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TERMOMETRO DE
CARREIRA EM VENDAS:

COMO AVALIAR SEU MOMENTO
E DESCOBRIR O PROXIMO PASSO

A

| aeTERETRSRRe TR Ly VR
e ¢ A

i Tl s L 0T T
i B 1
gl 1 Y

il



https://www.ploomes.com/ploomes-crm-completo?utm_source=google&utm_medium=cpc&utm_campaign=15285415917%20-%20MM-Institucional-Exata&utm_term=ploomes%20-%20e&utm_content=129293718905%20-%20Institucional-exata%20-%20604661281113%20-%20c&gad=1&gclid=Cj0KCQjwzdOlBhCNARIsAPMwjbxKnc4MQOmBKrPJZDauWEh_DiVsiT1dROOkrpnjv9xP6dt_LJO4TcoaApbJEALw_wcB
https://www.meetz.com.br/

@ ploomes VHEETZ

//////////SUMARIO '

Y4 o Yo 11 ot o TSP PPPPPPPPPPPP |

Estrutu ra de vendas aed s dsddddddddadRdd bR AERAREERR R RARRARRRRRERERRERREAERRRERRRERR R AR R AR M
Os trés papeis prinCipais €M VENUAS icccecsseersessessessssssosansansunsaanesssissem NI
Como lidar com desafios @ ODStACULOS cceeeesseosssesssssassensensssnnssnsteenti e

CGnClusac !lll---lll-llinlll---llil-iillliliniilinr-ra-l-lllltl-lllliil-llllilllllilllil-niiiin"l_'nf_'_li'i_!'?_':l__E“': <

QUEIM SOMOS .iiiiiiiiiiiiiiiiiiiieieieiterteeasesessseesssesssssessssenssnnes reasessshsratuniSURINEE



@ ploomes & MEETZ

/////INTRODUCAO

Ei, vocé que esta pensando em dar um passo adiante na sua carreira em vendas!
Ja parou para avaliar onde vocé esta agora e qual seria o proximo passo ideal para
alcancar seus objetivos profissionais? Sabemos que muitas vezes é dificil ter uma
visao clara do que fazer para crescer na area de vendas, ainda mais em um
mercado tao competitivo.

E porisso que a Ploomes, em parceria com a Meetz, produziu um termdmetro de
carreira em vendas, para te ajudar a avaliar seu momento atual e descobrir qual é
o proximo nivel de desafio para sua carreira. Vamos la?




'///ESTRUTURA DE VENDAS

A estrutura de vendas hoje é focada na era digital em
que vivemos, as vendas sao realizadas através de canais
online, como e-commerce e marketplaces.

Apesar disso, muitas empresas mantém uma estrutura
de vendas tradicional, com vendedores que visitam
clientes pessoalmente. Isso acontece principalmente
em setores como o de servi¢os financeiros, onde a rela-
cao pessoal é importante para o cliente, além dos seto-
res de vendas B2B (empresa para empresa) em geral,
que em sua maioria possuem ciclos longos de negocia-
cao e fechamento e muitas pessoas envolvidas.

Mais importante que a estrutura utilizada sao os papéis
principais que encontramos dentro de vendas, algo que
se vocé procura evoluir sua carreira de vendas,
precisa conhecer.

Cada um possui sua responsabilidade e importancia
dentro de uma estrutura de vendas. Conheca a seguir
quais sao os principais papéis para entender o que pre-
cisa desenvolver e dar um salto na sua carreira de
vendas, sabendo se ja esta pronto para o préximo passo.
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HABIINDADES

A PRINCIPAIS HABILIDADES DOS PAPEIS EM
VENDAS: SDR, CLOSER E LIDER DE VENDAS
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SDR (SALES DEVELOPMENT REPRESENTATIVE)

SDR é o profissional que tem como responsabilidade e objetivo identificar e qua-
lificar leads para a equipe de vendas.

E ele que realiza a prospeccdo inicial, buscando potenciais clientes e estabele-
cendo o primeiro contato.

