Administragao e Negocios

Plano de Vendas

Administra Brasil Cursos



Bem-vindo ao curso de Plano de Vendas

Apos concluir aleitura do curso, solicite seu certificado de conclusdo em nosso site.

N&o é necessdrio se cadastrar ou fazer provas. Vocé estuda e se certifica por isso. E simples, pratico e de qualidade.
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Conteudo

programatico

A Importdncia do Planejamento de Vendas

Estabelecendo Metas
|dentificando Resultados Esperados
Criando Planos de Acoes

Focando no Treinamento doseu Time




Capitulo1

A Importdncia do
Planejamento de Vendas




O que significa
Planejar

Planejar significa determinar com antecedéncia o que serd colocado em pratica, a forma como

serd feito para que o resultado esperado seja alcancado ld na frente. Para isso € preciso que

sejam utilizados recursos como financeiros, humanos, tecnoldgicos, insumos - todos utilizados
na hora do planejamento até a obtengdo do resultado final. Significa, logo, avaliar as causas e

conseqguéncias, efeitos das decisdes tomadas, as vantagens e desvantagens.
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'O Planejamento ndo diz
respeito a decisdes futuras,
mMas as implicagoes futuras

das decistes presentes.”

Peter Drucker




Por que Planejar?

O cenadrio de vendas estd cada
vez mais competitivo, de fato.

SAo muitos concorrentes e o consumidor estd cada
vez mais exigente na hora de fechar uma compra.
Vocé, por exemplo, "ndo € o mesmo" consumidor que
erano ano anterior e, a cada ano, suas expectativas e
exigéncias sao maiores em relagdo a qualidade, prego
e atendimento anteriormente oferecidos. Por conta
disso, o planejamento de vendas e imprescindivel para
compreender e determinar de antemado o que deve
ser feito pela empresa, por meio da andlise das

situacgoes internas e externas.
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Planejar nada mais é do que:

Fazer uma previsado dos acontecimentos,
Associar tais previsoes ao plano de agdes que a empresa deve executar e,

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

alcangados ou que possiveis erros sejam corrigidos e solucionados a tempo.



Primeiros Passos para
Planejar as Vendas

O planejamento & fundamental para estruturar quanto Um plano de vendas deve ser um plano de acdes que serdo redlizadas
pode ser investido em cada dreaq, folhade pagamento para aumentar o seu desempenho, e selecionamos 4 principais agdes
de funciondrios e agdes de marketing. Caso voceé ja que o gestor ou gerente de vendas deverd atentar-se:

tenha esses numeros estabelecidos, use-os na hora de

estudar a estruturada sua empresa. v Estabelecer metas

v’ Identificar os resultados esperados

Alem disso, tenha a gjuda de um contador para ) -
, o v' Criar um plano de agdo
determinar quais sdo os melhores valores para sua
: : : v Focar no treinamento do seu time
empresa atuar dentro do previsto de caixa, afinal

nenhuma empresa sobrevive se Nndo houver um

excelente planejomento e controle financeiro tambem. Vamos abordar sobre cada um destes nos capitulos, a seguir.



Capitulo 2

Estabelecendo Metas




As Pessoas ndo Sabem para
Onde Querem Evoluir

Ja& é comprovado que pessoas que trabalham com

metas tragadas possuem desempenho melhor em
longo prazo do que pessoas que ndo fixam metas. O As Metas sado o Combustivel da
estabelecimento de metas ndo € uma tarefa téo Forﬂ(]thl dCIS R@O”ZO(}@@S

simples e que todos fazem.

N&o adianta, por exemplo, concluir uma faculdade na qual vocé se

Ndo é dificil compreender aimportdncia de saber dedicou ao maximo, mas ndo tem aptiddo ou vontade de
aonde se quer chegar. Muitas pessoas sdo trabalhar na drea do curso. Assim, como ndo sabem a direcdo a
extremamente dedicadas, vivem se sacrificando, ser tomada, muitas pessoas acabam desperdicando esforgos
fazem tudo com a mdxima qualidade, mas reclamam para todos os lados, ndo conseguindo priorizar agoes.

por estarem sentindo que ndo estdo evoluindo. Na

mMaioria das vezes, isso ocorre porgue NAo sabem Ter metas claras aumentaa autoconfianca, potencializa a

para onde gquerem evoluir. competéncia e estimula o grau de motivagado.



