Como Utilizar o Pipeline de Vendas?

Nos artigos anteriores explicamos o que é o pipeline de vendas e gestdo de pipeline e seus principais
beneficios. Neste artigo faremos um resumo sobre a melhor forma de se utilizar esta ferramenta.

Como qualquer ferramenta, o pipeline pode ser bem ou mal utilizado. Tem finalidades
bastante especificas, ou seja, tem utilidade apenas para algumas questdes.

Aproveitando a analogia da “ferramenta”, uma chave de fendas, por exemplo, serve para

apertar ou desapertar parafusos. Nao foi feita para se fixar pregos. Pode até ser utilizada

para isso, mas neste caso um martelo funcionaria bem melhor. Da mesma forma, um erro
muito comum é tentar utilizar o pipeline para resolver problemas para os quais ele nao foi

feito.

Vamos entéo ver como utilizar o pipeline da melhor maneira possivel e quais 0s erros mais
comuns.

A palavra-chave para uma boa utilizacao do pipeline é freqiéncia. Quanto mais
freqientemente o vendedor alimentar seu pipeline e 0s gerentes 0s revisarem com suas
equipes, melhor. Recomendamos que os vendedores utilizem o sistema diariamente e que
0s gerentes revisem os pipelines de todos seus vendedores no minimo semanalmente.

Frequéncia é importante para que todas as informacdes estejam sempre atualizadas nao
apenas no sistema, mas principalmente nas mentes dos vendedores e seus gerentes. Isto
agiliza muito a tomada de decisdes que levam a aceleracao do ciclo de vendas, o que leva
naturalmente ao aumento das taxas de conversao, conforme explicado em artigo anterior.

Outro beneficio da frequéncia é a “transformag¢ao de um conjunto de fotografias em um
filme”. Explicando melhor, o pipeline fornece uma fotografia das oportunidades de vendas,
a situacao naquele exato momento. Isto pode levar a conclusdes equivocadas. Costumo
explicar isso nas minhas aulas com um exemplo: se vocé vé uma fotografia de alguém
rindo, pode concluir que esta tudo bem com a pessoa. Mas se no momento seguinte
aguela foto a pessoa tivesse sofrido algum acidente, a concluséao teria sido errada. Um
filme teria dado uma melhor percepcéo da realidade, nao teria?

Quando o gerente revisa freqientemente os pipelines de sua equipe, o filme vai ficando
claro em sua cabeca. Uma fotografia desfavoravel pode néo significar uma situagéo ruim e
vice-versa. E conseqiientemente a acao gerencial serd mais eficaz, sem perda de
produtividade com acdes corretivas desnecessarias.

Como ja deve ter ficado claro, o pipeline ndo substitui a acdo do gerente nem do vendedor.
Parece 6bvio, mas n&o é. E comum esperar que o pipeline responda questées que o
gerente precisa conseguir através de sua atividade gerencial no dia a dia. O pipeline
servira sim para apontar indicios de problemas ou de boas préaticas, mas que precisarao
ser melhor investigados pelo gerente e sua equipe.

Outra regra fundamental para o sucesso do pipeline é a confiabilidade das informacdes. Na
area de sistemas existe um ditado que diz: “Garbage in, garbage out”, que significa “Se
entra lixo, vai sair lixo”. Ou seja, de nada adianta um software maravilhoso se os dados
gue ele utiliza estéo errados ou ndo séo confiaveis.

Qual é, afinal, a principal fonte de dados para o pipeline? Sim, o vendedor. Caso ele nédo
insira os dados ou insira dados incorretos, de nada servira o pipeline.
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Olacta

Na maioria das vezes é aqui que ocorrem 0s problemas com a implementacdo da gestao
de pipeline. E a culpa geralmente ndo € dos vendedores. O maior culpado costuma ser “a
tentacdo do 6timo”. Estou me referindo a expressao muito usada que diz que “o bom é
inimigo do 6timo”.

Explicando melhor, ao se especificar um sistema de pipeline temos a tentagéo (natural,
diga-se de passagem) de fazé-lo o mais completo possivel, incluindo o maximo de
informacgdes e caracteristicas. S6 que isso faz com que o sistema fique mais complexo do
gue deveria, sobrecarregando aquele que deve alimentar o sistema com todas aquelas
informagdes: o vendedor.

Ou seja, para que o pipeline tenha qualquer utilidade, precisa ter dados confiaveis. E para
gue tenha dados confidveis é necessario que tenha as informacdes essenciais a gestao.
Qualquer dado além destes entra para o grupo do “seria bom se tivesse”. Recomendamos
gue estes dados sejam obtidos por outros sistemas ou (principalmente) através da
atividade gerencial diaria.

Recomendamos fortemente resistir a tentagédo de tentar incluir muitas informagdes, telas,
campos e caracteristicas no sistema de pipeline. Neste caso, “simples € melhor”. O “bom”
ganha de longe do “6timo”.

Para que os dados sejam confiaveis, ndo basta que o sistema seja simples. E necessario
gue o vendedor sinta-se motivado a inserir os dados com a maior preciséo e sinceridade.
Desta forma € importante que:

e O vendedor veja na pratica que o pipeline ajuda muito sua atividade;

e O gerente utilize a ferramenta como um meio de apoiar sua equipe e ajuda-la a
vender mais;

e O gerente mostre no dia a dia que o pipeline ndo existe para controlar e/ou punir o
vendedor;

e O pipeline faca com que o foco das reunides comerciais sejam as oportunidades de
vendas e nao pessoas ou questdes nao ligadas diretamente aos resultados;

e O pipeline seja realmente incorporado a atividade comercial da empresa. Que torne-
se um habito para todos e que se transforme na principal ferramenta de gestéo
comercial,

Para finalizar gostaria de reforcar a idéia que o pipeline € apenas um meio para se atingir
melhores resultados ou para aprimorar o planejamento comercial. Em minha experiéncia
em grandes e médias corporacdes, inumeras vezes vi ferramentas e relatérios tornarem-se
um fim por si s0. Vi discussdes interminaveis sobre graficos e relatérios que néo levariam a
gualquer concluséo util. Devemos tomar este cuidado com o pipeline também.

Sendo assim, quando virem que o pipeline esta sendo usado para algo que nao seja
aumento de vendas ou planejamento, cuidado, a ferramenta pode estar perdendo sua
finalidade.
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