E 

como adequá-las a realidade da sua empresa?

Para te ajudar nesse processo, separamos as melhores 

dicas, com base em especialistas, para definir metas 

para micro e pequenas empresas:
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2

Analise o mercado que você atua: 
Conhecer bem o seu segmento é o primeiro 

passo para definir metas. Referências e 

tendências do mercado podem gerar ideias 

interessantes e esses dados podem servir de 

base para desenvolver metas realistas para seus 

departamentos. Analisar o mercado significa 

entender como foi o desempenho do ano anterior 

e quais são as expectativas para o ano seguinte. É 

interessante estudar os concorrentes também, 

ver quais são suas ações e seu posicionamento 

pode gerar ideias para o seu próprio negócio.

Mensure sua capacidade de venda e entrega: 
Prometer demais e entregar de menos não é bom para nenhum 

negócio. Ao criar metas, para qualquer setor, é preciso ter em 

mente se seus colaboradores dão conta do recado. E não no 

sentido de qualidade, mas na entrega, em tempo hábil, do que foi 

estabelecido na meta. Sobrecarregar o time vai trazer os efeitos 

contrários do esperado para o negócio. Lembre-se que dentro 

de uma empresa existem atividades do dia a dia, que não podem 

ser dispensadas e precisam ser gerenciadas de forma eficiente. É 

preciso ter em mente quanto o departamento pode produzir e 

quanto ele deve entregar para definir metas que vão ajudar a 

empresa a alcançar objetivos.
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3

Seja ousado, mas não dê um passo 

maior que a perna: 
Ser agressivo e estabelecer metas agressivas é o que 

diferencia muitas empresas no mercado. Mas tão 

importante quanto crescer é não dar um passo maior 

que a perna. Você espera que a empresa aumente seu 

valor no mercado em 100 mil reais. Isso é possível? 

Existe mercado? Você está disposto a fazer o 

investimento necessário? Mais importante do que 

querer chegar em algum lugar, é ter a estrutura 

necessária para alcançar as metas que você estipulou 

para chegar. Nessa hora, é preciso ser realista.

Defina o quanto você quer crescer: 
Metas de crescimento são excelentes para levar 

a sua empresa até onde você quer que ela 

chegue. Elas precisam ser específicas e mostrar, 

com clareza, em qual ponto você espera chegar. 

Ou seja, não basta falar que “o negócio precisa 

crescer”, metas precisam ser diretas, então é 

preciso definir que “devemos crescer em 30% no 

mercado, ao longo do próximo ano”.

4
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5
Permita que sua equipe participe do 

processo de criação de metas:
Seus colaboradores podem ser muito valiosos ao 

estabelecer metas. Apesar de eles estarem presentes 

na sua empresa dentro de um setor específico ou por 

algum conhecimento segmentado, é muito provável que 

eles tenham boas ideias e uma visão diferente sobre o 

negócio e sobre as metas a serem definidas para e 

empresa. Envolvê-los no processo é uma boa ideia, 

principalmente se o objetivo for criar metas “fora da 

caixa”, que diferem das escolhidas geralmente pela 

gestão e pela diretoria da empresa. 

Metas individuais precisam funcionar 

junto com o todo: 
Metas de times, departamentos e profissionais 

precisam ter um propósito. Não adianta criar 

metas agressivas para um determinado time, se 

os resultados não são condizentes com o que os 

mesmos esperavam ou procuravam alcançar. 

Além de não trazer resultados expressivos para 

a empresa (já que não está dentro do plano 

geral) é bem provável que os colaboradores se 

esforcem por algo que não será utilizado, ou 

trará grandes benefícios.

6
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Não foque somente em vendas:
É verdade que vendas costuma ter mais metas pois é 

preciso manter o negócio crescendo, receita entrando e 

novos processos sendo implementados. Metas de 

vendas, vendo por este lado, devem ser as mais 

famosas em todas as empresas, de todos os 

segmentos, mas elas não precisam (e não devem) ser 

as únicas estabelecidas pela empresa. Existem diversas 

metas que são valiosas para o negócio. Por exemplo, 

caso o setor financeiro precise organizar melhor seus 

processos, podem ser criadas metas para isso. Assim 

como a área de produção, suporte, ou qualquer outra. 

