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O que é Desenvolvimento de Vendas?

Desenvolvimento de vendas é o
processo de “aguecimento” para
“leads* and prospects**’ e prepara-
los para a eventual decisao de
compra

Desenvolvimento de vendas € um
processo direcionado para a gestao de
vendas através de uma estratégia
coerente.

Garanta que as agodes da equipa de
vendas sejam “‘S.M.A.R.T.

Specific, Measurable, Achievable,
Realistic, Time bound’.

*Clientes que demonstram interesse no seu produto
**Clientes qualificados para a compra do produto

Ongoing Service and Follow -Up
Explore additional needs
Ask For Referraly




Venda Qualificada Lead

O termo “Venda Qualificada Lead’ é usado para referir oportunidades
de venda que tém probabilidade de se concretizar numa venda efetiva.

Pode-se identificar o que sao “Vendas Qualificadas Lead’, baseado em:

* Qualificadores demogrdficos — o Lead encaixa-se na sua oferta de
produtos (industria, localizacdo, tamanho da empresa) ?

« A funcdo especifica da pessoa de contato na organizacdo tem
autoridade de tomada de decisdo para comprar os seus produtos?

« O contato alvo esta disposto a envolver-se com a sua equipa de
vendas?

« Os clientes comprardao em tempo razoavel?

Deve alinhar e prioritizar os seus esforcos de vendas e marketing baseado nas
suas melhores leads de venda qualificada (“SQL-Sales Qualified Lead”)



O Processo de Venda

O processo para o desenvolvimento de negdcios é feito em 5 etapas principais:
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Isto torna o processo de vendas uma parte valiosa do bom atendimento ao cliente e pode
levar a clientes “fiéis” e compras repetidas.



Gestao do Processo de Venda

1. Identificacdao de potenciais clientes

Exemplo de um pipeline para Desenvolvimento de Vendas
Uma simples tabela do Excel pode ser usada para registar a sua lista de alvos e as

atualizacoes de qualquer contacto efetuado

2. Processo planeado de envolvimento e validacao

Number of directors 2ND contact
City County (iCountry |DMFull name DMlob title (in English) & managers |[Intial contact Date |Call /Email  |Comment Followup |Date Call /Email Comment Follow up
1 MEJORADA DELCAMPO  [Spain  [Mr Francisco Jose Marcos Valero |Adviser; President of the Board 8
2 JUNEDA Spain  [Ms Josefa Ardevol Capdevila  |Administrator 8
3 COSUENDA Spain  |[AGROALIMENTOS LA REDONDA SIPresident of the Board 7
4 BOADILLADELMONTE  [Spain  [MrJose Maria De La Mata Arranz |President of the Board 6
5 BINISSALEM Spain  [MrJose Luis Cuesta Extremera |Sole Administrator 5
6 DAIMIEL Spain  |MrFernando Cruz Martinez Sole Administrator 4
7 ROQUETAS DE MAR Spain  [Mrlonel Kalamar Marcel Sole Administrator 4
8 ASTIGARRAGA Spain  |MrIbon Gallego Yurrebaso Joint and Several Administrator 4
9 CHINCHON Spain  [MrJose Maria Montoro Sanchez |Administrator 4
10 CONILDE LA FRONTERA  |Spain  |MrAntonio Manuel Alba Brenes |Administrator 4
11 HUELVA | Spain  [MrJose Antonio Cardenas Arteag|Joint and Several Administrator 4
12 DOS HERMANAS Spain  [MrEstanislao Martinez Martinez |President of the Board 4
13 [NAMBROCA | Spain_ |Mr Benito Alonso Garcia Administrator 4
14 TORALDELOSVADOS  [Spain  |MrJose Luis Martinez Rodriguez [Administrator 3
15 ZAMORA | Spain  |MrMiguel Angel Paramio Gonzal{United Administrator 3
16 SANT ANTONI DE PORTMA[Spain  |Ms Rosa Maria Alonso Miguez  |Joint and Several Administrator 3
17 PRIEGO DECORDOBA  [Spain  [Ms Maria Encarnacion Garcia AvilgJoint and Several Administrator 3




Criacdao de um funil Geral de Vendas

O Funil de vendas é usado para demonstrar graficamente a evolucao de todo o processo de venda.
Podem existir variados pontos de etapa ao longo do processo, mas as etapas chave sao,

1 3 5
- . Desenvolvimento
Criacao de uma lista da resposta/solucdo Finalizar a venda e
de potenciais para os pontos iniciar a
clientes identificados pelo negociagao
cliente
2 4
Criar contacto - Ne%‘;ﬂggz? de
SO:S?S;T € Lidar com dividas ou
problemas

relacionadas com
preco



General Sales Funnel: 7 Steps

Generalized sales funnel that can be applied to any small business.