Como saber se vocé esta pronto para assumir esse papel?

Por ter um papel em que busca e estabelece o primeiro contato, o profissional
precisa ser resiliente, saber nao desistir no primeiro obstaculo, saber que nao
sera facil e que precisara ter paciéncia para gerir todas as informacées.

Além disso, ser proativo e ter uma abordagem orientada a resultados sao carac-
teristicas indispensaveis para um SDR de sucesso. Outro ponto importante é ter
a capacidade de lidar com a pressao e o ritmo acelerado do trabalho, ja que a
rotina de um SDR pode ser intensa.

Confira algumas dicas de livros que ajudarao no desenvolvimento das habi-
lidades necessarias para ser um bom SDR.
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Resiliéncia (Colecao
Inteligéncia Emocional),
da Harvard Business Review
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CLOSER

Closer é o profissional responsavel por finalizar negociacdes com sucesso. E aquele vendedor
que sabe como conquistar a confianca do cliente, identificar suas necessidades e apresentar
solucoes personalizadas de forma persuasiva.

Ser um Closer ndo se resume apenas a fechar negocios; € sobre construir relacionamentos du-
radouros com os clientes, garantindo sua satisfacao e fidelidade.

Como saber se vocé esta pronto para assumir esse papel?

Ser um closer requer habilidades especificas e uma mentalidade forte para enfrentar os desa-
fios que surgem no processo de vendas.

Saber se relacionar com as pessoas € essencial, visto que nao se trata apenas de fechar nego-
cios, mas construir um relacionamento saudavel e duradouro. Com isso, também é necessario

saber conectar o relacionamento com técnicas de negociacdo para trabalhar na persuasao e
aumentar as chances de concretizar a venda.

Outro aspecto importante é ter conhecimento profundo sobre o produto ou servico que esta
vendendo, para poder responder as perguntas dos clientes e superar objecdes com facilidade.

Confira algumas dicas de livros que ajudarao no desenvolvimento das habilidades neces-
sarias para ser um bom closer.




RELACIONAMENTO TECNICAS DE NEGOCIACAO LIDAR COM PRESSAO
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LIDER DE VENDAS

Um lider de vendas é aquele profissional que possui habilidades excepcionais quando se trata
de impulsionar as vendas de uma empresa. Ele é capaz de motivar a equipe, estabelecer metas
ambiciosas e alcanca-las com sucesso.

Além disso, um lider de vendas é capaz de identificar oportunidades no mercado, desenvolver
estratégias eficientes e acompanhar o desempenho da equipe para garantir resultados positivos.

Como saber se vocé esta pronto para assumir esse papel?

A lideranca € uma responsabilidade que requer habilidades especificas e um conjunto de caracte-
risticas pessoais. Um lider sempre esta olhando para os resultados e nimeros, com isso € possivel
prever cenarios futuros. Ele precisa garantir a manutenc¢ao das metas e sustentabilidade da area.

E preciso ter conhecimento técnico sobre o mercado em que atua e entender as estratégias de
vendas da empresa. Além disso, é fundamental ter uma boa habilidade de comunicacao e saber
motivar e inspirar a equipe. Um lider de vendas também deve ser capaz de tomar decisoes rapidas
e assertivas, mesmo em situacdes de pressao. Por essas situacdes o lider precisa ser “’sangue frio”
para tomar decisdes dificeis que melhorem a area no longo prazo.

Confira algumas dicas de livros que ajudardo no desenvolvimento das habilidades necessa-
rias para ser um bom lider de vendas.