De nada adianta entrar dinheiro nas vendas, mas ter 

prejuízos em processos e procedimentos 

desnecessários em outros setores. 

Pense em prazos:
Planejar nunca é demais e, dentro de planejamentos 

bem montados, os prazos ocupam posição de 

destaque. Mais importante do que “como” fazer algo, 

está o “por quanto tempo”. Estabelecer um limite de 

tempo para metas ajuda na organização do time (ou 

do funcionário). Estabelecer prazos claros dá uma 

visão geral do processo, de como todas as metas 

estão funcionando em conjunto e de como os times 

estão se comportando. Ao estabelecer prazos você 

já sai em vantagem. Lembre-se que algumas tarefas 

podem estar interligadas entre times e 

departamentos. Assim, prazos bem estabelecidos 

ajudam todos a se manterem organizados e em dia. 

8
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Deixe claro o porque de cada meta: 
As vezes, estabelecer metas pode confundir alguns colaboradores e gestores, 

principalmente se for uma ação nova no negócio. Portanto, transparência é 

essencial nessa hora. Cada meta estipulada para cada time, colaborador, ou para 

o negócio como um todo, deve ter um propósito claro, que deve ser apresentado 

para todos os envolvidos no processo. Assim, você verá um rendimento bem 

maior, já que todos saberão porque estão fazendo aquilo. 



Capítulo 3
Identificando

Resultados Esperados



Já aprendemos sobre a importância de se estabelecer metas 

na empresa, vimos que muitas pessoas não estabelecem 

metas por causa de diversos fatores e demos algumas dicas 

para definição de metas em micro e pequenas empresas. 

Nosso próximo passo é identificar os resultados esperados. É 

uma etapa breve, mas que precisamos atentarmos em dois 

principais detalhes.

Primeiro de tudo, para que haja a identificação de resultados, é 

preciso que os colaboradores estejam bem informados de 

quais são as metas, qual o prazo que eles têm e quais os 

indicadores que serão levados em consideração nessa meta.

Em segundo lugar, estando tudo bem claro e definido, a empresa 

deve criar maneiras de analisar, de quantificar e de fazer a gestão 

dos dados levantados, ou seja, confirmar se todas as metas 

propostas estão sendo (ou já foram) realmente cumpridas. 

Para isso, os gestores da empresa costumam contar com softwares 

de avaliação de desempenho, de análise financeira e contábil e até 

mesmo sistemas integrados, como o CRM (Customer Relationship 

Manager), que armazena informações de clientes atuais e potenciais, 

suas atividades (o que comprou da última vez, o que costuma se 

interessar na loja, etc.) e pontos de contato com a empresa (onde 

costuma comprar, se tem algum vendedor predileto, etc.). 

Primeiro de Tudo: Saber dos 
Prazos e Indicadores

Segundo: Criar maneiras de 
Analisar, Quantificar e Gerir 
os Dados Levantados



Capítulo 4
Criando Planos de Ações



Após estabelecer metas e identificar os resultados 

esperados, o gestor precisará compor novas trilhas para a 

empresa, trilhas estas que elevam a escada rumo ao 

objetivo empresarial. 

O plano de ação empresarial serve para elencar todas as 

atividades que já foram realizadas e novas atividades que 

precisam ser desempenhadas para alcançar os objetivos 

estabelecidos no planejamento estratégico empresarial. 

Este é o momento de detalhar, de forma clara e realista, 

quais ações serão de responsabilidade de cada 

colaborador, estabelecendo a forma como a função será 

desempenhada e em qual prazo. 

Trata-se de uma continuidade do processo. Imagine, por exemplo, que você 

quer concluir um curso de ensino superior. Sua primeira meta foi concluir a 

educação básica (ensino fundamental e ensino médio), no qual você 

identificou que teve os resultados esperados (a nota necessária para 

adquirir o diploma) e, agora, por fim, você terá uma nova meta pela frente: 

ingressar e concluir sua faculdade. 

