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Aprenda a navegar

por este ebook

ste ebook é um PDF interativo e, portanto,

apresenta elementos que podem ser clica-

dos, permitindo que vocé navegue pelo con-
teudo e acesse links externos!

Todos os itens do sumario sao clicaveis, levando
voceé diretamente para o tépico desejado. Sempre
que voceé quiser retornar a ele, pode clicar no titulo
do ebook, localizado no canto esquerdo superior.

Os textos que estiverem em azul, como este aqui,
também sao links, que podem te levar para algu-
ma pagina do ebook ou para algum conteudo ex-
terno na web.

E. se vocé gostou do conteudo, pode nos ajudar a
divulga-lo clicando nos botbdes de compartilhamen-
to social no canto direito superior!

No canto superior esquerdo

vocé visualizara links que
permitem que vocé retorne o
sumario do conteudo
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Como o Agendor pode
trazer melhorias na gestao
da sua equipe

gora que ja apontamos os principais desafios de um gestor de vendas
A para gerenciar sua equipe, vamos comegar a pensar em solugdes. Como

falamos anteriormente, o processo comercial é o cérebro das vendas.
Sem um processo comercial, os vendedores nao sabem o que fazer.

A adocao de uma ferramenta de CRM pode ser extremamente Gtil para o desen-
volvimento do processo comercial e ampliagdo dos resultados de vendas de uma
empresa. Um levantamento realizado pelo Agendor, com mais de 400 participan-
tes, comprova esse dado: de todas as empresas entrevistadas, 61% delas tiveram
aumento nas vendas de 2017 para 2018. Desse grupo, 30,4% dos respondentes
utilizam plataformas de gestao de relacionamento com clientes (CRM) e 24,7%
pretendem adota-las.

Para os 39% que tiveram resultados menores ou iguais a 2017, apenas 23,6% utili-
zam uma ferramenta de CRM e 18% pretendem utilizar.

A seguir, mostramos como as funcionalidades do Agendor podem apoiar sua es-
tratégia para resolver esses problemas ou, melhor ainda, evitar que eles aconte
¢am na sua equipe.

Vocé pode compartilhar o link
para acesso a este ebook a
partir desses botdes

Uso de CRM em empresas

Nao sabe o
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adotar um CRM
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Introducao

rabalhar em equipe nao é das tarefas mais faceis de se cumprir. Gerir um

time, entdo, demanda ainda mais preparo e um conjunto de habilidades

técnicas e interpessoais, para que os processos corram com fluidez e os
resultados aparecam. Afinal, nenhum gestor quer chegar no fim do més com nu-
meros negativos para apresentar para sua diretoria, certo?

Muitas vezes, um desafio maior (como se comunicar com mais efetividade com
o time, por exemplo) pode levar a problemas menores no dia a dia de uma equipe
comercial e atrapalhar a fluidez da rotina dos vendedores.

A solucao pode ser simples como combinar boas praticas de lideranca com a tec-
nologia. Com ferramentas de CRM, como o Agendor, a gestdo de um time de ven-
das pode ser otimizado e, dessa forma, trazer mais resultados a empresa como
um todo.

E é sobre isso que este e-book trata. Nele, vocé vai saber mais sobre o0s principais
desafios enfrentados por gestores de equipes comerciais e aprender estratégias
para soluciona-los. Além disso, mostramos como a plataforma do Agendor pode
ser uma facilitadora de todo esse processo, com as funcionalidades que simplifi-
cam o dia a dia do time de vendas.

Boa leitura!
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Quao estruturado é o seu Quais desafios na geStéO
processocomerear de equipes comerciais vocé
Rigorosamente impostos enfrenta?

ou automatizados

100%

Monitorado de perto erir uma equipe néo é trabalho para qualquer um. E necessario uma série
de atitudes, estratégias e, por vezes, o auxilio de ferramentas externas
para que o processo comercial seja cumprido e traga bons resultados. O
processo de vendas é o inicio de tudo. E essencial té-lo bem definido e que todas
Bem documentado ) .
(por escrito) as etapas (bem como os gatilhos para passar de uma etapa para outra) estejam
claras para a equipe.

80

60

Por que ter um processo comercial definido? Um estudo da Harvard Business Re-
view mostrou que 50% de empresas de vendas de alta performance tém proces-
sos de venda monitorados de perto e rigorosamente impostos ou automatizados.
Em comparacao, apenas 28% das empresas com performance abaixo da média
aplicam as mesmas préaticas.

Informal

40

Tendo cumprido esse passo, outros desafios podem ser parte da sua rotina. Seja
em tarefas operacionais e administrativas ou com foco direto nas vendas e nego-
ciacdes, alguns problemas podem vir a tona, tais como:

20

Inexistente m Falta de clareza para comunicar metas e resultados;

m Vendedores em campo com dificuldade de acessos a informacdes disponi-

Empresas de ’ E.mpresas de .Empresas de veis no escritdrio:
alta performance média performance baixa performance ) ) )
m Vendedores competindo entre si de forma nociva;

m Vendedores que ndo seguem o processo comercial da forma adequada;
Fonte: Harvard Business Review
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m Falta de organizacéo e planeja-
mento das atividades, e do re-
gistro do andamento das nego-
ciacoes;

m Vendedores desatualizados e sem
interesse em procurar mais co-
nhecimento na area;

m Falta de conexao entre gestor e
vendedores;

m Lentiddo na troca de informa-
cbes entre o time para a resolu-
cao de problemas.

