6 Passos para o
canal de

ter sucesso

S Alisios CRM

PLATAFORMA DE ACELERACAO DE VENDAS



Sugestoes de
onde o modelo
de

Venda para clientes em carteira

Tradicional e altamente rentavel canal para vendas recorrentes.
Vendedores internos trabalhando de forma remota, fazendo “visitas” a
seus clientes com maior intensidade e agilidade (30-40 contatos dia),
aumentando a presenca da empresa no PV.

Recuperacgao de inativos

E também uma 6tima agdo para o aumento de vendas.

Estima-se, que nas empresas, para cada cliente ativo exista um inativo
recente facil de recuperar, que , depois, passa a fazer compras
recorrentes.

Novos mercados

E um modelo rapido para prospectar novos mercados (40-50) contatos
dia possibilitam a empresa uma percepcao muito rapida da existéncia de
oportunidades de vendas.

Atividades de apoio

A facilidade e agilidade dos contatos com clientes e prospects, permite
complementar atividades de outros setores.

Apoio a vendas externas, pesquisas, ...



Alguns bons
motivos para as
empresas
utilizarem
tambem o canal
de

Aumento da capilaridade da carteira de clientes
E um canal que facilita a diversificagéo e pulverizacéo
territorial da carteira de clientes.

Readequacao dos custos de vendas
O custo da venda € menor, muito expressivo quando a
venda é recorrente.

Busca por vendas mais rentaveis
Reducao significativa de contatos sem venda, pedidos mais
rentaveis, com mais itens e menores descontos.

Estabilizagao e crescimento da carteira de clientes
Clientes contatados com mais frequéncia reduz a
inatividade.

Modelo de trabalho que facilita contato com prospects.

Maior proximidade com o cliente

O ciclo de contato com o cliente é reduzido.

A empresa fica mais presente no PV, contribuindo para a
fixacdo da marca.



PASSO 1: DEFINA A ORGANIZAGAO, AS REGRAS, AS
METAS E AS ATIVIDADES

A importéancia das regras claras na obtenc&o de bons resultados

Defina a organizacao das carteiras dos
vendedores

= Por regido, por segmento, carteira;
w Ativos / Inativos;
w Qutros de interesse;

Defina as metas esperadas

= Clientes contatados por dia/ més/ ...;
= \/alores vendidos por vendedor / por cliente, ...;
w Qutros de interesse;

Defina a remuneragao e ganhos adicionais

= \/alor fixo mensal;
= Niveis e percentuais de comissionamento;
= Qutras premiagdes que incentivem a venda;

Defina o método de trabalho dos
vendedores

= Abordagem (preparacao e abordagem);
= Oferta (avaliagao histérica e novas oportunidades);
= Registro dos resultados;

Vendedor externo (ERCs) X vendedor
interno

= Estabelegca com clareza as carteiras de clientes, os
critérios de atuacao e evite potenciais conflitos;

NOTA: Considere sempre que os vendedores internos
“‘também sdo vendedores”, apenas trabalham de forma
remota, e, devem ter metas e remuneragdes adequadas.

O Televendas deve ser considerado como um dos canais
de venda da empresa.



PASSO 2: DEFINA O SOFTWARE Escolha um software, com funcionalidades
QUE VAI AUTOMATIZAR O especializadas para a atividade de televendas, que:
PROC ESSO DE VENDAS w Organize o trabalho das pessoas adicionando alta

produtividade;
Automagéo do trabalho das pessoas w Disponha de recursos para os vendedores planejarem
o contato com o cliente, e, aumentarem o nUmero de =
itens nos pedidos (mais pedidos e pedidos com mais p—
itens);
= = Disponibilize um padrao de trabalho, com as
A automagao do informacdes dos clientes em poder da empresa.
Processo deve ser
eficiente e conS|stente, O software escolhido deve também:
w Ser facil de usar, com todas as informagdées em um unico local, e,
ter uma rapida curva de aprendizado permitindo a troca de pessoas
da equipe de forma rapida e com alta eficiéncia inicial;
, €, deve o ° . -
. . . = Permitir escalar o time de vendas de forma rapida e com baixo —
eliminar registros investimento; —
manuais indiViduaiS de = Disponibilizar indicadores tanto para o vendedor como para a
gestdo acompanhar os resultados;
Cada Vendedor = Dispor de informacdes que possibilite a previsdo de vendas

(funil de cotagdes, analises e algoritmos).



