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Especialistas falam sobre
ferramentas que apoiam
a Gestao Comercial e
como transporta-la para
a era digital
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afaz um tempo que a transformacao digital
deixou de ser ‘coisa do futuro’, uma tendén-
cia passageira ou um caminho alternativo
para algumas empresas. Com as tecnologias
digitais tornando-se cada vez mais fortes e pre-
sentes em todos os aspectos da vida, o hoje é
digital, e as empresas que desejam se manter
relevantes no mercado precisam adaptar seus
processos e sua cultura para essa realidade.

Contudo, essa ndo é uma transicao facil, es-
pecialmente para organizacdes que sempre ope-
raram no modo analégico.

Sabendo disso e pensando em ajudd-lo nessa
jornada, buscamos diversos especialistas para
apresentar o caminho que vocé precisa percorrer
para adaptar seus processos ao novo mundo das
vendas, em que a tecnologia é um dos persona-
gens principais.

Antes, porém, precisamos falar sobre por que
estd mais do que na hora de fazer essa transicao...




BENEFICIOS DA
TRANSFORMACAO
DIGITAL PARA A AREA
COMERCIAL

MAIS PRECISAO NA
PREVISIBILIDADE DAS VENDAS

Por meio de tecnologias de coleta e
analise de dados, a drea comercial tem
hoje a possibilidade de prever com
muita eficacia resultados de vendas,
antecipando necessidades de investi-
mento e de agdes estratégicas — como
campanhas ou treinamentos.

Nesse sentido, Felipe Perna, Sales
Manager CRM da RD Station, afirma:
“o digital permite escalar, ter previsi-
bilidade, mitigar erros humanos, da
muito mais controle ao processo e mais
numeros para tomadas de decisdo”.

Leandro Ceccato, CEO da SMark,
concorda com Felipe, e acrescenta que
a tecnologia de dados pode ser uma
aliada fundamental para que os gesto-
resdeixem de tomar decisdes baseadas
apenas no feeling. “Se existe a oportu-
nidade de fazer uma transformacéo
digital na sua empresa, vocé precisa
dar esse passo e sair da gestdo total-
mente analdgica. Ndo podemos seguir
nessa prdatica baseada no emocional,
sem ferramentas”, defende.

MAIS EFICIENCIA E
PRODUTIVIDADE

E quase um consenso entre os espe-
cialistas que esta na hora de os gesto-
res comerciais enxergarem as ferra-
mentas digitais como aliadas, ndo
inimigas. Afinal, o propdsito de tais
plataformas é facilitar o trabalho da
area de vendas. “No modelo analégico,
o vendedor possuilimitacdes de tem-
po ede cobertura geografica para aten-
der um volume maior de clientes. As
ferramentas digitais vém para ajuda-lo
a vender mais e melhor, otimizando o
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seu tempo”, ressalta Fabio Piastrelli,
cofundador da Gera.

Marcelo Sinelli, Head de Vendas da
Sellentt, que também acredita que os
processos digitais se traduzem em mais
produtividade, destaca: “solu¢des di-
gitais liberam o time da microgestdo,
do tempo perdido com tarefas admi-
nistrativas—que sdo importantes, mas
podem ser feitas de forma mais inteli-
gente. Além disso, elasreduzem retra-
balho e tarefas repetitivas, deixando
o time livre para se concentrar em
vender mais e melhor e pensar o negé-
cio de forma estratégica”, ressalta.

Por fim, Jens Oberbeck, VP de Vendas
da Pipedrive, lembra que o uso de tec-
nologias pode trazer um foco mais es-
tratégico para as operagdes comerciais
e que isso se reflete em resultados me-
lhores. “As ferramentas certas podem
eliminar tarefas manuais, como entrada
de dados eacompanhamento por e-mail,
paramanter os dados do cliente precisos
e garantir que novos clientes em poten-
cial sejam nutridos no funil”, indica.
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Tiago Schulz

MAIORES CHANCES DE INOVAR E
DE SE MANTER RELEVANTE

“Empresas que ndo inovam tendem a
falir e, atualmente, ainovacdo esta mui-
toligadaaodigital, a tecnologia”, afirma
Tiago Schulz, VP Growth & Pessoas da
GEO Vendas.

