[bookmark: _GoBack]O Funil de Vendas
“O que é medido é feito!”

Medir o seu funil passado… trimestre, mês… Procure ou tente estimar: 
· O registo do volume de vendas; 
· O Valor Médio de transação; 
· Quantas transações foram feitas; 
· Quantas propostas apresentou; 
· Quantas reuniões teve;
· Quantos contatos foram feitos. 


Depois de saber os dados do seu funil, projete o que tem de acontecer no próximo trimestre para que consiga atingir os seus objetivos! 
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1. Projetar o que tem de acontecer para atingir os seus objetivos:






























Contactos
________


Reuniões
________


Propostas
________


Visitas
______


Fecho


