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PIPELINE - o funil de vendas

Em meu livro Inteligéncia em Vendas destaquei a importancia desta ferramenta e como
usa-la. No livro “Gestdao em Vendas — Os 21 segredos do sucesso — Ed. Saraiva” de José Luiz
Tejon e Marcos Cobra é apresentado também a relevancia de um sistema de
gerenciamento em vendas, normalmente embutido em uma aplicagdo maior chamada
CRM — Customer Relationship Management . Neste grande livro tem um dado importante
sobre uma pesquisa de produtividade de vendedores. Segundo a pesquisa promovida pela
Souza Aranha, Tejon e Cobra concluem que vendedores gastam muito tempo e convertem
poucos negdcios de um modo geral. A falta de informagdes e monitoramento do lider
através de controles profissionais, faz com que se gaste muito dinheiro com a venda e fica
o falso resultado de poucos clientes.

Quantos clientes sua equipe consegue prospectar e quantos deles se convertem em
negocios fechados? Se sua empresa é uma fabrica de propostas vazias, muito cuidado, o
lucro estd indo pelo ralo.

O funil de vendas é o método mais simples e eficaz de medir a convergéncia de propostas
em negocios, simplesmente, determina aquilo que sua empresa oferece e reverte em
vendas de fato.

Veja a figura a seguir e reflita como sobre como sua equipe precisa melhorar em cada

etapa deste funil a fim de ter menos clientes na entrada e mais negdcios na saida.
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As analises poderosas que um lider pode ter com o uso do funil de vendas sao:

-Quantos clientes temos que fomentar para ter o nimero de clientes que precisamos
comprando?

-Qual o tempo do ciclo de venda e quantos negécios demoram demais para se tornarem
qualificados?

-Quantas vendas evoluem e quantas se perdem por falta de negociacao eficaz?

-Quantos negdcios sao adiados, agendados mais para frente?

-Quais os motivos de ndo venda? Por que estamos perdendo negdcios?

Agora a visdao que realmente interessa para o resultado final é a de negdcios que estdo em
negociacdo e caminhando para o fechamento.

Para tanto, é preciso dar um rétulo a cada etapa da venda e essa denominacao deve ser
feita com percentual associado ao nome que achar mais adequado a cada etapa da venda.
Por exemplo:

10% -contato inicial 25% -definido o interesse do cliente 50% -proposta colocada, produto
apresentado 75% -em negocia¢cao 90% -pedido verbal de compra, tentativa de ampliar a
venda 100% -venda concluida

Esta definicdo é aquilo ao que se atribui o nome de “milestones”’ou pedras de milha,
conforme explicado no capitulo 4.

A previsdo de vendas se faz com Mapa de oportunidades seguido de filtragem com o
conceito de Pipeline (Funil de Vendas) e o controle da venda através de Milestones (% da
etapa com o cliente). Veja a seguir como fazer uma planilha de monitoramento completo

dos negécios:

[80% nroposta com influenclador] [80% pedido vertsal de compra / em aprovagso final]
[78% proposta com que tacids) [100% pedico formal (contrato assinado]]
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E a seguir, um exemplo de preenchimento de pipeline/forecasting e vendas:
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O processo de vendas parecerda muito mais facil quando temos vendedores controlando a
venda e é por isso que esses controles contam com a participagdo efetiva de todos na
equipe. Sdo simples de se usar e ndo ficam para o fim do més.

Minha equipe de vendas assim como a de muitos clientes que presto consultoria, usam e
afirmam que gostam de ter visdo de seus negdcios.

Observe que estamos trabalhando com dados reais e estas informagdes atualizadas fazem
com que reunides de vendas sejam absurdamente mais produtivas. Acabou aquele modelo
de cada vendedor ter que preparar seus relatérios ou ficar de improviso se lembrando dos
clientes e de suas respostas quanto ao fechamento da venda.

Quando um vendedor insiste em ndo evoluir com um negdécio ou mais de um, o gerente e
lider, trabalha junto e define regras para que a carteira de clientes ndo fique sendo mal
trabalhada. Veja seguir como se trabalha a carteira de clientes.

Preencha seu pipeline e valide seu controle real sobre seus negdcios, pois ele ird revelar se
voceé tem:

O volume certo de negdcio para atingir sua meta: normalmente é preciso ter 03 vezes mais
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negocios prospectados em relagdo aquilo que precisa fechar

Uma distribuicdo verdadeira de oportunidades por periodo, ou seja, muitos negdcios na ultima
semana do més significam que vocé ou sua equipe nao estao no controle do tempo de decisdo
do cliente.

Se seus clientes ndao estdo servindo como aposta infundada no resultado, pois estdo 1a ha

tempos e ndo evoluem para o fechamento.

Pratique essa ferramenta regularmente e venda mais e melhor.

Marcelo Ortega

Empresdrio, Palestrante, Consultor e Autor do livro Sucesso em Vendas

Baixe a planilha de exemplo (copie e cole esse endereco no seu navegador)

http://www.marceloortega.com.br/ferramentas/pipelinemodelo.xls
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