Tiagoilustraseuraciocinio alertando
que muitas empresas ja perderam mer-
cado por falta de inovacdo. Ele cita como
exemplo BlackBerry, Nokia, Motorola e
Atari, marcas que por um tempo domi-
naram seus segmentos, masndo acompa-
nharam a evolucdo digital de seus mer-
cados eacabaram ficando paratras. “Em-
presas que desejam crescer,ampliar seus
resultados e se posicionar como referén-
ciasprecisam estar sempreligadasatudo
que estd acontecendo e devem passar
pela transformacdo digital. Pequenas
acoes e tomadas de decisdes podem defi-
nir o futuro dos seusresultados”, adverte.

:I:l: 4 MAIOR DISPONIBILIDADE DE
FERRAMENTAS

“Esses sistemas custam muito caro, de-
mandam meses de implementacdo e trei-
namento, sdo complicados de usar.” Por
um certo tempo, essasjustificativas para
ndo utilizar ferramentas digitais até co-
lavam. Porém, Henrique Lubk, Head de
Conteudo da Ploomes, explica que essa
visdo ja ndo reflete o atual mercado di-
gital brasileiro.

Ele defende, alids, que atualmente

Henrique Lubk

ndohé por que temer uma digitalizacéo
traumatica. “Hoje é possivel encontrar
solugdes em nuvem que conseguem en-
tregar o mesmo nivel de robustez e com
uma interface muito mais facil de en-
tender. Mesmo vendedores mais antigos
podem se adaptar as novas tecnologias,
porque os fornecedores se preocupam
com a facilidade de aprendizado. Por
isso, ndo tenha medo de buscar novas
ferramentas para sua equipe”,aconselha.
O especialistareforca que, desde que
vocé conheca o seu cendrio, a sua equi-
pe e o que precisa ser melhorado, o in-
vestimento em novas ferramentas s6
trard beneficios para a sua empresa.
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TRANSPORTAR SUA
GESTAO COMERCIAL
PARA A ERA DIGITAL

Agora que ja ficou claro por que é im-
portante que a area de vendas tenha o
apoio de ferramentas digitais, precisa-
mos falar sobre como fazer a transicéo.

Para ajudé-lo nessajornada, os espe-
cialistas que entrevistamos tém algumas
dicas para garantir que esse movimen-
to seja feito de forma eficiente e segura.

“Se existe a oportunidade de fazer
uma transformacao digital na sua
empresa, vocé precisa dar esse
passo e sair da gestao totalmente
analogica. Nao podemos seguir
nessa pratica baseada no
emocional, sem ferramentas.”

Leandro Ceccato

@) ENTENDA A IMPORTANCIA DO SEU
SITE

Com tantas possibilidades de ferramen-
tas digitais disponiveis pode ser dificil
saber em quais investir, certo?

Eduardo Thomas, CEO e fundador da
Smarthis, recomenda que empresas em
inicio de transicdo se preocupem com
algo basico, mas que é fundamental
para o sucesso das vendas digitais: o
site da sua empresa. “Tenha em mente
que a pagina da empresa na internet é
seu endereco comercial no mundo vir-
tual, é uma espécie de terreno, onde o
prédio serd o site. Entéo, ele precisa ser
uma boa vitrine e comunicar seus va-
lores e diferenciais de forma clara”,
indica.

@ PREOCUPE-SE EM PROMOVER
UMA MUDANGA CULTURAL

Leandro Ceccato, CEO da SMark, é enfa-
ticoaosalientar aimportancia datrans-
formacdo cultural quando se trata de
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adotar uma gestao digital. “Tem que ter
amudanca de atitude, sendo os resulta-
dos serdo os mesmos”, frisa.

Quem pensa parecido é Romualdo
da Silva, diretor do CRM Think. Para
ele, é importante que toda a empresa
esteja envolvida nesse processo de re-
volugdo digital. “Quando o entendi-
mento é da organizacdo, o gestor co-
mercial naturalmente vai ter que ade-
quar a estratégia de vendas, porque

pode comprometer o todo e ndo somen-
te o resultado operacional”, reflete.