Your first email, call, meeting
or other contact with the

lead.
1. Initial Contact

— When you’ve determined a lead is

serious and capable of making the

2. Qlltlliﬁtllﬁon purchase.

— Begin collecting facts about your client

to develop a value proposition.

3. Develop Solution

When you’ve scheduled a full sales
presentation, be it a demo or a written

4. Presentation Sincadl

- When you address customer concerns about

the product.

- When you negotiate price and other details.

6. Negotiation

When the purchase is made or contract is signed.

7. Closing



Aprofundando o Desenvolvimento de Vendas

O desenvolvimento de vendas é o processo pelo qual os leads com potencial sao identificados, qualificados e
priorizados para um maior alcance de vendas.
Isto, ajudara a reduzir o tempo e os recursos gastos em leads de baixa qualidade que nao levarao a vendas.

A taxa de conversao dependerd da validacao baseada na forte compreensao dos seus clientes. Por outras palavras,
sabe que o cliente tem:

* Necessidade

« Desejo

« Oportunidade

para o seu produto.

Uma dica atil é atribuir aos leads um ranking ou % para classificar o seu potencial para vendas.

» Leads com pontuacdo alta estdo prontos para comprar, enquanto leads com pontuacao baixa podem precisar de
mais “atencao”.

O processo inicial de qualificacao de vendas geralmente ocorre por telefone.



Qual a diferenca entre Desenvolvimento de Vendas e
Desenvolvimento de Negoécio?

O Desenvolvimento de Negoécio refere-se amplamente aos esforcos para entrar em novos mercados,
criar conexoes com novos negdcios e encontrar leads qualificados.

Desenvolvimento de Vendas estad mais focada no processo de desenvolvimento de vendas.
O processo de Desenvolvimento de vendas deve iniciar-se fFocado no comprador.

Isto significa que a forma como uma empresa identifica os seus compradores ideias - ideal buyer

personas (IBPs); e os benchmarks que ela usa para definir um (ead qualificado para vendas, sao de
importancia crucial.

Somente apos a qualificacao de um lead estar definida, a equipa podera comecar a desenvolver o
processo, as ferramentas e estratégias que compoem os aparelhos de Desenvolvimento de Vendas

Pode verificar (aqui) o modulo do AHFES focado no Desenvolvimento Compradores/Clientes



Desenvolvimento de Vendas - Primeiro Contacto

Em media sao precisas 18 chamadas apenas para se criar
ligacdo com um comprador!

As geracoes mais jovens do mercado de trabalho olham para
as chamadas telefénicas como tediosas e perturbadoras,
preferindo ser contactadas digitalmente.

Os representantes de vendas s3o a cara da sua empresa.
Melhor do que qualquer campanha ou anincio de relacoes
publicas, eles vivem, respiram e sao avatares da sua marca.

Determinados com a atitude e dotados dos conteldo certos,
eles tém a capacidade de Fornecer o suporte personalizado
e relevante que os seus compradores desejam e procuram.



Melhore o seu Desenvolvimento de Vendas atraveés de
Role Playing

Role Playing - O uso de exercicios de “interpretacao de papeis” pode aliviar a ansiedade dos
primeiros contactos e preparar o seu representante para a rejeicao

-

4  #0

Eduque a sua equipa para o que devem dizer com e , ,{

base nas respostas do cliente, assim poderao
estar preparados para ultrapassar as mais
diversas situacoes

13



Melhore o seu Desenvolvimento de Vendas com Guioes
Modelo

Exemplos de Guioes — Modelos para chamadas e emails sao ferramentas valiosas que podem
preparar o seu representante de vendas para os cenarios mais comuns

Evitar soar a falso, devem abster-se de
referir ou escrever coisas exatamente como as
colocamos no guiao

Um bom Guido assegura que os
respresentantes se lembrem dos principais
detalhes e questoes chave a perguntar, e
assim manter a conversa produtiva e fluida.