PASSO 3: SELECIONE AS PESSOAS

Equipe bem dimensionada, com perfil adequado e com metas
definidas trazem otimos resultados

Duas questdes basicas
devem ser consideradas na
composigao da equipe
operacional (vendedores).

= Selecione pessoas
adequadas ao perfil que
atividade exige e as
caracteristicas da empresa.

w Capacite as pessoas
fortemente nos produtos e

nas argumentagdes de venda.

Escolha das pessoas que
tenham preferencialmente:

= Goste de se comunicar com as pessoas.

= Tenha facilidade e clareza na expressao
verbal e escrita.

= Seja educada e paciente no trato com as
pessoas.

= Tenha um tom de voz equilibrado (nem
alto nem muito baixo).

= Tenha habilidade no uso dos recursos de
informatica.

= Tenha habilidade de relacionamento e
negociacao (pode desenvolver-se).

w Qutras caracteristicas que a empresa
achar necessario.

A capacitagao deve conseguir
que as pessoas:

= Entendam a empresa, caracteristicas e
valores, métodos e processos de trabalho.

= Conhegcam o mercado que consome 0s
produtos da empresa.

= Conhegam os produtos que a empresa
produz, caracteristicas e diferengas com
relagdo aos concorrentes.

= Conhegam os pontos fortes e fracos na
venda dos produtos, assim como, tenham
condigbes de contra argumentar objegdes.

w Qutras caracteristicas que a empresa
considere importante.
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PASSO 4: MONTE AS LISTAS DE CONTATO DOS VENDEDORES
COM SEUS CLIENTES

Organize as carteiras de clientes de acordo com os objetivos da empresa

Defina as segmentacdes das carteiras (listas
de clientes) considerando as estratégias que a
empresa pretende empreender.

Utilize as informacgdes dos clientes para
preparar a segmentacéo das carteiras
(inf. cadastrais, perfil, historicos, ...).

= Avalie o perfil de sua carteira de clientes e
prospects;

= Use recursos de filtros para segmentar as
listas de trabalhos para os vendedores;

= Algumas segmentagcdes comuns;
Carteira de clientes por vendedor;
Carteira de clientes por regiao;
Clientes inativos;

Clientes por Uf, Cidade, ...;
Outras.

NOTA: O volume de clientes e a taxa de penetracao
das carteira sdo bons indicadores para compor
carteiras equilibradas.

Utilize recursos
de Filtros e Data
Mining para
segmentar

as listas de
clientes

Tend. GPFICNPJ
00.103.582/0045-52
09.588.906/0001-43
000.000.000-51

011.402.178-36

000.000.000-41
000.000.000-48
000.000.000-61
00.205.253/0001-00
507.540.928-87
00.857.758/0010-31

01.762.625/0032-50

S T FS i S ST G R A R A X

00.000.000/0000-03

Clente
Abancol Ltda
Acatama Brinquedos
Ago Norte

Acqua 10

00.318.851/0001-87  Acr

Adesivos Utilidades

Aflylimb Tecnologia
‘Agricopel Implementos
Agrinol Ltda

AgroBox LT

‘Agro do Nordeste

‘Agro Industrial Natal

Utilize visdes graficas para avaliar

o perfil da carteira de clientes

rteira de Clientes

arisyout | QRlGrifcos {ifFeri | /2 Sagmentr Campanna

Fin. Cred. Ped. Not Tt Prop/C Orp.  Aten

e 000 @ ¢
€

NC. Inat

j— »
>

DtUitPedido DtUNContato Frequéneia

1900212021 15/1212020 40
15/122020 1511212020
06/0172020 02032020

2910172020 05/0672020 169

301122021 011172021 33
021122021 0110222021 101

021122021 010022021 79

15/09/2020
03/022021 03022021 107
15122020 1511212020 42

021212021 0810472021 152

Recéncia

318

384

728

705

Iy M 2

® pegico O contato
Valor | Céd.
RS000 13 *
RS000 12
RS 0.00
R$000 13
RS000 11
RS 127.430,00
RS 125.325,00
RS 125.470,00
RS000 11
R$000 11
RS000 11
RS000 11

RS 12523500 A1




PASSO 5: INICIE OS TRABALHOS DE CONTATO COM OS
CLIENTES E PROSPECTS (rotina da venda)
Alta produtividade do vendedor com todas as informagées em um unico local
com a utilizagdo de uma interface especializada
Selecione o cliente da lista para NOTA: Implemente um padréo de trabalho para ganhar

fazer o contato. produtividade e deixe a criatividade para ser utilizada
pelo vendedor no momento da abordagem ao cliente.