Essas situacdes podem afetar todo

o processo de vendas, desde tarefas
maiores, como bater as metas de ven-
da, até as menores, como a emissao
de propostas ou fazer uma ligacao ao
cliente, por exemplo.

Alguma das situacodes acima te soa fa-
miliar? A verdade é que todo gestor ou
empreendedor, seja em uma empresa
grande ou pequena, enfrenta desafios
para gerir uma equipe comercial.

Mas existem meios de evitar certos
desafios e facilitar a gestao dos vende-
dores da sua empresa de maneira que
traga bons resultados a sua receita.

A seguir, vamos listar alguns dos princi-
pais desafios encontrados na gestao de
uma equipe de vendas, e como esses
desafios podem interferir na rotina e
resultados do seu time.

Na segunda parte deste e-book, conta-
remos mais sobre estratégias e méto-
dos para contornar os desafios listados
aqui, além de mostrar como as funcio-
nalidades do Agendor podem te apoiar
no desenvolvimento de uma boa gestéo
da equipe comercial.

Aqui, selecionamos seis dos desafios
mais comuns de gestao de times de
vendas. Confira:

1. Ruidos na
comunicacao

Uma boa gestao de equipes comeca na
sua comunicacao com ela. E a comuni-
cacao assertiva vai muito além de dar
ordens e esperar que elas tenham sido
entendidas e sejam cumpridas.

Comunicacao é algo que deve ser uma
via de mao dupla. E sobre:

m Informar o time sobre os resulta-
dos (sejam eles positivos ou ne-
gativos), possiveis mudancas de
estratégia e metas a serem cum-
pridas;

m Ouvir os vendedores para conhe-
cer melhor o perfil de cada ven-
dedor, saber mais a fundo sobre a
realidade que estao vivenciando
em sua rotina;

m Entender se o processo comercial
estabelecido esta realmente sen-
do efetivo;

m Ser capaz de manter mais organi-
zacao e fluidez nesse processo.

A comunicacao se estende também
aos vendedores entre si. Muitos gesto-
res podem notar que, por mais que sua
comunicagao com cada vendedor seja
clara e facilitada, os proprios vendedo-
res ndo conversam entre si.

Essa auséncia de comunicacao entre
membros da equipe pode se dar por
fatores como:

m A pressao colocada em cada um
em relacdo as metas, por ver seus
pares como possiveis ‘concorren-

tes’, no que diz respeito a carteira
de clientes

m Falta de metas e ou da criacao de
equipes, que gere o sentimento
de “espirito de equipe” e mais en-
gajamento entre pares

Esses ruidos na comunicacao podem
prejudicar a operagcao comercial, além
de trazer um clima ruim ao ambiente de
trabalho.

2. Engajar a equipe e
mante-la motivada

Toda empresa esta sujeita a fatores
como sazonalidade, ciclos de baixa de
resultados, e aspectos como esses po-
dem afetar a motivacao dos vendedo-
res e deixa-los desengajados.

Problemas internos, como a competi-
cao acirrada, falhas operacionais e de
produtos/servicos da empresa e até
Processos gque sao vistos como buro-
cracias desnecessarias também sao
pontos que podem desengajar a equipe
Em situacdes assim, um bom lider deve
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intervir para manter a equipe, reconhe-
cendo esses cenarios e as conquistas
do time e, por vezes, atuar como um
facilitador, removendo barreiras para a
execucao de tarefas, para que a moti-
vacao dos vendedores continue estavel
e, 0s resultados, positivos.

E preciso se importar com cada pes-
soa do time, nao so6 de forma profissio-
nal, mas também pessoal, entendendo
onde ele estd em relacdo a empresa, ao
time e as atividades que realiza diaria-
mente. E, acima de tudo, compreender
gatilhos para manter cada um deles
motivado e com foco nos resultados.

Um estudo da OfficeVibe constatou que
funcionarios que se sentem ignorados
pelo seu gestor tém 2x mais chances
de se desengajar ativamente de suas
atividades.

Entender o cenario em que a empresa
se encontra e observar seus vendedo-
res com atencao podem ser pontos-
-chave para argumentar com eles nos
momentos em que a motivacéao estiver
ameacada. E, para isso, ter em maos
dados de historico de negociacdes para

observar a fundo o que acontece no
processo de vendas pode ser util.

3. Problemas na
organizacao de
atividades e registro
de negociacoes

Esse desafio tem muita relacdo com os
itens anteriores. Através de comunicacao
assertiva e engajamento dos vendedores,
tarefas operacionais, como manter ca-
dastros de clientes atualizados e registros
de negociacao organizados, sao feitas de
forma sistematica e constante, levando
clareza as etapas do processo comercial.

Manter dados organizados e claros para
avaliacao também facilitam atividades
como planejamento de ag¢des futuras
que deverao ser executadas para atin-
gir os resultados esperados.

Deixar informacades relativas a rotina de
vendas somente na cabeca dos vende-
dores ou do gestor é receita facil para que
elas sejam esquecidas ou deixadas de
lado frente a novas prioridades, impedindo

ainda que novas acoes sejam previstas
proativamente para ampliar as vendas.

A primeira conclusao que podemos tirar
sobre esse cenario é: as informacdes
precisam estar em algum lugar. E mais:
gue essas informacodes estejam devida-
mente organizadas e claras para ava-
liacdo, o que demanda engajamento do
time, para que a atividade de atualizar e
organizar esses dados néo seja ignora-
da no dia a dia.

