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A DINAMICA DE GESTAO

O CONTROLE DA EXECUCAO DA ESTRATEGIAE A GARANTIA DE RESULTADOS
COMERCIAIS

-----
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Para garantir que todo o time de vendas esteja alinhado com as estratégias determinadaspara o alcance
dos objetivos comerciais tracados, a equipe de Supervisores Regionais de Vendas sera conduzida com o
apoiode um modelo de gestao proéprio.

O aumento da produtividade comercial sera baseadoem alguns indicadores especificos, para que o
aumento de vendas nao seja atingido “a qualquer custo”, mas sim com o valor de margem nominal
apropriado, a diversidade de mix necessaria e a quantidade de clientes movimentados que garantirao a
saude das vendas.

A base desta dindmica é a estreita ligacdo da equipe de vendas com a equipe de marketing, cada time
executando seu papel.

O time de marketing definindo as estratégias mais promissoras para a garantia dos resultados de
crescimento de vendas e de rentabilidade da empresa.

E o time comercial executando disciplinadamente tais estratégias, oferecendo feedbacks e buscando as

metas de vendas estabelecidasem conjunto na Diretoria Comercial.



MODELO DE TRABALHO



COACHDE VENDAS

Desenvolver a habilidade pratica
de gestao por indicadores nos
Gestores.

Determinar o conjunto de ag¢des
necessarias para que as metas
sejam atingidas.

Gerenciar a performance por
regional e a execucdo das
estratégias definidas nas reunides
de coach da equipe.

Garantir o cumprimento das

DINAMICA DA GESTAO

Conference call individual para discutir os obstaculos
ao atingimento das metas e definir as acdes
necessarias para contorna-los.

Gerente de Vendas (GV) e Supervisores Regionais de
Vendas (SRV).

SRV's, via conferéncia (Skype),

Follow-up por regional: Objetivo x Realizado dos
indicadores definidos na dinamica de gestao: Evolucao
Produtividade; Clientes comprando; Margem de
Contribuicdo Nominal; Mix de Produtos e Vitalidade

OBJETIVOS MODELO / PARTIC. v

SEMANAL
3 xao més
Duragdo 1h00

QUINZENAL
Duragdo 1h30
9:30 a.m,, terca feira

CHECK-POINT metas mensais por regional. do vendedor.

DE RESULTADOS
=  Fechamento de més, =  Fechamento mensal com base nas defini¢cdes das =  MENSAL
. apresentacdo de resultados reunides de Check-point =  Presencial
i" (cobranca / celebragdo / =  Apresentacdo de resultados e do cumprimento dos =  Duracdo 4h00
P-Y- Y- compromisso com a meta anual) e Planos de Ag¢des por regional
r-¥-y orientacdo tdtica para os SRV's. =  Estratégias de vendas por categoria para o0 més

seguinte (A¢Oes, campanhas etc...).
=  Diretor Comercial, Marketing.

REUNIAO DE ALINHAMENTO
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OBJETIVOS MODELO / PARTIC. v

Q Gerenciar a performance por SRVs, via conferéncia (Skype), = QUINZENAL
. s ‘e @ reglonal ea execugao das = FO“OW‘Up por I"eglona| ObJet|VO X Rea“zado dOS [ ] Duragao 1h30
q » ? estratégias definidas nas reunides indicadores definidos na dinamica de gestdo: Evolugao * 9:30a.m,, terca feira
1] de coach da equipe. Produtividade; Clientes comprando; Margem de
»  Garantir o cumprimento das Contribuicdo Nominal; Mix de Produtos e Vitalidade
CHECK-POINT - - do VENDEDOR.
DE RESULTADOS metas mensais por regional.

CONTEUDO E FORMATO

= 0O GV, como apoio de seus assistentes, elabora um diagndstico dos resultados do SRV, identificando desvios e causas do
desempenho mensal.

= SRV apresenta o follow-up das a¢des planejadas para o més, no modelo PDCA.

= GV e SRV discutem os resultados acumulados do més, a projecdo de fechamento e o andamento das acdes determinadas
no formato PDCA.
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OBJETIVOS MODELO / PARTIC. v

Fechamento de més, Fechamento mensal com base nas definices das =  MENSAL
apresentacdo de resultados reunides de Check-point = Presencial
i_,. (cobranca / celebragdo / =  Apresentacdo de resultados e do cumprimento dos =  Durac¢do 3h00
compromisso com a meta anual) e Planos de Agdes por regional
i 2 p ) ¢Ges por reg

Estratégias de vendas por categoria para o més
seguinte (Ag¢Ges, campanhas etc...).
REUNIAO DE ALINHAMENTO =  Diretor Comercial, Marketing.

orientacdo tatica para os SRV.

CONTEUDO E FORMATO

= Cada SRV elabora uma apresentag¢ao de 20 minutos, padronizada pelo GV, com:
=  Fechamento mensal
=  Acumulado do ano
=  FUP das acdes estabelecidas como GV
=  Principais desvios e contramedidas para o proximo més
=  Marketing elabora uma apresentacao de 40 minutos, com:
=  Resultados da categoria no més e no acumulado (real x org)
=  Principais desvio por geografia
=  Plano de a¢Ges do més (langamentos, campanhas, incentivos etc)
=  Marketing apresenta resultado geral da empresa no més e no acumulado do ano.
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DINAMICA DA GESTAO

OBJETIVOS MODELO / PARTIC. v

Desenvolver a habilidade pratica Conference call individual para discutir os obstaculos =  SEMANAL
de gestao por indicadores dos ao atingimento das metas e definir as acdes = Duragao 1h00
i:é SRVs. necessarias para contorna-los.
= Determinar o conjunto de a¢les =  @GV,SRV.
COACHDE VENDAS necessarias para que as metas
sejam atingidas.

CONTEUDO E FORMATO

= Assistentes comerciais e o GV preparam-se com os seguintes materiais de apoio:
= Indicadores de vendas por regidao e produtos e Diagnostico do vendedor (Mapas das regides, giro, frequéncia,
base de clientes).
= Com base nos principais desvios, o SRV posiciona-se sobre suas atividades para a reversao dos resultados.
= GV orienta individualmente cada SRV sobre a¢des de melhoria.
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HANDS ON

fabio.teixeira@jointbee.com
WwWw.jointbee.com

(34) 99843- 1997
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