MOTIVACAO DE EQUIPE TOMADA DE DECISOES ANALISE DE DADOS

& (4 @
Pense de novo, Decisoes inteligentes, Business intelligence,
de Adam Grant de John S. Hammond de Andrew Schaedler
& 5 (8
Obrigado pelo feedback, Rapido e devagar, Avalie 0 que importa,
de Sheila Heen de Daniel Kahneman de John Doerr
© 6 o
A Coragem para Liderar, Blink, Storytelling com dados,
de Brené Brown de Malcolm Gladwell de Cole Nussbaumer Knaflic

o et i !'-0"\:-’ e

.......

d lihtrﬂ-ﬂl::vatinElhi * ﬁRENE Eﬁﬂhﬂm Rpan Va1 e e 1 g e T

- RAPIDO BLINK Avalie
yvo [l GlPELO®! o i CORAGEM ) DECISOES s DEVAGAR § 0 que storytelling
Lo i inod A DANIEL N

MALCOLM
GLADWELL

INTELLIGENCE
K ﬁ.II N E M PLN

John Doerr

anberey

E (]
RALPH L KEEMEY ﬂ‘
sutar di Oripinid E i e



QUAIS OS DESAFIOS PARA QUEM
TRABALHA COM VENDAS?
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CONSEGUIR CONTATO
COM LEADS FRIOS

Quando se trata de conquistar leads frios, muitas vezes é
necessario pensar fora da caixa. Uma estratégia eficaz é
criar barreiras em suas campanhas de concorrentes, a fim
de estabelecer um contato direto com esse publico-alvo.
Mas como fazer isso de forma inteligente?

Ofereca conteldo exclusivo e relevante para leads frios e soli-
cite cadastro ou preenchimento de formulario.

Promova campanhas nas redes sociais apenas para os leads
frios para incentivar interacao e compartilhamento.
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COMO CONSEGUIR OS MELHORES

LEADS PARA ABORDAR?

Ter leads de qualidade é essencial para o sucesso de
qualquer negocio. Afinal, é através desses leads que po-
demos abordar potenciais clientes e converter vendas.

Mas como obter leads bons para abordar?

A primeira dica é definir claramente o seu publico-alvo.
Quanto mais especifico voceé for, melhor sera a qualifica-
¢ao dos seus leads.

Outra estratégia eficaz é criar conteudo relevante e
atrativo para atrair a atencao do seu publico e incenti-
va-los a deixarem suas informacoes de contato.

E importante utilizar ferramentas de automacao
de marketing para segmentar e nutrir os leads ao
longo do funil de vendas.

Por fim, nao se esqueca da importancia de moni-
torar e analisar constantemente os resultados
das suas campanhas, ajustando as estratégias
conforme necessario.




O QUE FAZER QUANDO NAO
RECEBER OPORTUNIDADES
BOAS DO SETOR DE MARKETING?

Uma das primeiras coisas a fazer é avaliar o que esta
acontecendo com as estratégias de marketing.

- Estratégias estdo segmentadas corretamente?

- Os canais de comunicag¢do estdao sendo explorados
de forma eficiente?

O que fazer apos a avaliacdo?

Invista em
networking.

Participe de even- Crie suas proprias
tos do setor. listas e pesquisas
com ferramentas

de prospeccao.

QUAIS ACOES TOMAR QUANDO
O CLIENTE PARA DE RESPONDER
E PERDE O INTERESSE?

E sempre frustrante quando um cliente para de respon-
der e parece perder interesse no seu produto ou servico.
Mas antes de entrar em panico, € importante adotar uma
abordagem estratégica para lidar com essa situacao.

Procure entender o motivo por tras da falta
de resposta.

Mostre valor e ofereca contetdo relevante de
forma constante.

Entre em contato de forma educada
e respeitosa.

Mantenha uma postura profissional e conti-
nue aprimorando seus esfor¢cos de marketing
para atrair novos clientes em potencial.




QUAIS AS SOLUCOES PARA CONSEGUIR FALAR COM DIVERSOS
PROSPECTS AO MESMO TEMPO?

Realize webinars ou semina-
rios online, onde vocé pode
compartilhar seu conheci-
mento com uma audiéncia
ampla e interagir com ela em
tempo real.

Utilize ferramentas de auto-
mag¢ado de marketing, como
e-mails em massa ou mensa-
gens em redes sociais.