Caso contrario, vendedores podem se
esquecer de fazer uma ligacdo que ha-
viam prometido a um cliente, por exem-
plo, ou algum detalhe que foi negociado
em uma visita fora da empresa. Deixar
esses detalhes passarem pode cus-

tar oportunidades de venda, ja que os
clientes ndo costumam ficar esperando
pelo vendedor.

4. Vendedores
desatualizados

Seja para equipes comerciais internas
ou externas, ser capaz de monitorar as
atividades dos vendedores sem micro-

gerencia-los pode ser desfiador.

Principalmente para gestores de equi-
pes de representantes comerciais e
vendedores externos e para aqueles
gue gerenciam uma equipe numerosa,
a tarefa de monitoramento pode tomar
ainda mais tempo do gestor.

Para acompanhar atividades como visi-
tas a clientes, rotina de follow-up com
prospects, reunides e ligacdes de ne-
gociacao, além de todo o acompanha-
mento de atividades realizadas fora da
empresa - incluso despesas com ali-
mentacdo, combustivel, pedagios, por
exemplo - o gestor depende de relato-
rios feitos pelos préprios vendedores.

Frequentemente, esses relatérios (im-
pressos ou criados em Excel), quando
preenchidos entregam informacoes
puramente quantitativas, e a analise
gualitativa dessas negociacdes acaba
ficando incompleta. Isso sem contar
todo o trabalho de compilar as planilhas
enviadas por cada vendedor em um
unico documento, para emitir um rela-
tério consolidado.
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5. Acompanhar desempenho e performance
de vendedores

Sem um controle frequente das vendas que estado sendo fechadas, bem como
das negociacdes em aberto, e até um acompanhamento da previsado de vendas de
cada vendedor dentro de um determinado periodo, o gestor fica sem informacgodes
necessarias para avaliar a performance de cada um dos seus vendedores.

E de extrema importancia conhecer esses dados para compreender se existe
alguém da equipe se destacando e tirando bom proveito da carteira de clientes,
ou se algum vendedor precisa passar por algum treinamento para que o desem-
penho melhore.

6. Treinar equipe para que atue sempre com
maximo desempenho

Uma pesquisa da Sales Performance International mostrou que, sem um reforco
de aprendizado constante e sistematico, 84% do que é dito em um treinamento
de vendas é esquecido em menos de 90 dias.

E possivel treinar uma equipe de vendas partindo de varios aspectos, desde fun-
cionalidades do produto, passando por atitudes e comportamentos junto ao clien-
te e até estratégias para contornar objecdes.

Mas como saber o que serd prioridade para o treinamento se o gestor ndo conse-
gue ver com clareza o cenario em que seu time se encontra frente aos clientes?
Novamente, dados qualitativos trazem mais clareza a estratégia.

Além disso, é importante que o gestor incentive o aprendizado constante dos
vendedores, para que estes ndo se acomodem e nao se permitam ficar desatuali-
zados e repetindo sempre os mesmos métodos e estratégias aprendidas anterior-
mente, que podem nao ser mais tao efetivos.

Até mesmo acompanhar o vendedor em uma visita comercial ou ligacdo com
cliente para encontrar pontos de atencao e conseguir passar um feedback mais
assertivo sobre a atuacao dele pode ser uma boa ferramenta de treinamento.

Percentual de retencéo das informacdes de um treinamento
de vendas com o passar do tempo
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Como o Agendor pode
trazer melhorias na gestao
da sua equipe

gora que ja apontamos os principais desafios de um gestor de vendas

para gerenciar sua equipe, vamos comecar a pensar em solugées. Como

falamos anteriormente, o processo comercial € o cérebro das vendas.
Sem um processo comercial, os vendedores nao sabem o que fazer.

A adocao de uma ferramenta de CRM pode ser extremamente util para o desen-
volvimento do processo comercial e ampliacdo dos resultados de vendas de uma
empresa. Um levantamento realizado pelo Agendor, com mais de 400 participan-
tes, comprova esse dado: de todas as empresas entrevistadas, 61% delas tiveram
aumento nas vendas de 2017 para 2018. Desse grupo, 30.4% dos respondentes
utilizam plataformas de gestéo de relacionamento com clientes (CRM) e 24,7%
pretendem adota-las.

Para os 39% que tiveram resultados menores ou iguais a 2017, apenas 23,6% utili-
zam uma ferramenta de CRM e 18% pretendem utilizar.

A seguir, mostramos como as funcionalidades do Agendor podem apoiar sua es-
tratégia para resolver esses problemas ou, melhor ainda, evitar que eles aconte-
cam na sua equipe.