14



Entender o Cliente

Reserve tempo para entender as
necessidades e objetivos do
comprador

Confira o nosso modulo de
Formagao para obter mais dicas
sobre
P3-M6 Gerir relagoes de sucesso
com compradores




A Mentalidade do O Tipo de
Comprador Comprador

« Conversador ou Direto ao Assunto?
O que pensa um comprador?

Aumentos de preco « Amigavel ou Funcional

Desempenho vs Orcamento

Previsdo do tempo « Responsavel por mais de 80 fornecedores
Rotulagem proépria

Disponibilidade «  Tempo é dinheiro?

Desempenho na categoria

Avaliagbes intermédias « Pode viajar alguns dias durante a semana
Prazos da promocao

Orcamentos para financiamento » Irad trabalhar nas Avaliacoes intermédias -
Termos Contratados TIMING E IMPORTANTE!

E-mails de fornecedores

» Para compradores com vdrios retalhistas ou
supermercados, planeie até um ano de
antecedéncia



As Expetativas do Comprador

Promover e financiar descontos

Entregar 100% do pedido

Oferecer suporte de marketing e logistica
N3do causar noites sem dormir

Facilitar o trabalho

Fornecer rapidamente as informacoes
necessarias quando solicitado

Responder as mensagens ou retornar as
chamadas, mesmo que seja ignorado por
semanas ou meses!

O Papel do Comprador
Quais sao os seus objetivos?
O que precisam de atingir?
Quem sao os seus responsaveis?
Qual a sua Formacao/conhecimento?
Eles precisam do seu produto?
Qual a pressao a que estao sujeitos (quais
sdao seus KPIs - indicadores-chave de

desempenho)?

Desejam aumentar a categoria ou querem
aumentar a margem de lucro?



What is your

Proposition




Qual é a sua proposta de valor?

A proposta de valor é o seu processo para mostrar o que ha de diferente no seu produto.

Proposta de Valor

é um termo de marketing usado para se referir a
uma inovacgao, servico ou recurso destinado a fazer uma
empresa ou produto atraente para os clientes.

Uma proposta de valor € uma promessa de valor a ser entregue, comunicada e reconhecida.

E também uma crenca do cliente sobre como o valor (beneficio) sera entregue, experimentado
e adquirido.

Uma proposta de valor pode ser aplicada numa organizacao inteira, ou partes dela, ou contas de
clientes, ou produtos ou servicos.
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Transmitindo a sua Proposta de Valor

A maioria dos clientes, quando solicitados, ficam entusiasmados em contar a histéria de o porqué de
ser diferente e como é facil realizar o negdcio.

O testemunho em video é uma ferramenta de venda acessivel e amplamente utilizada, quando
criada corretamente os clientes classificam-nos como altamente crediveis.

Considere Reiniciar a sua Proposta de Valor -
Aqui estao 6 passos que deve sequir para tranquilizar um comprador, respondendo as suas
provavéis questoes:

O estd planeado fazer?

Quais sao as suas diferencas?

Existe risco para o cliente?

Como posso verificar?

Que esforco serd necessario da minha parte?
Qual o real custo?

B e



Exemplos de Propostas de Valor

Tudo o que necessita numa Unica
plataforma

Visitantes sabem que tém uma
equipa de suporte

Desde a primeira venda ao
escalamento total

McDonalds

Localizacoes
convenientes

Assentos confortaveis e
instalacoes nas lojas

Servico rapido e
eficiente

Mailchimp

Dé vida a sua marca
Campanhas intercaladas

Transforme dados em
destaques

21



Apresente-se
Apresente o problema
Ofereca a solucao

Explique a sua proposta de valor
Envolva a audiéncia




Despeca-se com uma Nota Positiva

Embora a maior parte do trabalho
duro seja feito no final de uma
reunidao bem-sucedida, é importante
envolver o seu publico com um
elogio ou pergunta antes de se
despedir.

Sempre prime por ser genuino em
vez de dar um “adeus comum”.