Aol Utilize os formularios para
V? '_e- ] executar as operacdes
= Ultimos contatos registrados; &S Alisios CRM ockpit de Gontato RET k!t (03386

w Frequéncia, recéncia e Valor; .. tu. Temes oo Acoes de apoio
= |tens mais comprados; Programasio — — - |
., - k _ Campanha 22 Carteira Clientes Inativos Sul @ Pedido () Contato | apalizar Agencamentos | [ JCatélogo  SAO PAULD, SAO PAULO - 57 = nVie um e'mai
: e, Empresa  DLUL  sComprados Freq Rech  Valor Cred | Ped Mot | T  Oport| Om | Alen NG Age Bog inat cateool (NN .
bolblegqes do C“ent’e’ 5 1c @ o ® | ® y . ® [cios]|| Ema{ saesioneumarms pronto ao cliente
= Situacdo dos semaforos. @\ @ e S o .
. : Sl N LK e [ agendamento
Monte seu “Picth de Venda’: | g . ety R ==tk sloles =Sl
= O que pretende vender? | £ |: Do) e — I o ¢ ol Regisire as oblecoes
i Q= @ "so00 @ ® cie | Obiesio £ O cliente
= Quais os argumentos? e o (@) o Wl mom e o o @
8 Qe o e e D1l ERETETTTTNSS Registre o ocorido no
Contacte o cliente: 2 N T — s _ contato com o cliente
w Utilize o formulario de vendas Estude o historico de
. . Relsccnumects O iy DL sbet relacionamento
para criar o pedido; SR P ) '
= Execute as agoes de apoio == e o ‘ |
que forem oportunas; TR ey |

IMPORTANTE: O planejamento do contato com o cliente é
um grande responsavel pelo sucesso da venda.



INCLUA OS ITENS IDENTIFICADOS NA ABORDAGEM INICIAL
Avalie as informacgdes que melhoram a rentabilidade do pedido

SAlisios CRM

PLATAFORMA DE ACELERACAO DE VENDAS

Ocwar | ¥ mapa | Beontato Aviso

Abra o pedido com as demandas

i — =

Salvar Layout

Cockpit de Contato

4’

Asmndents: USER - CRM

_ + -Formulario de vendas

BE

iniciais do cliente + as ofertas do seu
upltch de VendaS" Cabecalho m Observacdes | Endereco de Entrega | Anexos [Sta(us; Novo Pedido |~ Carregar Pedido | " Desabilitar edicdo
X Cancelaritem | Observactes ' Retirarrecusa | = Legenda B salcos 22 cross Seling = Up Selling  4f Mais Comprados
. . a I(ém Cod. Produto Produto Cliente Descricdo Orig. Emb. UN Qtde %Desc %Total VI. Desp. Asses. VI.Unit.
.InS”'a (05} ItenS; ‘ a 1 010100001 RV-7A 1 05 ML |4 S 4f - 03 3 0,0000 4.6075
‘ O 1 2 010100018 Lis Rosa Luxo 0 .05 ML |4 < ﬁ’ - 04 4 0,0000 4,5600
w Observe as quantidades ja O % s oot o 2 w5 g s ooo0  4sis
compradas do item pelo cliente, | ) 4| — ad
questione se estiver reduzindo; Precos praticados
. | Quantidades compradas o
= Observe os pregos praticados, | : N
tome como referéncia para nao dar |
descontos excessivos; g T
Resumos
.Se néo tiver estoque oferega Pedido: 453788 VLI s/ IPI; 59,2325 VLS 0,0000 VI. s/ desc. 65,0000
i ’ av: 0 VI ¢/ IPI; 59,2325 VI.c/IPlc/ ST 59,2325 Peso Pedido: 134,297
produtos equivalentes.
Cancelar Pedido Reg. Contato Notas -%; Salvar Sair
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PROCURE AUMENTAR O NUMERO DE ITENS
Utilize os recursos que aumentam o numero de itens nos pedidos

Recuperagao saldos

Observe os recursos para aumentar o

numero de itens dos pedidos:

Formulario de vendas

cavecano [ observacoes | B

= Saldos: Ofereca ao cliente itens que nao
puderam ser atendidos em pedidos

X Cancelar tem

(u] ltem

Observages + Retirar recusa

e Entrega | Anexos

Cross Selling

Legenda | Bt Saldos 3 cross Seling Jup Sdling 4 Mais Comprados

Novo Pedido

UP Selling

Carregar Pedido

B Desabilitar edicio

anteriores. IR | 3

o 2 010100018 Lis Rosa Lt 0 05 ML §4 1 4
= Cross Selling: Avalie as correlagbes de O H s oo o 2w , 5
itens vendidos com os itens que ndo estéo no i SRS M et @ - . ,
pedldo = Oferega =5 Cllente C] : 5 010100027 Forro EPS o 05 M |3 e :: s 0 0,0000 Mais Comprados pe|o cliente