Uso de CRM em empresas
0 10 20 30 40%
que é CRM
Ainda nao pretende
adotar um CRM
Utiliza CRM, mas o sistema
nao é bem aproveitado

Utiliza CRM e tem bons
resultados com ele

Acredita nao precisar
de um CRM

Desempenho de vendas em 2018

0 10 20 30 40 50%
Vendas foram melhores
que em 2017
Nenhuma das
alternativas
Vendas foram piores
que em 2017

Vendas foram iguais
as de 2017

Fonte: Agendor
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Chocolates do Sul (Conta de exemplo) ‘%‘ Willian MENU v

A5 £, PESsoas @ NEGOCIDS ~ RELATORIOS 7 Dividas sobre negocios ASSINAR
Produtos - Esquecidos v Data de conclusao Data de inicio  ~ Empresa « Origem =~ Equipes -
35 negdciols)  Ranking maior - menor w
écios 2 1
IMPORTAR EXPORTAR == I FUNIL MAPA
133.229,09 |
Prospeccéao Envio de Proposta Negocio Fechamento
RS 35.045 20 RS 38.785,00 RS 21.055,00 RS 2399500
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7.750,20
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necau RS 5.745.00 Choco Empario RS 4.465.00 Ei
5.490,00 RS 2.000.00
Nova linha Premium #0025 Doces sortidos #38
ces sortidos #33 Caca Doces sortidos #35 Wonka Chocolates
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Mova linha Premium #0027
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dDela INC
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va linha Premium #0024
raCycle do Brasil

1.500.00

Chocolates Classicos

R%1.750,00

Nova linha Premium #0028
Chocolicia Distribuidora

RS 4.250,00

teste jbs

Melhor acompanhamento da equipe
comercial com registro de atividades e
controle de carteira de clientes

Em primeiro lugar, vamos falar do problema de comunicacao e, consequentemen-
te, da falta de um acompanhamento no desempenho de cada vendedor e no an-
damento das negociacdes em aberto.

Utilizando o calendario do Agendor, o gestor pode acompanhar como estd a rotina
diaria de seus vendedores, sabendo quais ligacdes, reunides, observacdes de pro-
postas e orcamentos, sua equipe precisa fazer para dar andamento nas vendas.

Afinal, o relacionamento comercial € a chave das vendas. Quando o vendedor
perde um prazo com o cliente, ele perde ndo apenas a oportunidade de ganhar o
cliente, mas também mostra que ndo esta comprometido e ndo se importa com
agenda do cliente.

Como o relacionamento é justamente a chave que abre as portas de novos clien-
tes, ter tarefas agendadas e ligacbes sendo realizadas frequentemente mostra
que os vendedores estdo sempre em contato com seus prospects, deixando as
oportunidades quentes.

Com a funcionalidade de separar os clientes por vendedor, o gestor pode criar
uma espécie de carteira virtual, sendo capaz de acompanhar com mais exatidao
gual vendedor é responsavel por cada negociacao no funil de vendas e, assim, fa-
lar diretamente com ele para entender melhor como cada negdcio esta evoluindo.
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Acompanhando a carteira dos vendedores e
suas hegociacoes com o historico de clientes
e hegocios

{1 Nicio M TAREFAS EMPRESAS A PESS0AS @ NEGOCIDS ~" RELATORIOS
A falta de acompanhamento das atividades rotineiras da equipe pode levar ges- 1
tores a deixarem cadastros de clientes e negdcios incompletos passarem desper- M & B » © PENDEMTES (R = usmiemm  [RESHIER-
cebidos. Dessa forma, tanto gestor quanto vendedor acabam sem um detalha- =
.. =
mento do andamento da negociacao. TODAS ~ ESTASEMANA  HOJE  DEFINIR 26 tarefaspara  Todos v
Sem essas informacdes-chave, atividades como retomar conversas de onde Q. LIGAR P i S AT y

elas pararam, fazer uma tentativa de cross sell/up sell, ou sugerir formas de pa-
gamento/prazos de entrega que ja haviam sido negociados anteriormente, por
exemplo, acabam sendo deixadas de lado.

& Willian Nakamura =¥, Aoy 1 - ] Ay
g j e B ¥ s Doces sortidos #05 Choco Empdrio

Nesse caso, nada melhor do que o histérico do cliente para conhecer bem tudo o

que foi tratado e entender os detalhes de cada oportunidade. Muitas vezes, com

um histérico bem preenchido, é possivel mapear até o perfil do cliente e encontrar Q] Sl )it sapore % Choco Empério
mais oportunidades de negdcio.

Q, LIGAR Prazo: Ontem &s 10:00 Finaliza 7 i}

O gestor também pode perceber que sua equipe estd com problemas para contor-

nar as objecoes do cliente e assim, pode ajuda-los a supera-las de maneira facil. A% HAREEIENED NN o e Sl o0 wucill Rl R

@,‘ i E_?,‘ ' S teste webinar Choco Empério
Além disso, manter o histérico centralizado de seus clientes pode ser uma carta
na manga do gestor para aumentar os resultados e para mapear de forma mais

clara porgque certas negociagcdes nao avangcam.
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. _ » Acompanhando de perto o processo
a.qendor Chocolates do Sul (Conta de exemplo) ‘ai Wilian  MENU v _ )
T s S e comercial com o funil de vendas

Etapa -~ Responsavel - Estado -~ Produtos Esquecidos Data de conclusdo -~ Data de inicio -~ Empresa -~ Pegzoa Origem -~ Equipes -~ VOCé ja, OuViu falar no funil de VendaS? E uma técnica bem eﬁcaz que permite en_
& contrar os vazamentos do processo comercial e atuar para que eles sejam estan-

cados.
NEGACIOS
35 RS 132.229 09 1T IMPORTAR 4 EXPORTAR = LISTAGEM I FuNIL ,'. MAPA
(T I fw I BF 4 £

A funcionalidade de funil de vendas do Agendor traz uma visao panoramica do

& Wl oo toref . . .

processo de vendas, ajudando a acompanhar melhor as oportunidades e ter a vi-

Fechamento - @ sdo completa do status das vendas e da atuacao da equipe comercial.

| ® ° , Y

Topach. Nos langcamos esse eBook gratuito junto com a Endeavor, que apresenta bem o
funil de vendas e como aplica-lo em sua empresa. Vale conferir!