Segmente sua lista de conta-
tos com base em interesses
especificos, garantindo que
sua mensagem seja relevan-
te para cada grupo de pros-
pects.

Crie conteudo relevante e en-
volvente nas redes sociais.

Utilize estratégias como

hashtags relevantes e parce-
rias com influenciadores

para expandir ainda mais o
alcance da sua mensagem.




CONCLUSAO

Avaliar sua carreira em vendas € um passo importante para
definir suas metas e objetivos profissionais. :
Faca também testes gratuitos de

E importante analisar em qual momento vocé vive. O autoconhe- personalidades e habilidades:
cimento e vendas andam lado a lado, portanto saber em qual

etapa vocé esta ira ajuda-lo a entender quais os proximos passos

a serem tomados para alcancar novos patamares na sua carreira 16 Personalities Red Bull WingFinder
de Vend ds. Teste Gratuit.n:_n.de_Pa.zrsunalidade n B

b e

Dé asas a sua
carreira.

Confira alguns livros para desenvolver o autoconhecimento:
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@ O roderdo habito, & Agilidade Emocional,
de Charles Duhigg de Susan David
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https://www.16personalities.com/br/teste-de-personalidade
https://www.redbull.com/br-pt/wingfinder

CONCLUSAO

Esperamos que este termdmetro de carreira tenha ajudado
vocé a entender melhor onde esta atualmente e o proximo
passo ideal para atingir suas ambicoes na area de vendas.

Lembre-se de que desenvolver habilidades, superar desafios
e obstaculos, além de utilizar estratégias adequadas sao fun-
damentais para crescer no mercado tao competitivo em que

estamos inseridos.
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QUEM SOMOS

¥ MEETZ

A Meetz é uma startup que oferece solucdes de
prospeccao para negocios B2B, conectando seus
clientes aos decisores das empresas que buscam
atender.

Com mais de 250 clientes, a startup usa uma plata-

forma propria e ferramentas para encontrar e vali-
dar prospects ideais para seus clientes.

AGENDE UMA DEMONSTRACAO

@ ploomes

A Ploomes é a maior empresa de CRM da América
Latina, sendo uma plataforma de otimizacao de
processos, sejam eles relacionados ao funil de
vendas ou outros setores como gestao de estoque
e controle financeiro.

A ferramenta oferece solu¢des para diversas areas,
pensando em simplificar o dia a dia das empresas.

AGENDE UMA DEMONSTRACAO


https://www.meetz.com.br/agende-uma-demonstracao/?utm_source=EBOOK_PLOOMES&utm_medium=LP&utm_campaign=SEMANA_DE_VENDAS_EVENTO_PLOOMES_2023
https://www.ploomes.com/ploomes-crm-completo?utm_source=google&utm_medium=cpc&utm_campaign=15285415917%20-%20MM-Institucional-Exata&utm_term=ploomes%20-%20e&utm_content=129293718905%20-%20Institucional-exata%20-%20604661281113%20-%20c&gad=1&gclid=Cj0KCQjwzdOlBhCNARIsAPMwjbxKnc4MQOmBKrPJZDauWEh_DiVsiT1dROOkrpnjv9xP6dt_LJO4TcoaApbJEALw_wcB
https://www.meetz.com.br/agende-uma-demonstracao/?utm_source=EBOOK&utm_medium=GUIA&utm_campaign=LINKEDIN_VENDAS_B2B
https://www.ploomes.com/ploomes-crm-completo?utm_source=google&utm_medium=cpc&utm_campaign=15285415917%20-%20MM-Institucional-Exata&utm_term=ploomes%20-%20e&utm_content=129293718905%20-%20Institucional-exata%20-%20604661281113%20-%20c&gad=1&gclid=Cj0KCQjwk96lBhDHARIsAEKO4xZHvD1CxOETlymTbeLqboTLMZqoPW9c3V-3-V_1Ku4K-3ggq5YwBFkaAno8EALw_wcB#form-contato
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