€) FAGA ADAPTAGOES
PROGRESSIVAS

Paulo Araiijo, diretor comercial da Clien-
tar CRM, acredita que as ferramentas e
estratégias digitais ndo substituirdo por
completo os processos analégicos e res-
salta que em alguns setores a interacdo
off-line ainda é crucial. “N&o precisa ser
oito nem oitenta”, destaca.

Neste sentido, Paulorecomenda que
as empresas testem as diferentes abor-
dagens e adotem uma postura hibrida,
combinando o que h4 de melhor nos dois
mundos e o que funciona melhor para
0 seu negocio. “Busque conhecer quais
sdo as ferramentas que podem ajudar a
automatizar alguns processos. Por exem-
plo: sistemas de captacdo de leads e de
controle das atividades comerciais. Mas
issondo significa que aempresa precisa
ser 100% digital. Tudo vai se comple-
mentando”, ressalta.

Jodo Augusto Martins, CEO da Nec-
tarCRM, concorda com Paulo, e acon-
selha que as empresas criem um pe-
queno time digital para concorrer com
os processos analdgicos. “Ofereca as
mesmas condi¢des de trabalho e tome
suas decisGes rapidamente. Se as es-
tratégias analdgicas ainda funciona-
rem, continue com elas. Eu adoro ven-
das digitais, mas gosto mais ainda de
resultados. Eimportante se basear em
testes, tentativas e erros. Gerou mais
resultados? Implementa. Se oriente
pelo que faz mais sentido para sua
empresa”, frisa.

@ INVISTA EM UMA EQUIPE
CAPACITADA DIGITALMENTE

Douglas Granella, CEO da Fflip Tecnologia,
indica que se vocé estd com dificuldade
de migrar sua gestdo comercial para a
era digital, entenda que o melhor é co-
mecar ndo pelas ferramentas, mas pelas
pessoas. “Conhecer ou buscar pessoas
que conhecem o que vocé quer implan-
tar é fundamental”, destaca.

Jalio Paulilo, s6cio-fundador da Agen-
dor, concorda com Douglas, e defende
que o gestor comercial tem que ter o apoio
deprofissionais mais familiarizados com
o mundo digital. “Busque o suporte de
pessoas maisjovens, que jdnasceramna
eradigital e estdo maisacostumadas com
astecnologias digitais. F importante dar
voz para elas, trabalhar junto com elas
paraentender a melhor saida, as melho-
res plataformas. Os nativos digitais po-
dem ter uma visdo muito mais clara das
possibilidades tecnolégicas, que pode ser
totalmente diferente do que os gestores
estdo acostumados”, ressalta.

?AIBA MAIS! ?l‘;_ -'-F:FE
E membro Premium VendaMais? - %:5
Acesse vendamais.com.br/ciclos/ ;_ﬂ S '_-:i
transformacao-digital e confira Ei’ﬁi
todos os contelidos sobre transfor- g -
macao digital que publicamos entre
julho e setembro de 2020. Além da
revista especial sobre o assunto, la
vocé encontra mais dicas e ferra-
mentas que facilitarao suajornada
para tornar sua area comercial mais alinhada as
demandas do mundo digital.

Agradecimento: Nicole Zadinello, SalesTech Brasil
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huia para escolher a
melhor Ferramenta
digital para sua
gestan comercial

estdo comercial e tecnologia sdo indissocidveis no
mundo em que vivemos. Isso ndo significa, porém,
que encontrar as ferramentas ideais para apoiar
o trabalho de um gestor comercial seja uma tare-
fa facil. Pelo contrdario. O nivel de complexidade
dessa missdo pode ser extremamente elevado, ja
que a quantidade de sistemas disponiveis e de
funcionalidades importantes é cada dia maior—o
que, claro, é superpositivo, ja que sinaliza a evo-
lucéo tecnoldgica que estamos presenciando.

Para facilitar a sua jornada em busca da(s)
plataforma(s) que melhor atende(m) suas neces-
sidades no momento, conversamos com 12 espe-
cialistasna area de tecnologia para vendas. Com
o0 apoio deles, criamos o guia que vocé confere a
seguir, e que responde as principais duvidas so-
bre o assunto:

- Quais ferramentas sdo imprescindiveis para
gestores comerciais de alta performance?

