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Ntroaucao

0 ano de 2020 marca o inicio de uma nova década. E um futuro que chegou.
Ao olhar para tras, vemos como a area comercial passou por uma enorme
transformacao, impulsionada pela globalizagao, pela evolugcao das tecnologias
e por mudancas no comportamento do consumidor.

La em 2010, a previsao era que as vendas seriam cada vez mais centradas nos clientes e suas
necessidades. A pergunta fundamental deixaria de ser “Qual problema meu produto/servico
resolve?” e passaria a ser “Qual produto/servico preciso oferecer para solucionar o problema?”
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Os vendedores se tornariam consultores de negécios com
conhecimento especializado. Eles seriam capacitados para
aconselhar, encontrar os produtos/servicos ideais e co-criar
solucdes inovadoras em parceria com os clientes. O objetivo
principal passaria a ser ajudar os clientes a alcangarem o sucesso.

Venda deixaria de ser vista como uma arte, baseada apenas nas
habilidades pessoais dos vendedores, para ser encarada como uma

, COM processos previsiveis e replicaveis. A coleta e analise
de dados passaria a ter um papel crucial. E a principal forma de
comunicacao seria as redes sociais.




Agora no fim da década, muitas dessas previsoes ja se
concretizaram e outras ainda estao se consolidando.
Chegamos a 2020 cheios de expectativas, mas ainda com a
velha questao a ser respondida: o que é preciso fazer para
conquistar resultados de vendas excelentes no ano que vem?
Mais do que se adequar as tendéncias, é necessario fazer o
trabalho basico bem feito.

Otimizar o tradicional e apostar na inovacao € o segredo para
0 sucesso. Neste material, vamos ver como unir essas duas
pontas de maneira estratégica e fazer um planejamento de
vendas para 2020 infalivel - e alinhado com o futuro.



Planejamento de vendas 2020
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O que é preciso fazer para conquistar resultados de vendas
excelentes no ano que vem? Nao é simples responder essa
pergunta. E é por isso que muitas empresas ainda pecam ao
elaborar o planejamento de vendas.

Nao ter uma cultura de planejamento e execucao do plano,
desconexao entre as metas do comercial e da empresa como
um todo, desalinhamento entre os objetivos e KPIs de marketing

e vendas, falta de clareza na comunicacao do papel de cada

time ou pessoa, pouco detalhamento das etapas e tarefas sao
alguns equivocos comuns ao fazer o planejamento. As empresas
enfrentam dificuldades tanto em colocar no papel, quanto em
executar o plano. Mas é preciso vencer essas barreiras, uma vez que
um bom planejamento € determinante para o sucesso em vendas.


http://conteudo.exactsales.com.br/planejamento-de-vendas-2019
https://www.exactsales.com.br/academia-exact-blog/indicadores-de-desempenho-vendas/
https://www.exactsales.com.br/academia-exact-blog/indicadores-de-desempenho-vendas/

Empresas que se dedicam a criar e executar o
crescem mais. Isso porque:

Tém mais clareza sobre quais clientes estao buscando,
Conhecem os principais problemas e necessidades deles

Conseguem realizar abordagens consultivas, obtendo maior
engajamento e aumentando as chances de fechamento

Sabem exatamente qual a funcao de cada setor e quais
tarefas devem executar a fim de atingir um objetivo comum

Reduzem o desperdicio de recursos, focando nas taticas
mais relevantes para o negocio.

Ha dois elementos importantes para criar um planejamento de
vendas eficaz e, mais do que isso, capaz de elevar os resultados
da empresa. O primeiro € , as estratégias
praticadas atualmente. O segundo € em
alta no momento que fazem sentido para o mercado de atuacao.
Vamos entender cada um deles em detalhes adiante.
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Otimizar o tradicional
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A primeira etapa para realizar um planejamento de vendas

bem sucedido € olhar com atencao ao que ja esta sendo

feito e buscar pontos que possam ser otimizados. Fazer o
tradicional bem feito é dever de casa. Nao adianta pensar em
adotar estratégias inovadoras sem antes dominar o “feijao com
arroz”: ter bem claro qual o perfil de cliente ideal, estruturar

um processo de vendas etapa a etapa, criar oportunidades
qualificadas, elaborar um discurso e abordagem apropriada,
ter objetivos e metas claros, coletar e utilizar dados com
inteligéncia, alinhar os times.