Porque acham que as metas ndo

sdo importantes:
POI" que as peSSOCIS nﬁo A maioria das pessoas Ndo se da conta da

Estq belecem Metas? importéncia das metas. Se vocé cresce em uma
familia em que ninguém tem metas ou convive
Se as metas nos impulsionam para arealizagdo e com um grupo no qual as metas ndo sdo
concretizagdo dos Nossos soNhos, por que sdo tdo discutidas nem valorizadas, é bem possivel que
poUCas as pessoas gue trabalham diariomente na chegue aidade adulta sem saber que a sua
busca de metas claras, escritas, mensurdveis e com capacidade de estabelecer e concretizar metas
prazos’? Existem algumas razoes pelas quais as terd mais influéncia em sua vida do que gualquer
pessoas NAo estabelecem metas, dentre elas: outra capacidade. Olhe ao seu redor. Quantos

amigos ou memibros da sua familia tém clareza a
respeito das proprias metas e estdo

plenamente comprometidos com elas?



Porque tém medo do fracasso:

A segunda razdo pela qual ndo se fixam metas € o
medo de fracassar. O fracasso doi, € doloroso e
angustiante tanto do ponto de vista emocional
quanto, ndo raro, financeiro. Todos Nos passamos
pela experiéncia do fracasso em determinado
momento da vida e cada vez Nos preocupamos com
a tomada de decisdo para evitar o fracasso no
futuro.Mas € ai que muitos cometem o erro de se
sabotarem inconscientemente, pois deixam de
estabelecer metas para ndo fracassar. No fim das
contas, atravessam a vida funcionando em um
padrdo muito mais baixo do que seria possivel para
elas e, quando se ddo conta disso, percebem que

novamente fracassaram por culpa delas mesmas.

Porque tém medo da rejeicdo:

A terceirarazdo pela gual ndo se estabelecem
metas e por temer a rejeicdo. Teme-se que, se
fixarem uma meta e ndo tiverem éxito, serdo alvos
de criticas. E, para evitarem esse constrangimento,
preferem ndo estabelecer metas. Esse €, sem

duvida, um dos casos mais comuns agqui no Brasil.



Porque ndo sabem como fazer:

Por fim, outro motivo que faz com que as pessoas ndo tracem metas € o de ndo saber como fixa-las. Pior ainda, muitas acham
que jd possuem, quando o que tém, na verdade, € uma série de desejos ou sonhos, como “Ser feliz”, “Ganhar muito dinheiro” ou
“Viver bem com a familia”. Essas ndo sdo metas, sdo fantasias comuns a todas as pessoas. Uma meta € algo completamente
diferente de um desejo. Ela é clara, escrita e especifica, pode ser mensurada e capaz de saber se a alcancou ou ndo. Por
exemplo, um atleta profissional que pratica corridas, claramente seu desejo € ser o melhor e o mais rdpido, entretanto, suas

metas podem ser melhores definidas como, por exemplo:

v ndo interromper a rotina de treino por motivos banais.

v evitar lesées por esforcos repetitivos (fraturade estresse, tendinite, sindrome do estresse tibial medial, etc)).
v" melhorar em 10% a performance na corrida no prazo de 12 meses.

v garantir que estd comprando bons ténis para a prdtica da corrida.

v’ ser reconhecido como alguém que pratica a corrida por amor.

v’ respeitar o orcamento e procurar economizar dinheiro.

v’ evitar quedas e lesdes.

v ter uma vida e uma alimentagdo sauddvel.



Specific Measurable Achievable Relevant

SMART

Dividindo o processo em etapas, tudo fica mais facil. Paraisso, utiizaremos como base os

CO Mo ElCIbO rar indicadores e metas SMART — ferramenta que sistematiza a demarcacdo de objetivos e, assim,
Metqs? otimiza, de maneira global, os resultados de uma empresa. Os indicadores SMART costumam

ampara todas as fases do plano de negdcio e de outros planos no ramo da administragdo.
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Conceito

A palavra é um acrénimo para as palavras Specific,

Measurable, Attainable, Relevant e Time Bound.

