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Introducao

CHAMADAS DE
PROSPECCAQO

Sejamos sinceros, a maioria dos vendedores odeia fazer chamadas

de prospec¢ao. Quem nao odiaria? Essencialmente, vocé esta

interrompendo o dia de uma pessoa para obter dela algo que

VOCé precisa, seja informacdo, uma reunido ou uma nova venogl.
-

Mas pegar o telefone ndo é somente uma das melhores maneiras
de se conectar com os clientes, € uma das melhores ferramentas
para prospeccdo que vocé pode ter em seu arsenal. E uma
maneira de assumir a lideranca. E obter sucesso.

Criado a partir dos ensinamentos dos melhores
gerentes da linha de frente da Salesforce, este
livro vai ensinar a vocé:

* As melhores praticas para se preparar para uma chamada

¢« Como organizar de modo eficiente a sua equipe de vendas

* Dicas para criar uma conexdao com o cliente todas as vezes

¢ Por que telefone é melhor que email

* Ferramentas otimas para avaliar a si mesmo e manter-se
organizado

* Uma lista de recursos externos para estudos mais
aprofundados.

Entdo, se vocé pode melhorar em algum dos pontos acima, este
e-book é para vocé. Vamos comecar.
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Capitulo 1

ORGANIZE COM
BASE NAS
HABILIDADES

No baseball, existem os arremessadores iniciais e os finais.
Eles tém funcdes bastante diferentes dentro do time, de
acordo com o que eles fazem melhor, mas ambos almejam
a meta final de proporcionar uma vitdria para o time.

Sua equipe de vendas ndo é diferente. Para criar novas
oportunidades e pipeline de vendas, entender as habilidades
de cada um é essencial para encarregar as pessoas certas
na hora certa.

Na Salesforce, os gerentes de vendas identificaram quatro
areas essenciais para o sucesso: qualificacao de leads
recebidos, prospeccéao ativa, fechamento e gerenciamento
da conta.

Identificar funcdes de acordo com os conjuntos de
habilidades também permite que a Salesforce gere
incentivos certos para oferecer os melhores resultados.
Assim, pessoas que qualificam leads s&do recompensadas
de acordo com o volume, enquanto agueles que fecham
negdcios e 0s executivos de contas sdo recompensados de
acordo com o total de dolares vendido. Ao mesmo tempo,
a equipe responsavel pela prospeccéo, os representantes
de desenvolvimento de negdcios, € recompensada de
acordo com o pipeline gerado (valor total em ddlares das
oportunidades de vendas).

HABILIDADES: O QUE
BUSCAR

Atenciosos, sociaveis, curiosos

Improvisadores, curiosos, atenciosos

Negociadores, competitivos, visionarios

Consultivos, orientados pelo processo,
colaborativos.




Capitulo 2

CONHECA SEU
PUBLICO-ALVO

Vender para um cliente ndo deveria ser como um
Caso sem compromisso. Deve ser mais como uma
aproximacado que levarad a um relacionamento
duradouro. Ainda que a maioria dos vendedores saiba
disso, muitos ainda fazem chamadas de prospecgao
sem preparacdo suficiente para transformar até uma
conversa curta em algo mais.

As melhores equipes de prospeccao trabalham com
as equipes de marketing e produto para construir
identidades extensas e descobrir quem pode ser mais
adequado para o produto. Ainda que ferramentas

de prospeccado como o Data.com possam ser uma
base para identidades com informacdes sobre cargo,
hierarquia e visdo geral da empresa, vocé precisa ir
mais longe e mais fundo para obter uma visdo do
todo. Uma boa identidade detalha os motivos de uma
prospeccdo, descreve a funcdo de trabalho diario,

a mentalidade e, mais importante, os maiores
problemas nos negdcios.

Esquematizar essas coisas antes de ligar moldara
tudo o que acontece depois do primeiro "Ald",
proporcionando a vocé condicdes muito melhores
para desenvolver um relacionamento de vendas.

PARA QUEM VOCE ESTA
VENDENDO? (UM EXEMPLO

DE IDENTIDADE) VICE-
PRESIDENTE DE VENDAS

Ajudar o Vice-Presidente de Vendas
a alcancar sua meta por meio de maior
produtividade.

Falta de processo e visibilidade

Duracado do ciclo de vendas, tempo de
evolucado do representante




MOSTRE QUE VOCE OS

CONHECE

Se vocé recebe uma ligacdo que
comega assim: "So6 estou ligando
para manter o contato”. Qual

€ sua reacao? Vocé imediatamente
dispensa a pessoa, como um
operador de telemarketing ou
alguém tentando comecar uma
conversa que pode levar a uma
venda.

Entdao, como desenvolver uma razao
real para comegar uma conversa que
leva a algo mais? Existe um processo
composto por duas etapas para
construir o pano de fundo necessario
para tornar suas ligacdes tdo
pontuais quanto for possivel.