Vamos ver passo a passo como fazer o planejamento

considerando esses pontos.

T

i

T

JJ”J | Jll S



"

Previsao de vendas e om — o
estabelecimento de metas

Antes de desenhar um plano, é necessario determinar qual o
objetivo de vendas para o ano. E ele deve estar alinhado com o
objetivo geral da empresa. Para além do “vender mais”, ha objetivos
mais especificos que também colaboram para o crescimento de
uma empresa, como atacar um novo nicho de mercado ou porte : n
de empresas, elevar o ticket médio, diminuir custos e aumentar o \q {
faturamento. E importante definir o alvo para ndo perder o foco na )

construgcao do plano. :

A pre a0 de vendas € alS Pre d quando esta damentadea
A partir disso, pode-se estabelecer as metas. Aqui, o cuidado deve N srico do time e medida correta esforco necessario Pa
ser de nao ignorar a realidade da empresa. Olhar para o planejamento » analisar os dados do periodo anterior é essencia .
de vendas do ano anterior e para os resultados alcangcados é um =5 auer dizer anenas as taxas de conversio mas també
bom ponto de partida. Fazer uma avaliagao minuciosa dos erros e das atividades realizadas pelos vendedores para atingir ta
acertos em relagcao ao planejamento anterior ajuda a ter uma ideia asultados Ca r» bem calculado. é pao a| dete -
do quanto o time consegue realizar, e evita que as metas tragadas ~or exemblo. auanto seri necessario investir em contratacia
sejam impossiveis de alcancar. E preciso levar em conta também o ainamento e tecnoloaias para bater as mets

contexto de mercado, a concorréncia e os recursos disponiveis.


https://www.exactsales.com.br/academia-exact-blog/como-estabelecer-metas
https://www.exactsales.com.br/academia-exact-blog/como-fazer-previsao-de-vendas-na-area-b2b

Pesquisa de
mercado e ICP

O proximo ponto a ser otimizado € em relagao ao
mercado e ao perfil de cliente ideal. E no planejamento
de vendas que esta a oportunidade de revisar e
reajustar o foco do esforco de vendas. A ideia é fazer
uma pesquisa de mercado e ir atras de oportunidades
de negécios de forma direcionada para que aumentem
suas taxas de conversao.

Se concentrar em um nicho especifico € uma das
melhores formas de aumentar o numero de clientes

e se fortalecer no mercado. Isso porque os esforcos
de vendas estarao voltados para esse nicho,

atentos a caracteristicas particulares e atendendo a
necessidades especificas. A escolha desse nicho deve
ser baseada em uma pesquisa de mercado e no Perfil
de Cliente Ideal (ou Ideal Customer Profile - ICP).

Na pesquisa de mercado, vale fazer uma analise SWOT da prépria empresa e
concorrentes para entender quais sao as forcgas, fraquezas, oportunidades e
ameacas. Algumas perguntas também sao uteis para orientar a escolha:

Quao grande é esse nicho de mercado?

Ha uma demanda crescente para a solu¢cao que vocé oferece?

Como a empresa se posiciona atualmente?

Ja o ICP é uma avaliacao do tipo de cliente € melhor para a empresa. Ou
seja: o tipo de cliente que vale a pena conquistar. O caminho para identificar

esse perfil é olhar para a carteira atual e avaliar que tipo de cliente se
destaca em aspectos como:

ROI,

fidelizacao,

bom relacionamento,

pagamento,

ticket médio,

ciclo de vendas,

experiéncia de usuario, €

sucesso com a solucao.



https://www.exactsales.com.br/academia-exact-blog/ideal-customer-profile
https://www.exactsales.com.br/academia-exact-blog/ideal-customer-profile

Prospeccao e parcerias

A prospeccao de clientes € outro ponto que pode ser otimizado para
obter melhores resultados em vendas e que merece atencao durante
o planejamento. A pergunta a ser respondida aqui é: o que fazer para
conseguir o contato e a atencao do cliente ideal?