Nas empresas não é diferente. As metas vão se renovando, tornando-se 

cada vez mais difíceis e, para isso, você conta sempre com novas 

ferramentas e metodologias de trabalho, tudo isso para chegar no objetivo 

principal da empresa.

Vamos aprender, a seguir, a construir um plano de ação simples e prático.

Continuidade do Processo
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O 5W2H uma ferramenta extremamente simples e prática, que pode ser útil em inúmeros momentos e 

áreas de uma empresa. Ela pode ser utilizada por todos os níveis hierárquicos da empresa no que tange 

ao planejamento e acompanhamento de pequenos projetos, ou até mesmo atividades rotineiras.

O termo pode parecer complicado à primeira vista, mas é muito simples e, principalmente, prático. A 

ferramenta nada mais é do que um checklist de atividades, prazos e responsabilidades que devem ser 

desenvolvidas com o máximo de clareza e eficiência por todos os envolvidos em um projeto.

O que é
5W2H?



A sigla é formada pelas 

iniciais, em inglês, das sete 

diretrizes que, quando bem 

estabelecidas, eliminam 

quaisquer dúvidas que 

possam aparecer ao longo 

de um processo ou de uma 

atividade. São elas:

Diretrizes
WHAT - O que será feito?

WHY – Por que será feito?

WHERE – Onde será feito?

WHEN – Quando será feito?

WHO – Por quem será feito?

HOW – Como será feito?

HOW MUCH – Quanto vai custar?

5W

2H



Como Utilizar o 5W2H na Prática
Como você já deve ter percebido, esta é uma ferramenta extremamente útil e flexível e você pode utilizá-las de inúmeras formas. Não 

são necessários softwares, equipamentos e nenhum outro grande investimento para começar a utilizar o 5W2H em sua empresa. Você 

pode utilizar um quadro branco ou uma planilha eletrônica ou qualquer outro instrumento de sua preferência, pois tudo que você 

precisa é de um meio para colocar as sete colunas (5W e os 2H) e comunicar o que precisa ser feito a sua equipe, conforme exemplo:

O que Por que Onde Quanto Quem Como Quanto

What Why Where When Who How How Much

Criação de um novo 
website

Aumentar a geração de 
oportunidades comerciais Online 01/11/2020 a 

20/01/2021
Pedro 
Campos

Contratação de 
agência 
especializada

R$4.500,00

Capacitação da 
equipe de 
atendimento

Reduzir o número de 
reclamações dos clientes Empresa 10/10/2020 Equipe de 

Atendimento
Treinamento In-
Company R$9.000,00

Implantação de um 
sistema de gestão 
orçamentária

Melhorar a previsibilidade 
de resultados e reduzir 
riscos futuros

Online 05/05/2020
a 05/01/2020

Camila 
da Silva

Contratação de 
solução online 
especializada

R$13.299,00



Aplicação dos
Planos de Ações

Elencaremos, para finalizar, 

4 situações comuns de 

planejamento e gestão 

empresarial onde você 

pode lançar mão do uso 

de planos de ações.



Um dos usos mais comuns dos planos de ações é no Planejamento Estratégico das empresas. 

Geralmente a ferramenta é utilizada para planejar e acompanhar implementações de ações 

estratégicas, podendo ser adicionados indicadores estratégicos de seu histórico e de seu 

progresso. Além disso, o nível tático e operacional, como mencionado anteriormente, onde 

também fazem acompanhamentos de projetos, relatórios ou até mesmo analisam os 

processos das atividades rotineiras da empresa.

0 1 Planejamento Estratégico, Tático e Operacional



Os Cenários são extremamente úteis e ajudam sua empresa a evitar riscos e até mesmo 

enxergar oportunidades escondidas. Não basta apenas simular cenários, é preciso ter planos 

de ações mínimos para cada um deles. Ou seja, vamos supor que sua empresa fez várias 

simulações de cenários e após várias horas de discussão, elencou cenários para três tipos de 

previsões diferentes:

1. Um Cenário Otimista

2. Um Cenário Realista

3. Um Cenário Pessimista

É nesta hora que os planos de ações entram para auxiliar. Para cada um destes cenários, o 

gestor poderá definir planos de ações previamente criados e estabelecidos. Assim, se um dos 

cenários se concretizar, todos já sabem o que fazer.