E.nvio de Proposta

S . Através do funil de vendas, vocé pode enxergar se as oportunidades estao avan-

cando até o fechamento, ou se estao ficando pelo caminho. E utilizando essa téc-
nica, € possivel ter em maos as principais métricas que direcionam o sucesso dos

negocios:

m Quantidade de prospeccoes realizadas

Entre os pontos positivos do Agendor, destaco poder - Quant!dade de oportun!dades Ievar-wtadas
. m Quantidade de oportunidades qualificadas (propostas / orcamentos)
acompanhar em tempo real o que os colaboradores da area _ o o
. . } m Quantidade de negocios potenciais
comercial estdo fazendo e acompanhar através do mapa de _ o
- m Quantidade de negdcios fechados

vendas todos os negocios da empresa ) _

m Taxa de conversao de uma etapa para outra do funil de vendas

Emerson Andrade, Mrh Gestao de Pessoas e Projetos o ) _
Dividindo seu processo de vendas em etapas, através do funil de vendas, e acom-

panhando essas métricas, vocé consegue saber que de 100 prospecgbdes, 20 ven-
das sao fechadas, por exemplo.
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O Agendor também apresenta a visualizacdo do “mapa de vendas”, que permite
gue vocé identifique visualmente negdcios importantes que estdo ha muito tem-
po no funil e talvez precisem de uma atencéao especial.

Como vocé pode ver a seguir, 0s negocios sinalizados em verde estdo em anda-
mento, com tarefas agendadas, enquantos os sinalizados em amarelo apresen-
tam tarefas atrasadas. Em vermelho, estao os que nao apresentam tarefas agen-
dadas (o que pode indicar um follow-up que precisa ser feito, por exemplo).

Além das cores, o tamanho dos circulos no mapa também tem uma funcgao: mos-
trar o tamanho da negociacao que esta sendo feita. Circulos maiores indicam nego-
cios de valor mais alto, enquanto os menores representam uma negociacdo menor.

Com uma olhada rapida neste mapa de vendas, € possivel ver quais negdcios
estdo dependentes de acdes do vendedor, bem como perceber quando ha pou-
cas oportunidades no funil de vendas, ou se muitas estao paradas faz tempo em
uma etapa (pendente de apresentacao de proposta, por exemplo) e ainda ve-
rificar se as negociacdes de alto valor estdo sendo devidamente cuidadas pelo

vendedor responsavel.

Analisando os indicadores essenciais com
relatorios e métricas personalizaveis

Como manter seus vendedores mais engajados e motivados no dia a dia de ven-
das, prever a receita trazida por negdcios em aberto, monitorar o alcance de
metas pelos vendedores e ainda estudar sobre possiveis gargalos no processo
comercial? A resposta é simples e velha conhecida de gestores comerciais: nu-

meros, métricas e dados confiaveis.

aqendOf _ Chocolates do Sul

0 INICIO E TAREFAS ri] EMPRESAS R PESSOAS ':5) HEGOCIOS ~" RELATORIOS Dividas

Dezembro de 2018 w PAINEL METRICAS W

¥ Negdcios ganhos Novos negocios X HNegocios perdidos Ciclo médio de vendas

21 RS 390.000,00 43

142 35 dic

RS 605.000,00
VALOR EM GANHOS NOS ULTIMOS & MESES i T

RS 400 mil
R% 370 il Taxa ganhos vs perdidos Taxa ganhos vs perdidos (valor) Valor médio de vendas

32,81%  3919%  Rsiss7

RS 330 mil

Now Dez Jan Fev Mar

A personalizagcdo para o nosso negocio contribui muito para
as acées e decisées estratégicas. O prospect percebe que
vocé tem 100% do controle da negociacdo. Internamente,
facilita o dia a dia de nosso time, além de motiva-lo.

Eusebio Garcia, Alliate Corretora de Seguros
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Boas decisbes de gestao estdao ancoradas em dados e informacgdes que embasam
analises e avaliacdes tanto do processo quanto dos vendedores. E essas decisbdes
podem ser tomadas com mais facilidade se o gestor tiver acesso rapido as métri-
cas e indicadores certos para observar esses cenarios.

Comecemos pelas metas. Afinal, é pouco provavel que seu time ndo tenha uma
para cumprir, certo? De acordo com um estudo feito pela Harvard Business Re-
view, quando 10% ou 20% dos vendedores nao batem a meta, o problema pode
ser o vendedor. Se a maioria dos vendedores ndo batem, o problema é a meta.

Entao, como definir metas que sejam desafiadoras, mas possiveis dentro da situa-
cao da sua empresa? Isso mesmo: avaliando dados como histdrico, observando o
desempenho dos vendedores e o potencial de venda, baseado em oportunidades
que chegam para o time comercial.