- Quais funcionalidades um gestor comercial
deve buscar em uma ferramenta?

- O que levar em conta na hora de decidir em
qual ferramenta investir?

- Quais erros é preciso evitar na hora de esco-
lher e implementar uma ferramenta para
apoiar a gestdo comercial?

Acompanhe!




I2 FERRAMENTAS DIGITAIS

INPRESCINDIVEIS PARA GESTORES
COMERCIAIS DE ALTA PERFORMANCE
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0 QUE DIZEM
05 ESPECIALISTAS

“Uma boa plataforma de CRM
ajuda a automatizar ativida-
des dos vendedores e permite
que os gestores acompanhem
com mais facilidade o desem-
penho de sua equipe. Além
disso, com um CRM, os mem-
bros do time saberdo quando
entrar em contato com seus
leads, o que dizer e como dizer.
Essaferramenta também oti-
miza seu processo de intera-
¢do com seu publico-alvo, e,
por fim, um bom CRM auxilia
no monitoramento das redes
sociais e do posicionamento
damarca, no controle de qua-
lidade, na criacdo de novos
servicos e até na contratacao
de novos talentos.”

JENS OBERBECK, VP DE
VENDAS DA PIPEDRIVE



I2 FUNCIONALIDADES ESSENCIAIS
“Adquirir uma ferramenta de CRM é Em umH BnH FEHHHmEnTH nE

o primeiro passo parater o minimo de

gestdo. A partir dai, pode-se buscar EEST“D BumEHBIHL

uma alta performance.

Sistemas de BI podem ser um facili-
tador para trabalhar com dados estraté-
gicos, ja que a maioria dos CRM entrega

dados operacionais e taticos, nomaximo. Gestio do Gestio da
Lembrete de ; q
. : f funil de carteira de
Também € importante que os sis- tarefas vendas PG

temas de gestdo estejam integrados as
ferramentas de comunica¢do como
telefonia, WhatsApp e redes sociais —
isso pode ser um diferencial e evitar
ruidos na descentralizagdo.” Acessibilidade

ROMUALDO DA SILVA, DIRETOR DO CRM THINK em aplicativos Gestio de

mobile pedidos

Controle de
privacidade
de dados

Gestao de
contatos e
follow-up

“Existem muitas ferramentas necessarias
eefetivas paraa gestdo de alta performan-
ce, mas, sem duvida, sistemas que geram
relatdrios gerenciais com KPIs e informa-
cOes de BIsdo osmaisrelevantes. Semeles,
ndo sera possivel avaliar todo o resto —

desde estratégias delongoprazo até planos Gestao das

de acio semanais. KPIs e informagcdes de principais Automacao
Bl permitem analisar os resultados obtidos origens de de atividades
eidentificar quaissdo asferramentasmais negocios

efetivas, o que estd dando resultado e o
que ndo estd, além de gerar uma série de

insights para o negécio.”
MARCELD SINELLI, HERD DE VENDAS DA Gestio dos Dashboard
LU LA motivos de com princi- Historicos de
perdade pais KPIs de negociacao
negocios vendas
e P e
v
“Acredito que as ferramentas cruciais pa- SALESTECH BRASIL APRESENTA:
ra qualquer gestor comercial gerir a equi- Guia completo para escolher o melhor CRM para sua empresa

pe e ter indicadores de resultados sejam: Quer entender melhor por que sua empresa precisa de um

CRM, Bl e sistema de gestdo de forcade | . CRM,saber o que um CRM pode fazer pela sua area comercial,
vendas. Sem ter esses pilares, fica muito conhecer as funcionalidades e beneficios que essa ferra-
dificil gerenciar o time e terum direciona- menta oferece e descobrir o que é preciso analisar na hora

de escolher o melhor sistema de gestao de relacionamento
de clientes para sua empresa?
Acesse bit.ly/guia-crm-vendas

mento para onde atribuir o esforco.”
DOUGLAS GRANELLA, CED DA FFLIP TEC-
NOLOGIA




0 QUE DIZEM
05 ESPECIALISTARS

“E imprescindivel que a ferramenta
fornecaindicadores paradirecionar o
trabalho do vendedor e do gestor co-
mercial.

