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A IMPORTANCIA DE
LARGAR BEM”

ENTENDA POR QUE E IMPORTANTE CUIDAR DO PROCESSO DE
ONBOARDING DOS NOVOS VENDEDORES DA SUA EQUIPE, SAIBA COMO 0
AGILE ONBOARDING PODE SER UTIL PARA 1SS0 E DESCUBRA COMO

UTILIZAR ESTE CONCEITO A SEU FAVOR

océ ja ouviu falar em agile onboarding?
Como explica Julio Paulillo, cofundador
e CMO do Agendor, plataforma de gestdo
comercial e CRM, agile onboarding é a
aplicacdo de metodologias ageis de desenvolvi-
mento de softwares e produtos — como Lean,
Kanban e Scrum - no onboarding de novos mem-
bros da equipe. Ou seja, no processo de integracido
de novos colaboradores ao seu time.

“Este conceito é importante porque, como o
proprio nome diz, agiliza o tempo de ramp-up de
novos vendedores. Um benchmark de mercado é que
novos vendedores levam até
trés meses para estarem 100%
adaptados, sendo que 30% po-
dem ser considerados profi-
cientes logo no primeiro més
(atingindo 30% da meta defi-
nida para a senioridade), 70%
no segundo més e 100% no
terceiro més”, aponta.

Em entrevista exclusiva a
VendaMais, Paulillo fala sobre os erros que as
empresas cometem no onboarding de vendedores,
revela o que é preciso fazer para evita-los - ou
corrigi-los —, apresenta a definicdo de onboarding
perfeito, da dicas para vocé aprimorar o processo
de onboarding de seus novos colaboradores, e mui-
to mais. Acompanhe e convenca-se a cuidar melhor
da sua “largada”.

Ramp-up € o tempo
que se leva para con-
siderar que um ven-
dedor jd estd pronto
para vender e come-
car a trazer resulta-
dos.

VendaMais — Quais sao os principais erros que as em-
presas cometem no onboarding de vendedores?

Julio Paulillo - O principal erro é nio realizar o
processo de onboarding com novos vendedores, in-
dependente da metodologia utilizada. Muitas em-
presas acabam recrutando vendedores, dando um
treinamento basico sobre o mercado e o produto, e
jadespacham os vendedores para a rua, sem nenhum
contexto ou acompanhamento que permitird a evo-
lucéo deles.

No entanto, vendedores despreparados podem
danificar areputacdo da empresa, por nao realizarem
uma abordagem comercial de forma consistente com
amarca e outros membros da equipe de atendimento.
Além disso, eles sdo menos propensos a atingirem a
alta performance rapidamente, causando turnoverna
equipe comercial.

Destaco ainda que vendedores despreparados
podem confundir os clientes com informacdes
erradas, causar conflitos com outras areas da
empresa — como atendimento ou implantacéao - e,
por fim, perder o cliente. Afinal, por ndo conhe-
cerem as especificidades dos produtos ou servicos
que vendem, ndo saberem onde buscar informa-
cOes ou para quem perguntar e nao conhecerem
os processos internos da empresa, tendem a ser
menos ageis no tempo de resposta aos clientes,
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“0s gestores
precisam ser
capazes de
identificar em
quais etapas

do processo
comercial estao
0s gargalos
dos vendedores
e atuar
individualmente
para tampa-
los.”

causando insatisfacdes no atendimento, o que
leva a perda do cliente para a concorréncia.

0 que é preciso fazer para evitar ou corrigir estes erros?

A resposta é o onboarding correto de novos vendedo-
res. O Agile Onboarding guia o vendedor por todo o
conhecimento basico necessario para que ele seja
produtivo o mais rapido possivel.

Como vocé define um onboarding “perfeito”? Quanto
tempo deve durar este processo, quais etapas nao po-
dem ficar de fora, quem deve ser envolvido etc.?

Existem muitas atividades necessarias para que o
vendedor atinja a produtividade, desde a criacdo de
uma nova conta de e-mail, de um novo usuario no
sistema de CRM da empresa, apresentacdo do his-
térico da empresa, alinhamento expectativas e
projecdo de crescimento, até atividades mais rela-
cionadas ao comercial, como execucio de role-plays
para simular abordagens com clientes, revisao de
abordagens antigas gravadas de vendedores de su-
cesso, realizacdo da primeira ligacdo a um cliente,
envio de e-mail etc.

Se seguido um processo agil (Agile Onboarding), a
execucdo de todas essas atividades pode levar de
quatro a oito semanas (sprints).

No inicio, a equipe de RH (Gente e Gestao, no
caso do Agendor) é envolvida para prover todas as
informacdes necessarias — desde a apresentacdo do
escritério, cultura da empresa, plano de evolucao,
alinhamento de expectativas e toda a documentacéo
necessaria para oficializar a integracdo na empresa.

Depois, nos, socios, somos envolvidos para com-
partilhar a histéria do Agendor, nossos valores e
proposito.

O vendedor é entao estimulado a fazer um pitch
pessoal de até um minuto para toda a empresa (ou
departamento), para que lagos ja comecem a ser cria-
dos com o restante do time.

Apos essa primeira fase, o vendedor passa a exe-
cutar uma série de atividades relacionadas ao comer-
cial, desde se aprofundar em nossa ferramenta de
CRM (www.agendor.com.br), assistir a videos de
treinamento, acompanhar ligacdes de vendas etc.,
para garantir o ramp-up mais agil possivel.
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Tudo isso é feito com o acompanhamento do ges-
tor e seguindo a sequéncia de atividades que foram
definidas e priorizadas no “backlog” dos sprints.

Quais sao suas dicas para quem quer melhorar o onbo-
arding de vendedores?