0 2 Projeção Orçamentária e de Vendas



O Plano de Ação é bastante utilizado também para acompanhar atividades de projetos de 

baixa complexidade, de preferência com atividades sequenciais, onde você precisa concluir 

uma para dar início a próxima. Para projetos mais complexos, o acompanhamento deve ser 

feito em uma ferramenta mais robusta com possibilidades de criação de cronogramas, para 

que seja possível o monitorar os indicadores e resultados do projeto.

0 3 Gestão de Projetos



Por fim, o Plano de Ação serve também para monitorar e controlar as atividades que não fazem 

parte da rotina operacional. Neste sentido, podemos citar: novas iniciativas, melhorias, correções 

de problemas, etc. Para atividades rotineiras é aconselhável usar apenas um calendário ou um 

“to do list” (lista de tarefas). Através deste, o responsável poderá acompanhar atividades de um 

grupo, time, equipe ou até mesmo de um departamento inteiro.

0 4 Atividades em Grupo/Departamentos



Capítulo 5
Focando no Treinamento

do seu Time
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O último passo do Plano de Vendas é o foco no treinamento do time. Treinar 

um time não significa empurrar diversos cursos, palestras e treinamentos, 

mas sim oferecê-lo oportunidades na qual ele demonstre o pleno interesse.

Treinar Significa
Dar Oportunidades



Um relatório lançado pela Sales Performance 

International adverte que os treinamentos de 

vendas podem acabar se tornando muito extensos, 

uma vez que os gestores ficam ansiosos para 

desenvolver uma força de vendas altamente 

competente. Porém, os vendedores, como qualquer 

pessoa em geral, não conseguem reter uma grande 

quantidade de informações ao mesmo tempo. O 

estudo constatou que treinamentos de vendas 

diários são um desperdício de dinheiro, já que 

aproximadamente 50% do conteúdo de 

aprendizagem é esquecido dentro de 5 semanas e, 

logo, não é aplicada ao processo de vendas. 

Treinamentos excessivos podem ser prejudiciais para o 

talento natural dos vendedores, afetando a sua confiança, 

forçando a técnica sobre a capacidade. 

Em vez disso, uma ideia interessante seria enviar lembretes 

via e-mail ou incentivos via smartphones. Isso pode impor 

hábitos eficazes sem sobrecarregar totalmente seus 

vendedores. Um bom exemplo disso são os eventos TED 

Talks, onde profissionais da indústria e formadores de 

opinião discutem uma variedade de tópicos em até 15 

minutos. Incorporar este método de treinar os vendedores 

em intervalos facilmente gerenciáveis irá mantê-los 

engajados e auxiliará no processo vendedor venda.

O que é feito atualmente Como você pode inovar



“Quando olhemos para 

o futuro, no próximo 

século, veremos que os 

líderes serão os que 

favoreçam o 

desenvolvimento de 

todos os outros.”

Bill Gates
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Parabéns! Você finalizou a leitura do curso.
Que tal adquirir o certificado de conclusão em seu nome?



Agora você pode solicitar o seu 
certificado de conclusão em nosso site

Algumas informações importantes:

ü Não é necessário se cadastrar ou fazer provas;

ü Para solicitar o certificado, basta ler o conteúdo do curso;

ü Utilizamos os dados do pedido (nome completo e e-mail) para 

preencher os dados do certificado de conclusão e enviá-lo para 

seu respectivo e-mail;

ü O certificado de conclusão é enviado em arquivo PDF para seu 

e-mail em poucos minutos após aprovação do pedido;

ü Nosso certificado é autenticado e válido em todo o país;

ü Estude e se certifique o quanto quiser! É rápido e de qualidade!

Desejamos a você muito sucesso!


