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Integrando boa lideranca e tecnologia para impulsionar resultados comerciais

Utilizar ferramentas para coletar
informacdes sobre o processo
comercial, observar e analisar essas
métricas nao é o suficiente. E
necessario pensar em planos de
acao e agir de forma apropriada
frente ao cenario, para muda-lo,
quando preciso for.
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0 foco atual das empresas deve ser
tornar a experiéncia da jornada de
compra o mais fluida e agradavel

possivel e deve ser pensada junto do
préprio cliente (ex.: como quer ser

contatado, quais sao seus habitos de
compra e suas preferéncias).

O gestor deve ser o primeiro a
estudar e entender o uso de novas
ferramentas e treinar os vendedores
de forma pratica e continua para
fazerem o mesmo.

0 gestor de vendas deve ser ‘hands
on’, participar dos processos, estar
préoximo da equipe e ndo apenas
delegar e cobrar resultados.

Ressignificando o CRM

O gestor deve observar a jornada do
vendedor na utilizacdo de
ferramentas de vendas, como CRM.
Essa jornada também deve ser
fluida, simples e gerar engajamento.

Um time consciente de como seu
trabalho vai contribuir para os
indicadores e resultados da empresa
€ mais sustentavel a médio e longo
prazo. Desenvolva esse sentimento
nos seus vendedores!

Traga seus vendedores para o
processo: compreenda a fundo
como eles fazem atividades de
rotina fora de um CRM e gere a
experiéncia mais parecida com isso
dentro da plataforma.

Transformando a atuacao em vendas e mudando o paradigma da venda de produtos e servicos
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0 gestor deve incentivar o vendedor
a ajudar seu cliente na busca por
solucées, entendendo, inclusive, que
em certos momentos seu produto
ndo sera a melhor solucéo para ele.

atraveés do coaching
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0 papel do vendedor é ser
investigativo. Aprender a perguntar,
analisar o cenério do seu cliente,
entender e encontrar desafios que
estao implicitos e levar seu cliente a
encontrar a resolucao para essas
dores.

Mindset de atitude: ‘meta dada é
meta batida’, os melhores
vendedores se tornam mais flexiveis
e criativos pois consideram varias
estratégias diferentes para atingir
seu objetivo.
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Quanto mais vocé se relaciona com
o cliente, cria rapport, entende o seu
perfil comportamental, maior sua
capacidade de entender suas
necessidades e criar uma proposta
de valor certeira para soluciona-las.

Social Selling - A chave da prospeccao pelo Linkedin

Gere valor para sua audiéncia,
interaja com seu prospect, participe
de discussdes em grupos de
interesse. Apenas depois de gerar
muito valor é que o foco deve ser a
venda.

Antes mesmo de gerar conteudo, é
necessario pesquisar a fundo seu
cliente: Dores; Paginas com as quais
interage; Tipo de linguagem que
utiliza; Informacdes que consome.

Ao entrar em contato com seu
prospect, envie uma mensagem o
mais personalizada possivel.

Caso haja conexées em comum,
tente utilizar a indicagao desse
contato para aumentar as chances
de resposta e a sensacao de
confiabilidade do seu prospect.

Crie seu infogrdfico com a Venngage @ VENNGAGE