Com relatérios mostrando indicadores de forma automatizada, toda a avaliacao
desses KPIs se torna mais qualificada, e pode expandir a visao do gestor em torno
da situacao do seu processo comercial. Ele pode avaliar dados como como:

Que etapas do funil que tomam mais tempo do vendedor;
Se 0 numero de oportunidades que chega tem sido suficiente para nao dei-
xar vendedores ociosos ou se tem um volume muito grande de novos neg6-
cios por vendedor, a ponto de ndo conseguir dar vazao aos novos prospects
qgue chegam (nesse caso, o gestor pode, inclusive, avaliar a necessidade de
expandir o time comercial);

m O perfil do cliente com maior potencial de conversao, para investir em acdes
de prospeccao mais direcionadas;

m Se ha consisténcia na execucao de atividades em todas as etapas do pro-
cesso comercial durante um mesmo periodo. Essa consisténcia evita que
existam “baixas” nos resultados de vendas durante o més.

Outro cenario em que numeros se tornam base de avaliacao é quando os resulta-
dos estao abaixo do esperado ou alguma métrica especifica do processo comercial
difere de forma significativa do que acontece normalmente. Nesse caso, uma reu-
nido com os vendedores para entender o que nao esta funcionando no processo
comercial e realinhar acdes para melhorar o cenério pode ser necessario.

Com os relatdrios do Agendor, € possivel aproveitar as métricas ja existentes,
bem como personaliza-las para tornar o cenario mais préximo as necessidades
especificas da empresa.

Ter essas informacgdes facilmente a mao traz mais confiabilidade na hora de
analisar as métricas. Se, por exemplo, o gestor de vendas notar que o ciclo de
vendas estd mais longo, ele pode se perguntar o que pode estar causando esse
efeito: seria sazonalidade? Alguma etapa do processo de vendas que estd acu-
mulando prospects?

A partir disso, fica mais facil mapear as atividades da rotina do vendedor que po-
dem otimizar as etapas que nao estao tendo fluidez e reduzir, dessa forma, o peri-
odo que leva entre prospeccao e fechamento.

E ndo sb isso: com os indicadores disponiveis para avaliagcao no Agendor, o gestor
pode realizar previsdes de potencial de venda semanais ou quinzenais, por exem-
plo. Com essa previsdo em maos, ele pode se reunir com seus vendedores para
fazer um cruzamento entre ela e a meta proposta para esse periodo, antecipando
possiveis gargalos que podem vir a impedir que os vendedores atinjam as metas.

Outra funcionalidade importante aqui € a de motivos de perda, em que o vende-

dor consegue apontar a principal razdo pela qual um possivel cliente decidiu ndo
realizar uma compra. Com esse dado, o gestor é capaz de identificar aquelas que
trazem o maior numero de perdas, ajustar detalhes na estratégia de venda e trei-
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nar seus vendedores a evitar que esses motivos os impecam os vededores de
fechar um futuro negdcio.

Por fim, a plataforma dispde dos sumarios mensal e semanal, que trazem as mé-
tricas mais relevantes para a gestao comercial, o que facilita ainda mais o monito-
ramento desses KPIs.

O sumario mensal traz as seguintes métricas:

Quantidade e valor de negécios ganhos
Quantidade e valor de negécios em andamento
Quantidade e valor de negécios perdidos
Quantidade de novos negécios

Ciclo de vendas

Taxa de conversao geral (Hit Rate)

Ticket médio

Origens que mais trazem receita

Principais motivos de perda

Ja o semanal traz indicadores como:

Previsdo de vendas para semana seguinte (Forecast)
Quantidade de atividades agendadas e realizadas
Quantidade de atividades planejadas para a semana seguinte
Quantidade e valor de negdcios ganhos

Quantidade e valor de negécios em andamento

Quantidade e valor de negécios perdidos

Outro fator importante de monitoramento sao as despesas de rotina de vendas,
para equipes externas e representantes comerciais.

Quando um vendedor sai para visitar um cliente, geralmente estao envolvidos os

custos de deslocamento, acomodacéao, alimentacéo, entre outros. E esses custos
precisam ser medidos para sabermos se as vendas estio trazendo bons resulta-

dos, n&do é mesmo?

Essa medicdo, que era geralmente feita com planilhas, pode ficar online e centra-
lizada junto com as informacdes de seus clientes e das oportunidades.

Com as métricas personalizaveis do Agendor, sua equipe pode marcar junto ao
histérico do cliente (o relatério de visita) o quanto gastou com combustivel, ou

com o almocgo. Dessa forma, vocé pode cruzar o quanto vendeu com o quanto

gastou para fazer a venda acontecer, tendo em maos seu retorno real.

Considerando os indicadores certos para direcionar as acdes de seus vendedores,
sua empresa terd melhores resultados com menos gastos.

Mais autonomia para vendedores externos e
acompanhamento a distancia

Para um gestor de equipes de vendas mistas ou para aqueles que gerenciam ven-
dedores externos e/ou representantes comerciais, 0 acompanhamento de tarefas
e rotina de visitas pode ser especialmente desafiador, ja quem nem sempre é facil
ficar de olho no que acontece fora do escritério.

Por isso, o Agendor também conta com apps Android e i0S. Com eles, o gestor
pode acompanhar as tarefas que estdo sendo agendadas e cumpridas pelos ven-
dedores de campo, saber mais detalhes de reunides e visitas feitas a clientes logo
gue depois elas acontecem e ainda agendar os proximos passos de uma negocia-
cao para que o vendedor ndo perca a oportunidade de venda.
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Nos aplicativos do Agendor, o fluxo inteligente de atividades garante que as ne-
gociacdes evoluam de uma etapa para a outra sem que o gestor precise micro-
gerenciar cada atividade do vendedor, pois automatizam os alinhamentos diarios
gue gestores fazem com vendedores, para que eles fechem vendas com mais
agilidade e autonomia.

