pd3 consultoria	Gestão Empresarial e de Processos
Plano de Desenvolvimento Individual (PDI) do Vendedor
Um PDI transforma a lacuna identificada em ação concreta, com prazo e acompanhamento. Preencha em conjunto com o vendedor.
	Colaborador
	[Nome]
	Cargo
	[Cargo]

	Gestor
	[Nome]
	Período do PDI
	[de dd/mm a dd/mm]



1. Ponto de partida
	Tema
	Registro

	Pontos fortes
	[O que o vendedor faz bem e deve ser mantido]

	Pontos de atenção
	[O que impede o vendedor de render mais]

	Resultado dos últimos 3 meses
	[Metas, atingimento, conversão, ticket médio]

	Perfil comportamental (opcional)
	[Se houver avaliação, resumo do perfil e implicações para a venda]



2. Avaliação de competências
Atribua notas de 1 a 5 (1 = precisa desenvolver muito, 5 = referência). Nível desejado é onde a função exige estar. A lacuna é a diferença entre os dois.
	Competência
	Nível atual
	Nível desejado
	Lacuna

	Prospecção
	
	
	

	Qualificação (perguntas SPIN, BANT)
	
	
	

	Condução da reunião de diagnóstico
	
	
	

	Apresentação de proposta
	
	
	

	Negociação e tratamento de objeções
	
	
	

	Uso do CRM e gestão do próprio funil
	
	
	

	Gestão do tempo e planejamento semanal
	
	
	

	Relacionamento e pós-venda
	
	
	

	Comunicação e escuta
	
	
	



3. Objetivos de desenvolvimento (no máximo 3)
Cada objetivo deve ser específico, mensurável, com prazo. Exemplo: "Elevar a conversão de propostas de 18% para 22% em 90 dias."
	Objetivo
	Como saberemos que foi atingido
	Prazo

	1. [ ]
	[Indicador]
	[dd/mm]

	2. [ ]
	[Indicador]
	[dd/mm]

	3. [ ]
	[Indicador]
	[dd/mm]



4. Plano de ação
Combine formas de aprender (modelo 70-20-10): na prática do trabalho, com outras pessoas e em cursos ou leituras.
	Ação
	Tipo
	Apoio necessário
	Prazo
	Status

	[Ex.: acompanhar 3 reuniões de um vendedor sênior]
	Com outras pessoas
	[Gestor]
	[dd/mm]
	A fazer

	[Ex.: aplicar o roteiro de qualificação em todos os leads novos]
	Na prática
	[Gestor]
	[dd/mm]
	A fazer

	[Ex.: concluir o treinamento de venda consultiva]
	Curso ou leitura
	[RH]
	[dd/mm]
	A fazer

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	



5. Acompanhamento
	Check-in
	Data
	Evolução observada
	Ajustes combinados

	30 dias
	
	
	

	60 dias
	
	
	

	90 dias
	
	
	



6. Ciência
	Colaborador
	Gestor

	

______________________________
Data: ___/___/_____
	

______________________________
Data: ___/___/_____



O PDI não é punição nem lista de defeitos: é um acordo de desenvolvimento. Revise com o colaborador nas datas de check-in e atualize o plano.
	Quer aplicar isso na sua empresa com método? Faça o Diagnóstico Online em pd3consultoria.com.br/diagnostico ou fale com a Pd3 pelo WhatsApp: (19) 4040-2720.
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