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Ol3, queridos Espectadores do Podcast VendaMais!
E sempre um prazer ter vocés agui com a gente :)

No episodio #111 do Podcast VendaMais, Raul Candeloro,
Marcelo Caetano e Fabiano Silva, Diretor Comercial da
VendaMais, mergulham em um tema muito importante para
lideres e equipes comerciais que guerem crescer com
consisténcia: a revisao trimestral de resultados.

Se a sua empresa quer sair do piloto automatico e crescer com
mais direcao e estratégia, este material € para vocé.

Neste conteudo complementar, vocé encontrara um Checklist
para a Revisao Trimestral de Resultados, com todos 0s passos
discutidos no episddio: desde o preparo da reunidao até a

definicao clara das acdes para os proximos 90 dias.

Porque crescimento consistente comeca com analise
consistente — e nenhuma equipe atinge metas sozinha.

Vamos 137!
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[Checklist]

1. Preparacao da reuniao: o jogo comec¢a antes do jogo
Antes da reunido acontecer, o lider precisa:

[ ] Terem maos os principais indicadores de desempenho
do trimestre (vendas, clientes, conversao, ticket, churn,

produtividade, etc.).

[__] Identificar o que esta verde, amarelo e vermelho em sua
operacao — com base em metas e expectativas.

[ ] Mapear quais pessoas/areas estdo puxando os
resultados para cima ou para baixo.

[__] Definir o tempo da reuniao e quem precisa estar
presente.

[__] Chegar areuniao com uma estrutura clara para
conduzir as conversas com objetividade e foco.

[__] Separar os assuntos taticos/operacionais que devem ser
tratados fora da reuniao.

"Grande parte da reunido acontece antes dela comecar." —
Marcelo Caetano
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2. Diagnéstico geral: macro antes do micro

O primeiro momento da reuniao deve responder com
Clareza:

[_] Batemos a meta do trimestre?

[__] Quais resultados realmente importam para nds neste
trimestre?

[__] Se batemos: por qué? O que deu certo? Quem
contribuiu? Quais acoes foram decisivas?

[__] Se ndo batemos: por qué? Quais fatores impactaram? O
gue estava dentro ou fora do nosso controle?

[_] Estamos com tendéncia de crescimento, estagnacao ou
queda?

"Nem todo resultado negativo é culpa da equipe comercial.”
— Fabiano Silva
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3. Revisao dos indicadores criticos
Agora € hora de olhar o “cockpit do aviao™

[ ] Volume de vendas/ ticket médio / nimero de clientes
atendidos

[__] Taxa de conversao e follow-up

[___] Perdas de clientes ou propostas

[ ] Descontos dados/ margem

[___] Performance por unidade, carteira, canal ou vendedor

[ ] Retencao, recompra, expansao da base

Cuidado com vendas que "maquiam" os resultados. Avalie a
qualidade e consisténcia do trimestre.
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4. Discussao sobre estratégia

E hora de encarar a pergunta-chave: Nossa estratégia esta
funcionando?

[_] As acdes planejadas estao sendo executadas?
[_] Osrecursos foram bem alocados?

[ ] O cenario do mercado mudou? Estamos reagindo a
ISSO?

[__] Quais areas influenciaram positivamente ou
negativamente os resultados?

[_] Estamos mantendo o foco ou desviando para “solucdes
magicas’?

"Antes de inventar algo novo, veja se vocé esta fazendo bem
o que ja tinha planejado." - Raul Candeloro
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5. Identificacdo dos gargalos e ‘faz de conta’
Todo trimestre tem coisas que pareciam otimas no
PowerPoint, mas nao aconteceram. Aqui é hora de
honestidade.

[__] Quais compromissos nao foram cumpridos?
[_] O que foi “so para inglés ver™?

[__] O que foi seguido a risca e trouxe resultado?

[__] Algum processo esta sendo negligenciado pela equipe
ou lideranca?

[___]Olider esta realmente acompanhando e dando o
suporte necessario?

“Lideres também precisam se olhar no espelho.”
— Fabiano Silva
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6. Treinamento e preparac¢ao para o proximo
trimestre

A revisao também serve para olhar para frente. Pergunte:

[__] Minha equipe esta preparada para os desafios do
proximo trimestre?