Fechar a Venda

Liderar a conversa final com um potencial cliente é sempre uma experiéncia stressante. Nao importa
quao impressionados eles transparecem, ou quao entusiasmado esteja o seu ponto de contato, ha

sempre probabilidade do negdcio nao avancar.
Aqui apresentam-se 5 pontos-chave para relembrar no fecho de uma venda.

1 3 5
Pesquisa Beneficios Finalize a Venda
Conhega com Promova os Consiga o acordo/
quem vai falar beneficios do compromisso de
seu produto ao Venda
cliente
2 4

Comercial Objecoes

Conheca o seu Lidar e dar

custo de venda responta a

qualquer problema



Processo “Fechar a Venda”

Faca a sua pesquisa
Perceba as ofertas da sua empresa e a natureza do negdcio do seu potencial cliente para encontrar
solucoes que Funcionem melhor

Definir expectativas
Defina as expectativas no inicio do processo de vendas e faca perguntas dificeis ao seu potencial
cliente sobre orcamento e cronograma antes de fornecer algo que eles desejam

Conte uma historia

Compartilhe uma histéria sobre um cliente semelhante em tamanho, setor ou pontos
problemadticos. Em seguida, partilhe os beneficios que a empresa experienciou como resultado do
uso da sua solucao.

Apresente o beneficio, ndo o produto

"As pessoas nao querem comprar um berbequim de 6mm, as pessoas desejam um buraco de 6mm?"
Ao trabalhar com uma perspectiva, a mesma légica é verdadeira — como oferecer o que ELES
querem?

25



Processo “Fechar a Venda”

Lidar com objecoes

Ouca-os e valide as suas objecoes.
Em sequida, faca perguntas esclarecedoras e responda com atencao.

Peca a venda

Quando estiver confiante na solucao que estd a oferecer ao comprador e a empresa dele, é hora de
pressionar a venda.

Organize os proximos passos

Relna as informacoes de contato da pessoa responsavel pela assinatura do contrato e qualquer
outra documentacao adicional.

26



Gestao de Conta

O que é Gestao de Conta?

Gestao de Conta é a funcao poés-venda
focada em nutrir o relacionamento entre
empresa e clients novos e existentes

Os Gestores de Conta possuem
duas responsabilidades

1. Reter o negécio com o cliente
2. Expandir e aumentar esse
negdcio ao longo do tempo

27



Principais Responsabilidades dos Gestores de Contas

Func¢oes chave de um Gestor de Conta

Servir como o contato do dia-a-dia

Mostrar uma abordagem proativa de
comunica¢ao com o cliente

Gestores de Contas aumentam a receita da
empresa

Proteger os negocios atuais e garantir que os
clientes existentes permanecam com a
empresa

Promover reunioes regulares
Fornecer consultoria de vendas

Identificar novas oportunidades, realizar
renovac¢oes e mais vendas

Analisar dados e fornecer atualizag¢oes
regulares ao cliente



A Importancia da Gest3ao de Conta

Um gestor de conta deve cultivar o seu papel como consultor
para o cliente

Isto, serve para construir confianga e aprofundar o
relacionamento

Reter clientes é importante para o crescimento
de uma empresa, porque substituir
constantemente os clientes é cinco vezes mais
caro do que manter um relacionamento existente
e pode reduzir significativamente a
rentabilidade




Sumario do Processo de Desenvolvimento de Vendas

1. Pesquisa 2. Fanil de Vendas 3. Validagao
Explorar potenciais clientes Série planeada de a¢oes e Garantir que os seus

- lacunas no mercado - um registo de atividade esforcos estao focados na
novas oportunidades oportunidade mais viavel

4. Proposta de Valor 5. Fechar a Venda 6. Gestdo de Conta

Entender o que tem a Ultrapassar o Gltimo Nutrir na empresa um

oferecer e os seus beneficios obstaculo e confirmar o relaclonamento proximo com
acordo de venda clientes novos e existentes
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Leitura Recomendada

Alternativamente, pode aceder a seccao de
formacao na pagina web do AHFES.
www.ahfesproject.com

Clique nos links abaixo para aceder a mais
modulos de fFormacao AHFES

P1-M6 Defining Your Brand Values

P1-M2 Using Market Insight B o s )

P3-M1 An Introduction to Market Development
Principles

P3-M6 Managing Successful Buyer Relationships
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