O primeiro passo é montar uma lista de contatos de potenciais
clientes. Isso pode ser feito por meio da prospeccao passiva,
normalmente realizada por inbound marketing e oferta de conteudos
educativos em troca de informacdes, ou por prospeccao ativa, que
busca contato e informacdes de potenciais clientes por email e
telefone, e ainda pela combinacao das duas.

Seja qual for a estratégia de prospeccao utilizada, é essencial

Outra forma de otimizar os resultados de prospeccao é fazendo segmentar e qualificar os potenciais clientes para que os

parcerias com empresas que miram no mesmo tipo de cliente, vendedores abordem aqueles com alta possibilidade de

ja estdo consolidadas no mercado e oferecam um servico fechamento - diminuindo, assim, o tempo e esfor¢o investidos na
complementar ou relacionado ao seu. Se aproximar delas e propor negociacao. Adotar a qualificacdo de leads € uma saida inteligente
acdes em conjunto - como elaboracdo de conteldos, palestras e para fazer prospeccao mais assertiva e atingir exatamente o nicho

oferta de servicos. Assim, ambos se beneficiam e atingem o maior e o perfil de cliente ideal definidos pela empresa.
numero de potenciais clientes com perfis semelhantes.



https://www.exactsales.com.br/academia-exact-blog/estrategia-de-prospeccao-ativa/
https://www.exactsales.com.br/qualificacao-de-leadshttp://
https://www.exactsales.com.br/qualificacao-de-leads

Foco na proposic¢ao de valor

A proposicao de valor diz respeito ao que o seu produto fara
pelos clientes. Ela deve estar no planejamento de vendas para
orientar as ag¢oes e o discurso de vendas. Ao criar a proposicao
de valor para o negdcio, é importante ficar atento e nao se
limitar as funcionalidades do produto/servico, e sim ao que ele
proporciona aos clientes. Uma pergunta para orientar é: “qual
problema do cliente 0 meu produto/servicgo ira resolver?”

A abordagem comercial deve ter uma proposic¢ao de valor
muito clara para ganhar a atencao e conflanca dos potenciais
clientes. Geralmente, para fazer essa proposta de valor

de forma assertiva, é importante investigar previamente a
realidade de cada potencial cliente. Otimizar o discurso dos
vendedores e a forma de comunicar a vantagem competitiva
da empresa, ou como ela se diferencia dos concorrentes, é
fundamental para ter melhores resultados.




Integracao de dados
e estrategias

O comercial é a area é responsavel por conquistar novos
clientes, gerar receita e fazer o negécio crescer. Mas 0 sucesso
da empresa nao depende s6 dela e nao faz sentido que esteja
descolada das demais areas. Por isso, o planejamento de
vendas deve estar interligado com todo o resto.

E crucial integrar os dados e as estratégias das areas de
produto, marketing, vendas e sucesso do cliente. Nao sé
para que todos estejam alinhados e trabalhem juntos com o
proposito de alcancgar os objetivos do negdcio, mas também
para oferecer a melhor experiéncia de compra para o cliente.

Além disso, os dados e as informacdes dos demais setores
podem oferecer insights valiosos para vendas, tanto para
entender melhor os desafios dos clientes e melhorar as
abordagens, quanto para tomar decisdes estratégicas para
otimizar e impulsionar as vendas.




Atencao as tendencias
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Com o tradicional otimizado e correndo bem, pode-se aplicar
algumas tendéncias de vendas que estiverem adequadas

ao segmento da empresa. Ficar atento as transformacoes e
inovagoes € importante para se destacar no mercado e sair a
frente dos concorrentes, mas também é preciso ter cautela e
considerar o contexto da empresa e dos clientes. Afinal, nao
adianta aderir a todas as tendéncias, investir dinheiro e energia
em mudancas, e perder o foco do principal: ter um processo de
vendas bem estruturado e dando bons resultados.