Utilize uma ferramenta como o Data.
com para ajuda-lo a entender

o cargo de um cliente em potencial,
€ ao mesmo tempo reunir
informacdes sobre a empresa que
ele trabalha, incluindo ideias sobre
como a empresa estd organizada.
Mesmo uma quantidade pequena
de informacdes sobre seu cliente em
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potencial pode ajuda-lo a aprender
mais e a desenvolver uma visao de
como vocé pode ajuda-lo. Pesquise
sobre as campanhas atuais de
marketing da empresa do cliente. COMPANY OVERVIEW
Busque artigos sobre noticias de
negéCiOS que pOdem menCioné'lo. Acme Corporation offers Internet-based applications that manage emp
customer informagion for sales, markoeting . and customor support, providin

depigyabie aternative 10 traditional, more time-consuming and user-maints
Acme counts more than 100,000 customers. it genevates most of Rs reven

ary Business Nome Websie Yo
Usando o que vocé sabe, mostre Corporation, Inc. hHEY W BEme.com 199
a ele que vocé tem uma visdo para
seu negocio. Vocé pode fazer isso
escolhendo uma oferta pré-existente

Carrier = 5:32 AM

Did you mean one of

ou desenvolvendo uma nova para ele. these records?
Webinario, e-books, uma calculadora
de ROI, um whitepaper ou um Christopher Abad B
2.a q q Mergers and Aguis
relatorio de analista, todos deixam Account Na...  Salesforce.com.InC. Il oy ysioe gupands iet the food & beverage e O
" , . Account Site:  Headquarters by Wb Launeh of new peoduct 'S prachect oftoceg In ¢
claro que vocé entende o negdcio Phone: +1.415.536.4517 b4 e

dele. Product News

Sod Ut pleapiciens un

Go to this contact

Resumindo, certifique-se de que
tem uma ideia sobre como pode
orienta-lo ajudando-o.

Michelle Huff
Michelle just became VP




—aca
tour
INtera

U

5:13 PM

Opportunities
Aprenda como gerentes |
e representantes de vendas usam
a Salesforce para gerenciar seus -'EE" Feed
dias. Este tour interativo enta nm
orientacdes sobre os difere
recursos da Salesforce. Expe Partners
hoje o aplicativo de CRM lide

Account Plans

Partner Events

Contracts


https://www.salesforce.com/br/form/signup/testdrive.jsp?d=70130000000lwAA&internal=true

Capitulo 4

A principal meta de uma chamada de
prospec¢do pode ser obter uma reunido para
aprofundamento, mas nao é realista pensar que
isso vai acontecer em todas as chamadas que
vocé fizer.

Isso ndo significa que vocé ndao possa obter
a segunda melhor coisa a partir de uma
chamada, ou seja: uma indicacao.

Por qué? Para comecar, significa que a porta
nao foi fechada. Além disso, uma indica¢ao da
a vocé um novo home para conversar, talvez
alguém que nem estava no seu radar. Melhor
ainda, como vocé foi indicado, a sua chamada
para essa indicacao da a vocé uma credibilidade
que vocé nao obtera em nenhum outro lugar.
Na verdade, quando vocé entra em contato
com alguém com base em uma indicagao,

a probabilidade de que essa pessoa aceitara
uma reunido aumenta. Aumenta muito.

DAS VEZES OS EXECUTIVOS
RESPONDEM POSITIVAMENTE
A INDICACOES*

B
'S
E, ainda que os cientistas tenham s
um termo complicado para isso, 4
chamamos isso simplesmente de
"pressdo dos pares”.

*De acordo com BASHO Technologies




Capitulo 5

AS CHAMADAS
DE PROSPECCAQO
NAO MORRERAM

O debate sobre se 0 email é mais efetivo do
que o telefone continua acalorado. Por um lado,
os criticos alegam gue o email proporciona
dimensionamento e velocidade que vocé ndo
consegue obter com o telefone.

Mas todos os gerentes da Salesforce insistem
que o telefone € melhor. E as razdes sdo
simples. Primeiro, uma chamada de telefone
atendida o coloca rapidamente no caminho

da qualificacdo, o que significa que vocé
desperdiga menos tempo em uma prospecgao
que no final das contas n&o chega a lugar
algum. Segundo, emails sdo faceis de ignorar,

e as vezes, nem sdo Vvistos por causa dos filtros.

E, ainda que as geracdes mais jovens que
estdo comecando agora nas vendas estejam
mais aptas a utilizar comunicacdes digitais,
0s compradores visados por elas sdo
provavelmente um pouco mais tradicionais
e respondem mais rapido ao telefone.

e

COMO FAZER AS PESSOAS
ATENDEREM O TELEFONE

Ligue em momentos diferentes do dia
Ligue em blocos de 2 horas

Imprima uma lista de pessoas para ligar
Desative o seu email e navegador da Web
Deixe mensagens de voz limitadas

para que vocé possa ligar de volta no
momento que desejar.