Traduzindo agui no Brasil, seria algo como: Especifico,

Mensurdvel, Alinhado, Redlista (ourelevante) e Temporal.

Cada uma das palavras representa uma etapa da técnica e
todas sdo indispensaveis para o éxito da estratégia. Na

sequéncia, falaremos sobre cada uma dessas fases e como
devem ser aplicadas na execug¢do dos seu plano de vendas

ou até mesmo de outros projetos que vocé tenha.




Specific

Specific / Especifico

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

concentrar seus esforgos.

Dizer "vou ter uma casa numa praia” € bem menos especifico do que dizer “terei uma casa na praia de Ipanema, Nno
Rio de Janeiro, de frente para o mar. A casa terd 3 quartos, sendo uma suite, uma cozinha com uma mesa para 10
pPessoas, S vagas para carros Na garagem, uma varanda na frente da casa onde terei cadeiras e redes para

relaxar e olhar o mar ao fimdo dia. A casa serd de 180me2 e serd pintada na cor amarela com as janelas brancas”.

Perceba que, no primeiro exemplo, como ndo estd bem defina a meta, vocé poderia receber um barraco no pe de

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

Metas ambiguas produzem resultados ambiguos.

Metas incompletas produzem resultados incompletos.



Measurable

Measurable / Mensuravel

Se vocé ndo puder medir o resultado, como

saberd se conseguiu ou ndo atingir seu alvo?

“Ter o maximo de clientes possiveis” ndo € uma meta, afinal,
quanto representa o maximo? Se vocé considerar isso como

meta, qualguer valor que atingir vai achar que este € o mdximo.

Vocé pode, por exemplo, definir um numero de "'n”clientes para o
pProximo ano, ou inserir um aumento em percentual, como manter
o numero de clientes igual do ano anterior, mais uma meta de 30%

de captacdo de novos clientes.



Achievable

Achievable / Alinhavel (ou Atingivel)

A meta deve ter um significado pessoal.

Deve ser algo que realmente faga com que vocé levante da cama com “pique” para trilhar mais

uma etapa do caminho que o aproxime de sua realizagdo.

O A, de Achievable, também é referenciado como a inicial de “Agreed Upon” — realizado em
comum acordo. Logo, € preciso lembrar que todo objetivo deve representar um consenso entre

todos os envolvidos — e que todos estejom cientes das exigéncias e beneficios decorrentes dele.



Relevant

Relevant / Realista (ou Relevante)

A meta precisa ser algo tangivel.

Estabelecer que “vou visitar a lua até o meu proximo aniversario” certamente ndo me motivard a buscar

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

ndo mobiliza esforgos para atingi-la.

Um objetivo SMART, por mais obvio que possa parecer numa primeira observagdo, deve ser relevante
para a sua realidade. No momento de avdliar se sua meta e relevante, vocé deve verificar elementos
como: consondncia do objetivo com os ideais e valores defendidos pela empresa, real disposicdo da
equipe para se engajar no projeto, possibiidade de eventuais “efeitos colaterais” — como prejuizo na
imagem e visibilidade publica ou no codigo de ética acordado. Deve-se, neste sentido, pensar nas causas

e consequéncias, nos beneficios e possiveis prejuizos que a meta causard ao negoécio.



Timed (ou Time Bound) / Temporal

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

Deixar de estabelecer um prazo ndo gjuda a nos organizarmos e geramente se leva mais tempo do que
o necessdario para atingi-la. Afinal, se ndo tivermos prazos, teremos a vida toda para tentarmos. Cada

meta deveria ter um grafico de tempo anexado a ela.

Uma meta tem uma linha de tempo. Como gestor ou gerente, visualize o cendrio que deseja para o
empreendimento em determinado periodo, que pode ser desde curto alongo prazo. Fazendoisso, €
possivel ter uma ideia clara do caminho a ser percorrido. Tenha em mente que o plano deve ter

objetivos viaveis, que sejam prioridades para a empresa. Ndo se esqueca de colocar tudo isso no papel.