No mercado de vendas em 2020, trés palavras serao muito
ouvidas: personalizagao, integracao e data-driven. Saiba mais
sobre essas trés principais tendéncias a sequir.



Personalizagao e
humanizacao da abordagem
(mesmo com uso de bots!)

Nos ultimos anos surgiram muitas ferramentas de automacao
para abordagem de vendas. Os bots ganharam o mercado

ao proporcionar agilidade na comunicacao. Apesar disso,

a tendéncia é que as abordagens sejam personalizada e
humanizadas - mesmo quando automaticas.

Cada vez mais o foco esta no cliente - nos problemas,
necessidades e experiéncia de compra. Entao, a abordagem
deve considerar as caracteristicas de cada lead, considerando
as informacoes fornecidas e interacdes realizadas. Isso vale
tanto para mensagens de bots, para o discurso dos vendedores
e até para as etapas do processo.




As equipes de vendas utilizam uma série de solugdes para
conduzir o processo de vendas. Embora as ferramentas sejam
essenciais para otimizar os resultados de vendas, cada uma
cumprindo uma funcao diferente, lidar com tantas plataformas
pode se tornar um caos. As informacdes sobre os potenciais
clientes chegam por diferente vias, e gerenciar tudo isso acaba
sendo um trabalho a mais para os vendedores.

A tendéncia é a integracao cada vez maior das ferramentas e
concentracao de informacoes em uma unica plataforma. Buscar
solucdes que possibilitem integrar outras, reunindo tudo o que

é necessario em um so lugar, aumenta a produtividade dos
vendedores e garante um melhor aproveitamento dos dados.



Vendas é uma ciéncia baseada em dados. As empresas capazes

de coletar e analisar dados com inteligéncia estao em vantagem
competitiva. Isso vale tanto para dados relacionados aos potenciais
clientes quanto para os dados da propria operacao de vendas.

Embora ja existam muitas ferramentas no mercado que possibilitam
a coleta e analise de dados, € a capacidade de tomar decisoes
estratégicas a partir dessas informacdes que realmente importa.

A tendéncia € que cada vez mais as acoes das empresas sejam
orientadas por dados e que eles sirvam de apoio para otimizar as
operacoes de marketing e vendas com mais agilidade. Com analises
em tempo real e ferramentas capazes de sugerir agoes, 0s ajustes
No processo ocorrerao mais rapido, de forma assertiva, levando a
resultados melhores.




Conclusao
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O melhor caminho para ter resultados de vendas excelentes
em 2020 é focar em otimizar o processo de vendas atual da
empresa, mas sem perder de vista as principais tendéncias.

O planejamento de vendas € um momento em que os objetivos
e metas sao definidos e as estratégias e processos de vendas
passam por uma revisao. Além de ser essencial para orientar
a caminhada no ano que vem, € uma oportunidade de avaliar o
que esta dando certo e o que precisa ser melhorado. Por isso,
se dedicar a fazer um plano realista e eficiente vale a pena.

Adotar as tendéncias adequadas ao contexto da empresa -
considerando desde o mercado até a maturidade do processo
de vendas - é o que diferencia e impulsiona o crescimento. Se
voceé estiver precisando de ajuda para otimizar a operagao de
vendas no préximo ano, fale com um de nossos consultores.



Com atuacao em todo Brasil, a Exact Sales é especialista em
aceleracao de vendas complexas. Combinando metodologia prépria
com um software inovador, nossa solucao oferece recursos para:

Reducao de CAC e eliminagao de gastos desnecessarios;
Melhor deteccao e tratamento de dores e objecoes;
Aumento de eficiéncia de vendas;

Pesquisa de mercado;

Reducao de tempo de negociacao;

Aumento de faturamento.

Nossos especialistas estao a disposi¢ao, aproveite para agendar
um diagnostico gratuito dos processos da sua agéncia e
entenda como otimiza-los:
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