[_] Quais habilidades precisam ser desenvolvidas (ex:
negociacao, prospecgao, segmentacao, etc.)?

[_]1 O que otime precisa aprender para explorar novos
mercados ou perfis de clientes?

[__] Preciso adaptar o discurso ou abordagem comercial?
[__] Preciso envolver o RH ou a lideranca em um plano de

capacitacao?

“Treinamento precisa nascer do que os dados mostram.
N&o € achismo.” — Raul Candeloro
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7. Redefinicdo de metas e aceleracao
Nem sempre revisar é reduzir. As vezes, é preciso acelerar.

[_] O que precisa ser feito para recuperar o que ficou para
tras?

[__] E possivel manter as metas atuais com ajustes taticos e
operacionais?

[_]J3 testamos todas as alavancas possiveis antes de
pensar em mudar metas?

[_] Como a lideranca pode dar mais suporte ao time nesse
momento?

“‘Revisar a meta do ano no primeiro trimestre pode tirar o
foco. Revise antes o seu plano de a¢do.” — Marcelo Caetano
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8. Fechamento e direcionamento
O fim da reuniao precisa deixar clareza e motivacao.

[_] Otime entendeu o que precisa ser feito nos proximos 90
dias?

[ ] Todos sairam com clareza sobre papéis, metas e acdes?
[_] As tarefas e responsaveis estao definidos?

[__] Houve reconhecimento das boas praticas e
aprendizados?

[_] Otime saiu com senso de propdsito e engajamento?

“Motivacdo € saber o que fazer, como fazer — e por que fazer.”
— Fabiano Silva
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Reunido de revisao trimestral nao é rotina.

| E estratégia. ’ ’

Revisar resultados com profundidade € uma boa pratica de
gestao — e também uma vantagem competitiva.

Empresas que param para analisar com seriedade o que esta
funcionando, corrigir o que nao esta e alinhar o time com
clareza tém muito mais chances de crescer com consisténcia.

Este checklist € um convite para vocé transformar suas
reunides trimestrais em momentos de alinhamento
estratégico, fortalecimento da lideranca e aceleracao de
resultados. Aproveite!

Se vocé quiser ajuda para aplicar essa estrutura na sua

empresa, Nos podemos ajudar a conduzir esse processo junto
com vocé. Fale conosco: (41) 99239-0796 | vendamais.com.br
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Quer continuar crescendo e aprendendo?

Aproveite para maratonar os outros episodios do Podcast
VendaMais e ficar por dentro dos mais variados assuntos do

universo das vendas!

Vocé com certeza vai aprender coisas novas e ter ideias
Importantes que podem ajudar vocé e o seu time a vender
cada vez mais e melhor.

Alguns episoédios que vocé nao pode perder:

MATRIZDO
CRESCIMENTO:
COMO ATRAIR
NOVOS CLIENTES

COMO VENDERM L e b
PARA OS CLIENT T & ::::‘:;Essggf
QUEVOCE JATE e i

com Raul Candeloro
e Marcelo Caetano

PODCAST VENDAMAIS #109

com Raul Candelor
e Marcelo Caetano

Apresentado por
Marcelo Caetano Raul Candeloro

PODCAST VENDAMAIS #107

O QUE REALME .
SE ESPERA DE ‘
UM LIDER? 3

com Raul Candeloro
e Marcelo Caetano

PODCAST VENDAMAIS #105

COMO USA-L
ASEUFAVOR
com Raul Candeloro

e Marcelo Caetano

ano Raul Candeloro

W ) Podcast m|n||u||gm|u.|m|.
V VendaMais


https://youtu.be/Vy0bHJReBFU?si=E4TQJBQpM6bdcyd-
https://youtu.be/Vy0bHJReBFU?si=E4TQJBQpM6bdcyd-
https://youtu.be/km-RmGqVCHM?si=cpB0kYeH-hS54GH_
https://youtu.be/km-RmGqVCHM?si=cpB0kYeH-hS54GH_
https://youtu.be/KHkakR_3yU4?si=T87NhIamIVx0bGMB
https://youtu.be/KHkakR_3yU4?si=T87NhIamIVx0bGMB
https://youtu.be/99IG4fKhoLE?si=qJb9k7l-4K6V1xX6
https://youtu.be/99IG4fKhoLE?si=qJb9k7l-4K6V1xX6