Exemplos de Metas SMART

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

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

Vender 55% mais produtos esportivos de alta qualidade em relagdo 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 ctingivel.

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 numero de negocios fechados em 25% ate 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 aretencdo de clientes estavel na empresa nos proximos 10 meses.

S. Abrir 3 filiais da loja de multimarcas: uma em Sdo Paulo, ate outubro de 2020, e outra no Rio de Janeiro, ate margo de 2021,
B. Contratar mais S0 colaboradores para a equipe de vendas até o més de fevereiro de 2020.

/. Aumentar 50% das vendas no setor feminino da loja de departamentos ate janeiro de 2020

8. Implantar uma acdo social dentro da empresa ate marco de 2020, com o objetivo de ajudar criangas com cancer.



Dicas para Definir Metas para Micro
e Pequenas Empresas

Claro que ndo iriamos deixar micros e pequenos
empresdrios de foradessa, ne?! Definir metas pode ser
um desafio e tanto, afinal quais sdo as melhores? E

como adequad-las a redlidade da sua empresa?

Para te gjudar nesse processo, separamos as melhores
dicas, com base em especidlistas, para definir metas

para micro e pequenas empresas:




Analise o mercado que vocé atua:
Conhecer bem o seu segmento e o primeiro
passo para definir metas. Referéncias e
tendéncias do mercado podem gerar ideias
interessantes e esses dados podem servir de
base para desenvolver metas redlistas para seus
departamentos. Andlisar o mercado significa
entender como foio desempenho do ano anterior
e quais sdo as expectativas para o ano seguinte. E
interessante estudar os concorrentes tambem,
ver guais sdo suas agoes e seu posicionamento

pode gerarideias para o seu proprio negocio.

Plano de Vendas

Mensure sua capacidade de venda e entrega:
Prometer demais e entregar de menos ndo e bom para nenhum
negocio. Ao criar metas, para qualguer setor, € preciso terem
mMente se seus colaboradores ddo conta do recado. E ndo no
sentido de qualidade, mas na entrega, em tempo habil, do que foi
estabelecido na meta. Sobrecarregar o time vai trazer os efeitos
contrarios do esperado para o negocio. Lembre-se que dentro
de uma empresa existem atividades do dia a dia, gue ndo podem
ser dispensadas e precisam ser gerenciadas de formaeficiente. E
preciso ter em mente quanto o departamento pode produzir e
guanto ele deve entregar para definir metas que vao ajudar a

empresa a alcangar objetivos.
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Sejaousado, mas Nndo dé um passo

Maior que a perna:

Ser agressivo e estabelecer metas agressivas € o que

diferencia muitas empresas no mercado. Mas tdo

importante quanto crescer € ndo dar um PAsso Maior

que a perna. Vocé espera que a empresa aumente seu

valor no mercado em 100 mil reais. Isso € possivel? o
Existe mercado”? Vocé estd disposto afazer o

investimento necessario? Mais importante do que

querer chegar em algum lugar, e ter a estrutura

necessaria para alcangar as metas que vocé estipulou

para chegar. Nessa hora, € preciso ser redlista.

Plano de Vendas

Defina o quanto vocé quer crescer:
Metas de crescimento sdo excelentes para levar
a sua empresa ate onde vocé guer que ela
chegue. Elas precisam ser especificas e mostrar,
com clareza, em gqual ponto vocé espera chegar.
Ou seja, ndo basta falar gue "o negdcio precisa
crescer”, metas precisam ser diretas, entdo e
preciso definir que “"devemos crescer em 30% no

mercado, ao longo do proximo ano”.
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Permita que sua equipe participe do o
processo de criagcdo de metas:

Seus colaboradores podem ser muito valiosos ao

estabelecer metas. Apesar de eles estarem presentes

Na sua empresa dentro de um setor especifico ou por

algum conhecimento segmentado, € muito provavel que

eles tenham boas ideias e uma visdo diferente sobre o

negocio e sobre as metas a serem definidas para e

empresa. Envolvé-los no processo € uma boa ideia,

principaimente se o objetivo for criar metas “forada

caixa’, que diferem das escolhidas geralmente pela o

gestdo e pela diretoria da empresa.