Recomendo o uso de ferramentas visuais que deem
mais clareza sobre quais atividades ainda precisam
ser realizadas (To-do), quais atividades estdo sendo
realizadas (Doing) e quais atividades ja foram finali-
zadas (Done), o famoso “Kanban” — uma das metodo-
logias ageis que podem ser aplicadas no Agile Onbo-
arding. Para empresas que ji possuem um tino tecno-
logico, aconselho o uso de ferramentas de Kanban
digitais, como o Trello (www.trello.com), que, por
sinal, é usado internamente no Agendor para este
IMesImo Processo.

Um processo de agile onboarding nao é suficiente para
garantir que os novos vendedores atinjam rapidamen-
te a alta performance, certo? O que, além disso, o ges-
tor pode fazer paraaumentaras chances de os novatos
conquistarem bons resultados?

O coaching e acompanhamento constante e feedback
em tempo real sdo essenciais. Semanalmente, o gestor
precisa se reunir com seus vendedores para bater todas
as métricas necessarias para que o vendedor passando
pelo processo atinja a alta performance. Aquino Agen-
dor néds consolidamos os times de marketing e vendas
em um Unico time — “Aquisi¢io” —, que tem como
principal objetivo compartilhado a aquisi¢éo de clien-
tes. Fazemos uma reuniao de Aquisi¢do toda segunda-
-feira, quando todos os nimeros — desde a quantida-
de de visitas que foram geradas no site, taxas de
conversdo do Funil de Vendas, LRT (Lead Response
Time — tempo de resposta aos leads), quantidade e
volume de vendas ganhas e perdidas, e muitos outros
- sdo analisados para garantir a integracdo entre os
times de marketing e vendas.

Os gestores precisam ser capazes de identificar em
quais etapas do processo comercial estdo os gargalos
dos vendedores e atuar individualmente para tampa-los.

Qual é o papel dos vendedores com mais tempo de
casa no processo de onboarding?

Vocé, como gestor, precisa identificar quais sdo as
caracteristicas dos melhores profissionais de vendas
do seu time e replicar com novas contratacoes. Mesmo



assim, ainda existirdo etapas do funil de vendas em
que alguns dos vendedores terdo umbom desempenho
e outros ndo. Nesse cenario, o gestor pode fazer um
esquema de coaching cruzado, estimulando que as
experiéncias sejam compartilhadas, para que todos
os vendedores sejam igualados por cima em todas as
etapas do funil.

Como os vendedores devem ter sua performance ava-
liada durante o processo de onboarding?

Antes de comecar um sprint, existe uma reuniao cha-
mada Sprint Planning (planejamento de Sprinf), em que
as tarefas do onboarding sao levantadas e priorizadas.
Durante essa reunido, é necessario definir os critérios
de sucesso para cada uma das tarefas priorizadas. Ao
final de cada sprint, existe a reunido de Sprint Review
(analise de sprint), em que a equipe se junta para ana-
lisar as tarefas que foram e néo foram executadas. E
neste momento que a performance do vendedor é ava-
liada, e que as seguintes perguntas podem ser feitas:

— Quantas tarefas foram executadas, daquelas que
foram planejadas?

— Qualfoi ataxade sucessonarealizacio das tarefas?

— Quais tarefas terdo que ser reiniciadas no proxi-
mo sprint, por ndo terem atingido o resultado
esperado?

— E assim por diante.

Como deve ser o feedbackdos gestores aos profissionais
que nao estiverem atingindo as expectativas/metas?

O feedback precisa ser claro, objetivo e rapido, em
tempo real, se possivel. Isso porque o objetivo do Agi-
le Onboarding é fazer com que os vendedores atinjam
proficiéncia no processo comercial o mais rapido
possivel. Os daily meetings/stand-up meetings (reunides
diarias de até 15 minutos, das quais todo o time de
novos entrantes na equipe comercial participam - em
pé, ao redor do board Kanban, mais especificamente),
também pode ser usados para que a propria equipe
se ajude na resolucao de impedimentos que eles estéo
tendo. Ou seja, o proprio manifesto agil estimula a
interacgdo e colaboracdo entre as pessoas para que 0s
resultados sejam atingidos o mais rapido possivel.

Aproveito para acrescentar caracteristicas pesso-
ais que sdo essenciais para quem vai passar por um
processo de agile onboarding: capacidade e abertura a
mudancas, autogerenciamento, relacionamento in-
terpessoal e muita atitude.

K

"0 manifesto
dgil estimula
a interacdo e
colaboracao
entre as
Dessoas

para que o0s
resultados
sejam atingidos
0 mais rapido
possivel.”

B »

Quais sao os resultados que um gestor de vendas pode
esperar depois que adotar um processo de onboarding
mais estruturado?

= Mais tempo para atuar na estratégia de vendas,
pois os vendedores terdo mais autonomia rapida-
mente, e ndo precisardo ficar acessando o gestor
para resolver problemas mundanos.

=» Maior consisténcia e previsibilidade de resultados,
porque a abordagem comercial sera mais padro-
nizada e existirdo menos gargalos no funil de
vendas/processo comercial.

= Menor turnover, porque os vendedores serdo melhor
capacitados para atingir os resultados que buscam.

= Menos conflito com clientes e outras areas da
empresa, por problemas de comunicacio/passagem
de informacoes erradas.

=» Mais agilidade e poder de negociagcdo com os
clientes, por saberem onde buscar informacdes,
como proceder em situacdes adversas e todas as
especificidades do produto/servico.

Convencido a cuidar melhor do onboardingde seus
novos colaboradores? Assista ao episddio da
websérie VM Responde em que Raul Candeloro e
Marcelo Caetano apresentam avisdo deles sobre 0
tema. O video estd disponivel em bit.ly/vmresponde
-onboarding.
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