Outra funcionalidade muito impor-
tante é um relatério para visualizar a
taxa de conversdo em cada etapa de
vendas. Assim, é possivel acompanhar
a evolugdo do processo.

Também é fundamental que o sis-
tema facilite trabalhos manuais. Para
isso, ele precisa ter, por exemplo, um
gerador de propostas e contrato, de
preferéncia com integracdo de ferra-
mentas de assinatura digital.

Eainda, modelos de e-mails prontos,
relatério de atividades, mensuragédo
da quantidade de agdes e extrator de
dados para escolher as informacdes a
serem coletadas sdo outras funciona-
lidades relevantes que vocé deve bus-
car em uma ferramenta para a area
comercial.”

LEANDRO CECCATO, CED DA SMARK

“Entre osrecursos fundamentais, além
do controle de vendas, eu acho impor-
tante controle de proposta, para saber
quantas propostas ganharam, quantas
perderam e por que foram perdidas.
Assim, vocé tem a taxa de conversao de
cada vendedor e pode saber os motivos
principais das perdas. Também é im-
portante que a ferramenta tenha funcdes
para controlar a prospecg¢do, para saber
quem sdo os clientes ativos, inativos e
os prospects. Eainda, é interessante que
ela forneca um relatério que lista os
principais clientes, separando-os por
curva ABC, prospects, ativos e inativos.”
PAULO ARAUJO, DIRETOR COMERCIAL DA
CLIENTAR CRM

atualizar.

“Com toda certeza, é preciso ter um
bom CRM - que envolva todo o sales
engagement - e uma boa ferramenta
de automacdo de marketing. Além
disso, é importante buscar uma pla-
taforma que controle todos os docu-
mentos e estruturas da cultura da
empresa (aqui usamos o GSuite +
Teachable).”

JOHO AUGUSTO MARTINS, CEO DA NEC-
TARCRM

0 QUE LEVAR EM CONTA NA
HORA DE DECIDIR EM QUAL
FERRAMENTA INVESTIR

Se a ferramenta é facil de usar, de implementar e de

“Entre as funcionalidades que séo es-
senciais para a gestdo comercial, pos-
so citar:

- Controle de leads e oportunidades
— para uma boa administracdo de
prospects e clientes;

Registro e gestdo de pedidos;
Relatorios de desempenho e acom-
panhamento de metas;

- Acompanhamento de comissoes.

->
->

De preferéncia, que todos esses dados
estejam disponiveis em tempo real,
eliminando processamentos que
ocorrem de um dia para o outro, pa-
ra que o tempo de atendimento ao
cliente seja menor e ndo haja retra-
balho com o uso de ferramentas néo
integradas.”

FABIO PIASTRELLI, COFUNDADOR

DA GERA

Se as funcionalidades atendem as demandas e
necessidades especificas da empresa.

Se ha algum limite de usuarios e/ou volume de dados.

Quais sao todos os custos envolvidos - implementacao,
manutencao, servicos etc.

Se a plataforma possui integracao com outros sistemas
que a empresa usa.

Qualidade, acessibilidade e agilidade do suporte
oferecido pelo fornecedor.

Se o fornecedor oferece treinamento.

Depoimentos e recomendacoes de clientes que usam a

ferramenta.
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14 ERROS QUE
GESTORES COMERCIAIS
DEVEM EVITAR RO
ESCOLHER E
IMPLEMENTAR UMA
FERRAMENTA PARA
APOIAR A GESTHO
COMERCIAL

Quando o proprio
gestornaousaa
ferramenta em suas 5

analises e feedback. Falta de escopo e

foco na selecao das

funcionalidades.

Nao levar em conta o
perfil da equipe.

Escolher ferramentas
muito complexas e
dificeis de usar.

Nao ter objetivos
estratégicos relaciona-
dos aimplementacao 2

daferramenta. Escolher um sistema

apenas com base no
I prego.
Contratar platafor-
mas com tecnologias
ultrapassadas. S

Nao analisar a
facilidade de
implementacao e

.} atualizagdo.