Plano de Vendas

Metas individuais precisam funcionar

junto com o todo:

Metas de times, departamentos e profissionais
precisam ter um proposito. Nao adianta criar
metas agressivas para um determinado time, se
os resultados ndo sdo condizentes com o que os
MesMOos esperavam ou procuravam alcancar.
Além de ndo trazer resultados expressivos para
a empresa (jd que ndo estd dentro do plano
geral) & bem provdvel que os colaboradores se
esforcem por algo que ndo serd utilizado, ou

trard grandes beneficios.
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Nao foque somente em vendas:

E verdade que vendas costuma ter mais metas pois &
preciso manter o negocio crescendo, receita entrando e
NOVOos 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 ndo precisam (e ndo devem) ser
as unicas estabelecidas pela empresa. Existem diversas
metas que sdo valiosas para o negocio. Por exemplo,
caso o setor financeiro precise organizar melhor seus 9
processos, podem ser criadas metas para isso. Assim
como a drea de produc¢do, suporte, ou qualquer outra.
De nada adianta entrar dinheiro nas vendas, mas ter
prejuizos em processos e procedimentos

desnecessdrios em outros setores.

Plano de Vendas

Pense em prazos:

Planejar nunca € demais e, dentro de planejamentos
pem montados, os prazos ocupam posigdo de
destaque. Mais importante do que “como” fazer algo,
estd o “por quanto tempo”. Estabelecer um limite de
tempo para metas ajuda na organizagdo do time (ou
do funciondrio). Estabelecer prazos claros dd uma
visGo geral do processo, de como todas as metas
estdo funcionando em conjunto e de como os times
estdo se comportando. Ao estabelecer prazos vocé
j& 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.
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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 agdo nova no negocio. Portanto, transparéncia &
essencial nessa hora. Cada meta estipulada para cada time, colaborador, ou para
0 negocio como um todo, deve ter um proposito claro, que deve ser apresentado
para todos os envolvidos No processo. Assim, vocé verd um rendimento bem

maior, ja que todos saberdo porgue estdo fazendo aquilo.

Plano de Vendas
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Capitulo 3

|[dentificando
Resultados Esperados




Primeiro de Tudo: Saber dos
Prazos e Indicadores

Ja& aprendemos sobre aimportdncia de se estabelecer metas
Nna empresa, Vimos que muitas pessoas Nndo estabelecem
metas por causa de diversos fatores e demos algumas dicas

para definicdo de metas em micro e peguenas empresas.

Nosso préximo passo € identificar os resultados esperados. E
uma etapa breve, mas que precisamos atentarmos em dois

principais detalhes.

Primeiro de tudo, para que haja a identificacdo de resultados, e

preciso que os colaboradores estejom bem informados de
quais sdo as metas, qual o prazo que eles tém e quais os

indicadores que serdo levados em consideragcdo nessa meta.

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

Em segundo lugar, estando tudo bem claro e definido, a empresa
deve criar maneiras de andlisar, de quantificar e de fazer a gestdo
dos dados levantados, ou seja, confirmar se todas as metas

propostas estdo sendo (oujd foram) realmente cumpridas.

Paraisso, os gestores da empresa costumam contar com softwares
de avaliacdo de desempenho, de andlise financeira e contdbil e ate
mesmo sistemas integrados, como o CRM (Customer Relationship
Manager), que armazena informagdes de clientes atuais e potenciais,
suas atividades (o que comprou da Ultima vez, o que costuma se
interessar naloja, etc) e pontos de contato com a empresa (onde

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



®* Capitulo 4

Criando Planos de Ac¢oes




Continuidade do Processo

Apods estabelecer metas e identificar os resultados
esperados, o gestor precisard compor novas trihas para a
empresa, trihas estas que elevam a escada rumo ao

objetivo empresarial.