Toda vez que o vendedor marca uma atividade como feita, o préprio sistema ja faz
perguntas e sugere 0s proximos passos para que o processo continue em anda-
mento, evitando que o vendedor acabe pulando alguma etapa ou esquecendo de
agendar um follow-up.

Usamos os relatorios para apresentar dados para a diretoria
- obtemos dados de negocios fechados e em andamento,
numero de ligagées e visitas feitas. E um fator muito
facilitador para nos.

Gleison Ramos, Unimed Anapolis
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Dicas adicionais para uma

melhor gestao do time comercial

e nada adianta um sistema que otimiza um processo comercial e torna
a gestao mais simples se vocé, como gestor, nao fizer sua parte junto a

equipe. Desenvolver caracteristicas de boa lideranca e trabalho em equi-

pe sao primordiais para estabelecer um time de alta performance. Por isso, tam-
bém é importante:

1) Conhecer bem o perfil de cada
vendedor do time

Um gestor que desconhece os pontos fortes e fracos de cada vendedor que ge-
rencia pode estar perdendo oportunidades de crescer e ampliar resultados.

Vocé nao colocaria um atacante de um time em alguma posicéo de defesa na
hora do jogo, certo? Entao, lembre-se: saber o perfil e pontos fortes e fracos de
cada membro do seu time comercial evita que essas habilidades sejam desper-
dicadas e vocé deixe de ganhar mais resultados por ndo explorar esses talentos
como se deve.

Além disso, mapear pontos fortes de vendedores que estao se sobressaindo
pode apontar a direcao para onde um processo de coaching de vendas com a
equipe pode ir.

Se, por exemplo, um vendedor mostra um desempenho acima da média em mover
clientes da etapa de prospeccéao para o de agendamento de reunides (o0 que pode

ser visto com ajuda do Agendor), o gestor pode estudar quais habilidades esse ven-
dedor tem para realizar essa tarefa e treinar outros vendedores para que desenvol-
vam essas mesmas atitudes. Ou até estimular o proprio vendedor a treinar os ou-
tros nesta habilidade, gerando mais engajamento e conexao dentro da equipe.

Por fim, conhecer o perfil de cada vendedor também inclui saber como motiva-lo
e tird-lo da zona de conforto para alcancar mais resultados. Para isso, o Agendor
criou o Funil dos Sonhos de Vendas.

-
Funil dos sonhos G
s o . -
E i dos resultados
de vendas ook
Defina quals competéncias vocé
preclsa deservelver ¢ que irdo
ajudi-lo a aleancar a meta
Da do acompanhamento
Defina quals atividades
prechsariio ser realizadas por
dia para aleancar a meta
Horario do acompanhamento
Informe o Hekot médio da sua
empress &, em segulds, informe
O nUMero de vendas necesirias
para aleangar a meta
Valor vendido até o momento
Considerando o valor da sua
comissio, determine yual a
meta de vendas precisa ser
alcancada
Quanto falta para o sonho
Defina qual o sonbo que
voci deseja conquistar, qual
o seuvalor ¢ qual o praze
necessirie
adendor
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Essa ferramenta de engajamento e motivacao foi elaborada com base em pes-
quisas feitas pela nossa equipe, em que descobrimos que vendedores que tra-
balham em prol de um objetivo pessoal e concreto se dedicam mais e possuem
melhores resultados.

Com o Funil dos Sonhos de Vendas, o vendedor determina uma meta pessoal
(como uma viagem para o exterior, um curso que queira fazer ou algo de alto valor
gue queira muito comprar) e quanto ele deve vender para conseguir a comissao
necessaria para pagar pelo objetivo, além de habilidades que precisa desenvolver
e tarefas que tem de cumprir.

O gestor pode atuar tanto no processo de preenchimento desse funil (ajudando o
vendedor a sonhar alto, mirar algo realmente valioso) quanto no processo de esti-
mula-lo a buscar esse objetivo, o que gera um engajamento muito maior do ven-
dedor. Afinal, pensar no valor da meta de vendas como sinbnimo de um sonho que
podera finalmente ser realizado traz muito mais dedicacao e disciplina para fazer
as negociacodes evoluirem.

2) Saber direcionar a equipe na sua atuacao

Primeiramente, é preciso haver equilibrio na hora de dar direcionamentos co-
merciais aos seus vendedores. Isso significa ensinar métodos que comprova-
damente funcionam e estar aberto para novas abordagens propostas pelos
proprios vendedores.

Novas perspectivas sdo muito valiosas para a evolucao do processo comercial.
Portanto, confie seus vendedores! Se ele apresenta uma nova abordagem para
venda, pode ser valido testar essa técnica e confiar que o vendedor a estudou

antes de aplica-la.

Isso motiva os vendedores a procurarem por novos meios de prospectar e abor-
dar clientes, bem como amplia seu conhecimento em termos de técnicas de ven-
das, o0 que pode ser muito util em negociacdes futuras.

3) Reconhecer vitorias e bons resultados
dos vendedores

Um funcionario reconhecido pelo seu esfor¢o fara ainda mais pela empresa e se
sentira mais motivado nas préximas negociacgoes.