Nao procurar uma
ferramenta
especifica para o
nicho de atuacao.
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Nao estabelecer Nao capacitar a equipe
- processos comerciais = para usar a ferramen- -
Nao considerar antes de contratar a Achar que a platafor- ta e nao criar uma Nao criar sistemas de

ferramenta. bonificacao e incentivo
atrelados a adesdo das

lataformas digitais.

integracao com outras cultura digital.
tecnologias que a

empresa utiliza.

ma serve apenas para
controlar os
vendedores.

05 ESPECIALISTRS

N “Um dos erros mais comuns € escolher ferramentas com nivel de complexidade alto e usabilidade
ruim para o vendedor. Todo gestor precisa de ferramentas que auxiliem a equipe no dia a dia, para
poder focar na operacédo dos vendedores e acompanhar os nimeros. Para isso, é preciso que a plata-

f ’?‘? forma seja féacil, simples e intuitiva, além de otimizar o processo de vendas para que haja aderéncia
CES dos vendedores.”
AT/ FELIPE PERNA, SALES MANAGER CRM DA RD STATION
R “E muito importante conhecer o escopo de cada uma dessas ferramentas e buscar referéncias de

pessoas que ja as utilizam na pratica. Para evitar erros nesse sentido, o indicado é comecar com as
funcoes bésicas e depois evoluir. Ndo adianta querer colocar tudo em pratica logo no inicio, até por-
que as ferramentas dao trabalho. £ interessante buscar sistemas dentro do seu segmento e entender
que, muitas vezes, uma plataforma que tem infinitas funcdes talvez ndo seja a melhor para o seu
negdécio.”

LEANDRO CECCATO, CED DA SMARK

R “O principal erro é ver a ferramenta como a solugdo de todos os problemas. Claro que a ferramenta
: resolve uma série de obstdculos, principalmente tarefas manuais que tomariam muito tempo, mas
quem precisa garantir que o processo comercial esteja bem estruturado é o gestor. Muitas empresas
contratam ferramentas por uma urgéncia do mercado e acabam esquecendo de arrumar a casa an-
tes. Essa falta de conhecimento sobre a prdpria area se reflete depois em uma plataforma que néo
consegue entregar a robustez que eles precisam, resultando no abandono da solucdo contratada.”
HENRIQUE LUBK, HEAD DE CONTEUDO DA PLODMES

S “Um erro comum é escolher uma ferramenta analisando s6 uma parte do processo da gestdo comer-

: cial. Isso pode resultar na necessidade de contratacdo de mais ferramentas que podem nédo se con-
versar no processo como um todo, aumentando muito o custo desta aquisicdo, sem trazer bons re-
sultados. Focar apenas no preco da ferramenta também é um erro. As ferramentas mais baratas
podem custar mais no longo prazo. Faca uma andlise de aderéncia para escolher um sistema que
seja personalizdvel ao seu negocio, que mesmo custando mais caro que algumas opgdes, garanta
melhores resultados.”
FABIO PIASTRELLI, COFUNDADOR DA GERA

PROXIMDS PASS0DS

Agora, é com vocé! Leve em conta as orientacdes dos especialistas, estude, pesquise,
teste o que for possivel e torne a tecnologia uma aliada cada vez mais importante das
suas vendas.

Nesse caminho, ndo se esqueca de visitar o SalesTech Brasil (salestechbrasil.com.br),
o maior marketplace de ferramentas de gestdo comercial do pais. No SalesTech, vocé tem a oportunidade
de entender os detalhes de cada solu¢cdo em um unico lugar e, assim, facilita seu processo de decisdo.

Agradecimento: Nicole Zadinello, SalesTech Brasil
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Agradecimento especial ao
time de Parceiros Especialistas
do T rasil!

Leia a revista completa na Premium VendaMais,
uma plataforma completa de capacitacgéo,
treinamento e desenvolvimento para gestores
comerciais e suas equipes.

Através de um plano de assinatura de conteudo
exclusivo, que contempla:

e Revista trimestral impressa;

e Treinamento pronto para ser aplicado com a
equipe;

» Materiais digitais em diversos formatos;

o« Comunidade Premium VendaMais — a rede
social de quem quer vender cada vez mais e

melhor.
Assinar agora


https://vendamais.com.br/premium-vendamais/
https://salestechbrasil.com.br/