O plano de agcdo empresarial serve para elencar todas as
atividades gue ja foram readlizadas e novas atividades gque
precisam ser desempenhadas para alcangar os objetivos
estabelecidos no planejamento estrategico empresarial.
Este € o momento de detalhar, de forma clara e realista,
quais acdes serdo de responsabilidade de cada
colaborador, estabelecendo a formacomo a funcdo serd

desempenhada e em qual prazo.

Trata-se de uma continuidade do processo. Imagine, por exemplo, que vocé
quer concluir um curso de ensino superior. Sua primeira meta foiconcluir a
educacdo bdsica (ensino fundamental e ensino médio), no qual vocé
identificou que teve os resultados esperados (a nota necessdria para
adquirir o diploma) e, agora, por fim, vocé terd uma nova meta pela frente:

ingressar e concluir sua faculdade.

Nas empresas ndo e diferente. As metas vao se renovando, tornando-se
cada vez mais dificeis e, para isso, vocé 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 agdo simples e pratico.



R YV

O que é
SW2H?

O SW2H uma ferramentaextremamente simples e prdatica, que pode ser Util em inumeros momentos e
dreas de uma empresa. Ela pode ser utilizada por todos os niveis hierdrquicos da empresa no gue tange

o planejomento e acompanhamento de pequenos projetos, ou até mesmo atividades rotineiras.
O termo pode parecer complicado a primeira vista, mas € muito simples e, principalmente, pratico. A

ferramentanada mais € do que um checklist de atividades, prazos e responsabilidades que devem ser

desenvolvidas com o maximo de clareza e eficiéncia por todos os envolvidos em um projeto.
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—

. . WHAT - O que serd feito”?
Diretrizes
WHY - Por que serd feito”?
A sigla ¢ formada pelas S5W - WHERE - Onde serd feito?
inicicis, em inglés, das sete
diretrizes que, quando bem WHEN - Quando sera feito?
estabelecidas, eliminam WHO = Por quem serd feito?

quaisguer duvidas que
possam aparecer ao longo

de um processo ou de uma

EH HOW - Como serd feito”?
HOW MUCH - Quanto vai custar?

atividade. Sdo elas:



Como Utilizar o SW2H na Pratica

Como vocé ja deve ter percebido, esta € uma ferramentaextremamente Util e flexivel e vocé pode utilizd-las de inumeras formas. Nao
sdo necessdrios softwares, equipamentos e nenhum outro grande investimento para comecar a utilizar o SW2H em sua empresa. Vocé

pode utilizar um quadro branco ou uma planilha eletrénica ou qualguer outro instrumento de sua preferéncia, pois tudo que vocé

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

What Why Where | When Who How How Much
S - Contratagdo de

Criagdo de um novo | Aumentar a geragdo de Online 01/11/2020 a Pedro aeeNCIa RS4.50000

welbsite oportunidades comerciais 20/01/2021 Campos genca ' ’

especializada
Capacitacao da Reduzir o numero de Equipe de Treinamento In-
equipe de . : Empresa | 10/10/2020 auipe R$39.000,00
. reclaomagcoes dos clientes Atendimento | Company

atendimento

Implomtogoo de um Melhorar a preV|S|b|I|dqde | 05/05/2020 Camila Contrgtogqo de

sistema de gestdo de resultados e reduzir Online ‘ solucdo online RS13.2939,00

S . a 05/01/2020 | da Silva L
orcamentaria riscos futuros especializada




Aplicacao dos
Planos de Acoes

Elencaremos, para finalizar,
4 situagdes comuns de
planejamento e gestdo
empresarial onde vocé

pode lancar mdo do uso

de planos de agodes.




Planejomento Estrategico, Tatico e Operacional

Um dos usos mais comuns dos planos de agdes € no Planejomento Estratégico das empresas.
Geramente a ferramentaée utilizada para planejar e acompanhar implementacdes de acdes
estrateégicas, podendo ser adicionados indicadores estrategicos de seu histoérico e de seu
progresso. Alem disso, o nivel tdtico e operacional, como mencionado anteriormente, onde
tambem fazem acompanhamentos de projetos, relatodrios ou até mesmo analisam os

processos das atividades rotineiras da empresa.