B o 6 010100233 RV7 Muito melhor ai ] Bl ML 13 <o [ 0.0000
v s o

= Up Selling: Ofereca ao cliente produtos
equivalentes que sejam diferenciados (maior
valor). 2l Mt o NS st —— T
»Mais Comprados: Avalie Se 0 Cllente néo v ] V1. c/ IPI 116,2325 V1. c/IPlc/ ST 116,2325 Peso Pedido: 200,861 I
esta deixando de comprar alguns produtos |
que COStumelramente Compra, Oferega Blogueios Cancelar Pedido Reg. Contato No A sal sair |
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REGISTRE O QUE ACONTECEU NO CONTATO COM O CLIENTE
Todas as informacgoes de relacionamento com o cliente ficam em poder da empresa

NOTA: O padrao de trabalho traz organizagao e produtividade.

Registros claros e sucintos possibilitam a empresa conhecer

No encerramento do melhor seus clientes e fazer ofertas mais assertivas.
contato:
§AUSIOSCRM Cockpit de Contato RBE"xi (g ds S )
= Registre 0 ocorrido 5. V.ol e ——
i —
de forma simples e e e e
o = +Comprados|| Freq Reck| Valor| Gred | Ped. | Not | T | Oport| Org. | Aen | NC. | Age. | Biog. | inat | Categor mﬂ_
clara para que possa : i wom ® | ® - e = Agende um novo contato com o
g 2 f : Tz ol rsow . - o s cliente caso seja necessario.
ser util no proximo : oa —ESRE . Opcional
contato. : @) s R S e o : .
. .. : f “z - G=Hf . ek = e = Registre as objecgdes a
= Selecione o0 proximo . @ w0 @ ° o venda caso seja observada.
. + | 127081 - Daytach T (@) osn2z018 '=1- 73000 ¢ o o Clie .
cliente e prepare o — = - I — . e Opcional
) v e Ton i T8) 2o o Bl o - . Cia T S00000E (1] A g oo
n mon m L ; F
contato ( 0, t_e uma DR AR A AR SRR VT o : <. )| Registre o que aconteceu no contato.
nova eStrateg|a de — — : = ! : = Descreva informages Uteis e objetivas
abordagem). : T 5 e . para que possam ser utilizadas nos futuros

25032021 13:48 S e o . - . oer contatos;
01/02/2021 16:28 -3 o ’
W 1453 USER-CRM

e " S i = Registre o tipo de ocorréncia (estatistica);
= Registre o motivo do contato (estatistica);
= Registre a origem do contato.

IMPORTANTE: As listas de trabalho dos vendedores sao atualizadas
de forma automatica todos os dias (sem interferéncia manual).
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PASSO 6: AVALIE INDICADORES E TOME ACOES DE AJUSTE
Avaliagcao periodica de indicadores leva a melhoria dos processos

= (O canal de Vendas
Internas, exige também uma
gestado da equipe baseada
em indicadores.

= As acoes de avaliagao dos
indicadores e ajustes fazem
parte da rotina de trabalho do
gestor.

NOTA: Conforme a empresa,
outros indicadores podem
compor as avaliagcdes do gestor.

e aumento das vendas

Contatos realizados: O volume de vendas esta diretamente relacionado com o nimero
de contatos realizados, avalie e procure manter a equipe trabalhando sem muita divergéncia.

Taxa de conversao: Representa o nivel de esforgo feito pelos vendedores para obter os
seus pedidos. Para venda de clientes da carteira (B2B) pode-se focar a meta em 30%.

Positivagcao: Representa o grau de relacionamento dos clientes com a empresa e as
discrepancias com relacao a meta estabelecida pela empresa devem ser ajustadas.

Taxa de penetracao: Mostra a relagéo entre o nimero de clientes que comprou em um
periodo de tempo / pelo numero de clientes ao total da carteira. Discrepancias da meta
estabelecida podem levar a readequagao da carteira ou a trabalho individual com o vendedor.

Ticket médio - média de itens: Sio indicadores que devem fazer parte da estratégia da
empresa, e, seu objetivo € de aumentar.

Meta de venda: Indicador basico que ndo pode deixar de ser monitorado (por vendedor,
cliente, produto).