Por isso, é importante reconhecer seus vendedores por vitérias como grandes ne-
gociacOes fechadas, metas batidas, boas atitudes no contato com o prospect etc.
Esse reconhecimento pode ser feito de varias maneiras:

Elogiar o vendedor a frente da equipe
E-mails e mensagem de felicitacdes por um bom resultado
Novas responsabilidades (como atender perfis mais rentaveis e clientes
maiores)
m Experiéncias como um jantar, uma peca de teatro ou uma viagem, por
exemplo
Sistemas de bonificacao
Entre outros.

4) Saber dar e receber feedback

Vocé tem uma cultura de feedback na sua empresa? Saber dar feedback é essen-
cial para apontar aos seus vendedores os pontos em que devem melhorar e ter a
oportunidade de parabeniza-los por aquilo que estao fazendo bem.
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Além disso, criar uma cultura de feedback com seu time também abre espaco
para que seus liderados se sintam a vontade para dar um feedback a vocé, quan-
do sentirem que ha pontos de melhora ou aspectos a serem celebrados.

Saber ouvir o feedback negativo e entendé-lo como uma forma de crescimento
pode te ajudar a evoluir suas habilidades e atitudes como lider.

5) Identificar pontos de atencao e trabalha-
los com a equipe

Como dissemos antes, toda equipe é formada por pessoas. Ou seja, humanos que
cometem erros, possuem pontos fracos e aspectos que podem melhorar para ga-
rantir um melhor resultado para a equipe.

Identificar esses pontos de atencao e comunica-los a equipe, além de se engajar
para resolvé-los garante uma equipe operando em sua melhor forma, o que, con-
sequentemente, leva a resultados cada vez melhores.
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1. Clareza para comunicar metas e estratégias
(o) (2] (3) o (5

2. Organizacao de carteira de clientes e histdricos de contato

Diagnostico: avalie ©c © o o o

t ~ d 3. Direcionamento para atuacao de vendedores

SUud SCStd0 QC © O O O O
equipes comerCiaiS 4. Acompanhamento de atividades de rotina e negociagdes
(o) 2] (3) (4 (5

5. Frequéncia de treinamento e estudos para atualizar conhecimentos da equipe

gora que mapeamos 0s principais desafios da gestao
de uma equipe de vendas e mostramos como as fun-
. . _ /\
cionalidades do Agendor podem ser boas ferramen (@) (2] (3) (1) (5)
tas para soluciona-los, o que acha de analisar o cenario da
sua empresa um pouco mais a fundo e fazer uma auto avalia-

céo da sua atuagdo como gestor? (@) (2] (3) (1) (5 )

6. Reunides estratégicas focadas em indicadores

: - 7. Boa comunicacéao e conexao entre vendedores
Para te ajudar, montamos um pequeno teste para que voceé

possa comecar hoje mesmo a gerir melhor sua equipe de ven (@) (2) (3] (4 (5)
das. Dando uma nota de 0 a 5, como vocé avaliaria a realidade

da sua equipe em cada um dos pontos ao lado? 8. Engajamento dos vendedores nas atividades de rotina

O © e o o
9. Clareza das etapas do processo comercial para toda a equipe
o © e o o

10. Planejamento proativo de acdes para melhorar resultados

(@ 2/ (5] (4] (5

Assinale a pontuacao atribuida a cada critério, some os pontos
e, em seguida, confira na pagina seguinte o seu diagnéstico.
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Resultado do diagnostico

De 0 a 18 pontos
Alerta: problemas na gestao!

Alerta vermelho! Sera que seus
vendedores estdo engajados e que sua
gestéo esta sendo produtiva? Pode ser
que um ou mais desafios que citamos
neste e-book estejam afetando a
performance da sua equipe. Vale a pena
reunir-se com seus vendedores para
mapear o que precisa ser melhorado

e tracar as melhoras estratégias para
otimizar resultados.

De 19 a 39 pontos
Existe espaco para melhorar...

Vocé parece estar no caminho certo!
Provavelmente, alguns dos desafios

que citamos aqui ja foram resolvidos na
sua equipe e os resultados ja estejam
crescendo. No entanto, € bom ficar
atento(a) aos problemas que ainda

nao foram solucionados e desenvolver
solugdes para levar seu time para um nivel
ainda mais alto.

N&o se esqueca: o uso do Agendor na sua rotina comercial pode
trazer, além da automacéao de processos, mais clareza e visibilidade

do que acontece no dia a dia dos vendedores com clientes
facilitando, dessa forma, a gestdo dos vendedores e do processo de

vendas como um todo.

De 40 a 50 pontos
Otimo trabalho de gest3o!

Vocé ja pode receber uma medalha

de bom gestor! Sua equipe pode até
encontrar alguns desafios, mas vocé
esta indo muito bem em soluciona-los.
SO ndo esqueca de manter esse alto
nivel de gestao para que a performance
e desempenho do seu time continue
indo bem! Afinal, gerir uma equipe € um
trabalho de continuo aprimoramento.
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asendor

Conquiste mais vendas
com o0 principal sistema

de CRM brasileiro

Com o sistema CRM online do Agendor, os gerentes de venda
conseguem acompanhar a eficiéncia de cada étapa do funil de venda
para identificar os gargalos e criar plano de acées para melhora-Iés. Eles
podem acompanhar o desempenho dos vendedores para ajuda-16s. Os
vendedores conseguem fazer a gestao de toda a carteira de clientes
deles e melhorar sua performance.

TESTE 14 DIAS GRATIS —
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