Projecdo Orcamentdria e de Vendas

Os Cendrios s@o extremamente Uteis e gjudam sua empresa a evitar riscos e até mesmo
enxergar oportunidades escondidas. Ndo basta apenas simular cendrios, € preciso ter planos
de agdes minimos para cada um deles. Ou seja, vamos supor gque sua empresa fez varias
simulagoes de cendrios e apos varias horas de discussdo, elencou cendrios para trés tipos de

previsoes diferentes:

1. Um Cendrio Otimista
2. Um Cendrio Redlista

3. Um Cendrio Pessimista

E nesta hora gue os planos de acdes entram para auxiliar. Para cada um destes cendrios, o
gestor poderd definir planos de agdes previamente criados e estabelecidos. Assim, se um dos

cendrios se concretizar, todos j& sabem o que fazer.



Gestdo de Projetos

O Plano de Acdo é bastante utilizado também para acompanhar atividades de projetos de
baixa complexidade, de preferéncia com atividades sequenciais, onde vocé precisa concluir
uma para dar inicio a proxima. Para projetos mais complexos, o acompanhamento deve ser
feito em uma ferramentamais robusta com possibilidades de criagdo de cronogramas, para

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



Atividades em Grupo/Departamentos

Por fim, o Plano de Acdo serve tambem para monitorar e controlar as atividades que ndo fazem
parte da rotina operacional. Neste sentido, podemos citar: novas iniciativas, melhorias, correcoes
de problemas, etc. Para atividades rotineiras € aconselhdvel usar apenas um calenddrio ou um

"to do list" (lista de tarefas). Através deste, o responsdvel poderd acompanhar atividades de um

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



Capitulo 5

Focando no Treinamento
do seu Time




O Ultimo passo do Plano de Vendas € o foco no treinamento do time. Treinar

Treinar Signiﬂcq . S | |
um time ndo significa empurrar diversos cursos, palestras e treinamentos,

qu Oportunldddes mas sim oferecé-lo oportunidades na qual ele demonstre o pleno interesse.
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O que é feitoatualmente

Um relatorio lancado 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 forca de vendas altamente
competente. Porem, os vendedores, como qualguer
pessoa em geral, ndo conseguem reter uma grande
quantidade de informagcdes ao mesmo tempo. O
estudo constatou gque treinamentos de vendas
digrios sdo um desperdicio de dinheiro, j& que
aproximadamente 50% do conteudo de
aprendizagem e esquecido dentro de 5 semanas e,

logo, ndo € aplicada ao processo de vendas.

Comovocé pode inovar

Treinamentos excessivos podem ser prejudiciais para o
talento natural dos vendedores, afetando a sua confianca,

forcando a técnica sobre a capacidade.

Em vez disso, uma ideia interessante seria enviar lembretes
via e-mail ou incentivos via smartphones. Isso pode impor
hdbitos eficazes sem sobrecarregar totalmente seus
vendedores. Um bom exemplo disso sdo os eventos TED
Talks, onde profissionais da industria e formadores de
opinido discutem uma variedade de topicos em ateé 15
mMinutos. Incorporar este metodo de treinar os vendedores
em intervalos facimente gerencidveis ird manté-los

engajados e auxiliard no processo vendedor venda.



Plano de Vendas

"Quando olhemos para
o futuro, no proximo
seculo, veremos que 0s
lideres serdo os que
favorecam o
desenvolvimento de

todos os outros.”
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Parabens! Voceé finalizou a leitura do curso.

Que tal adquirir o certificado de conclusdo em seu nome?




Agora voceé pode solicitar o seu
certificado de conclusdo em nosso site

Algumas informagodes importantes:

Ndo € necessario se cadastrar ou fazer provas;

Para solicitar o certificado, basta ler o conteudo do curso;
Utilizamos os dados do pedido (nome completo e e-mail) para
preencher os dados do certificado de conclusdo e envid-lo para
seu respectivo e-mail;

O certificado de conclusdo € enviado em arquivo PDF para seu
e-mail em poucos minutos apos aprovagdo do pedido;

Nosso certificado € autenticado e valido em todo o pais;

Estude e se certifique o quanto quiser! E rdpido e de qualidadel

Desejamos a vocé muito sucesso!