Mary West
Chief Marketing Officer at Omn
San Francisco, Callfornia | Marketing a

Omii Corp
Salesforce.com

i cation Whartan Scheol of Busin

Send a message



FERRAMENTAS MELHORES =
DESEMPENHO MELHOR

Um fator essencial para aumentar o desempenho de
vendas é utilizar o pacote certo de ferramentas para
aumentar a efetividade dos representantes individuais
de vendas e melhorar as vendas em equipes
colaborativas.

Para a equipe da Salesforce, isso significa aproveitar
completamente as ferramentas colaborativas
construidas no Salesforce CRM, cultivando leads
com o Pardot e obtendo as informacdes certas com
o Data.com. E, ja que a Salesforce é uma empresa
com foco na mobilidade, todas essas ferramentas
foram projetadas diretamente no Salesforcel Mobile
App. A equipe pode compartilhar informacdes
facilmente, ajudar uns aos outros a fechar negocios
e a obter as informacdes que precisam em qualquer
lugar.
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Capitulo 7

AVALIE, E DEPOIS
AVALIE DE NOVO

Pense em qualquer coisa que vocé ja quis melhorar:
correr, perder peso, quanto vocé ganha. O que
torna facil monitorar o progresso nessas areas?
Todas elas s&o mensuraveis. N&do € diferente quando
falamos em clientes em potencial. Somente com
conhecimento vocé consegue se ajustar e melhorar.

Aqui estao alguns itens essenciais para se considerar
avaliar:

* Quantas chamadas vocé faz?

* Qual € o melhor horario do dia?

* Quantas discussdes de qualidade vocé tem?
* Quantas indicagdes vocé recebe?

* Quantas reunides vocé marca?

SIMPLES QUE TAMBEM PODE
AJUDA-LO A ACOMPANHAR
SEU PROGRESSO E
EFETIVIDADE A CADA MES:

Quando vocé comecar a acompanhar,
o principal ndo é o numero em si, mas focar
em como vocé pode melhora-lo.




Concluséo

3 COISAS PARA LEMBRAR

Prospeccao é dificil, mas ndo torne isso mais dificil do que tem que ser.
Mantenha as coisas em perspectiva com estes trés pontos.

Leads sdo efémeros. Aja rapidamente com os novos e mantenha o pé
no acelerador.

Quando eles disserem "ndo"” ou desligarem, lembre-se de que isso
€ um jogo de numeros. Vocé tem que ir em frente.

Deixe ferramentas como o Pardot fazerem o trabalho pesado de
informar os leads que ainda ndo foram contatados. Apenas verifique
periodicamente.

mn/



SOLUCOES DE VENDAS
QUE FARAO SEUS
NEGOCIOS SEREM MAIS
PRODUTIVOS

Se vocé deseja fazer suas vendas crescerem e estabelecer

salesforce sales cloud

um processo de venda transparente, vocé precisa de um
aplicativo de Gerenciamento de relacionamento com o cliente.
A Salesforce permite que vocé gerencie informacdes de
contato de clientes e clientes em potencial, contas, leads

e oportunidades de vendas em um local central.

As informacoes fornecidas neste e-book sdo estritamente
destinadas para a conveniéncia de nossos clientes

(o) Melhora no e somente para fins de informacéo. A publicacdo da
3 2 /o indice de sucesso. salesforce ndo constitui um endosso. A Salesforce nao
garante a precisao nem a completude de qualquer
informacao, texto, grafico, links ou outros itens contidos
. . (o) Aumento na produtividade neste e-book. A Salesforce ndo garante que vocé
Saiba mais » 4 O /O das vendas. alcancara nenhum resultado especifico se seguir
qualquer orientacdo no e-book. E aconselhavel que
vocé consulte um profissional como um advogado,
3 2 O/ Aumento na receita contador, arquiteto, consultor empresarial ou engenheiro
(o) das vendas. profissional para obter conselhos que se aplicam a sua

situacdo especifica.

© 2014 Salesforce. Todos os direitos reservados.



https://www.salesforce.com/br/form/signup/testdrive.jsp?d=70130000000lwAA&internal=true

OUTROS RECURSOS QUE VOCE PODE

GOSTAR:

A vantagem da Salesforce

Segredos da Expansao
dos Negodcios: de
Empreendedores de Sucesso

THE CUSTOMER SUCCESS PLATFORM

Seu Manual
Completo de CRM


https://www.salesforce.com/form/pdf/salesforce-advantage.jsp?d=70130000000ltyG&nc=70130000000lty6
https://www.salesforce.com/form/smb/secrets-business-growth.jsp
https://www.salesforce.com/form/demo/crm-handbook.jsp?d=70130000000hb3H&nc=70130000000llBH
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