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O que as pessoas estao falando sobre
Receita Previsivel

“A principal diferenca entre as empresas brasileiras e as americanas €
justamente a forma e a atencio que Marketing e Vendas dio aos seus
processos internos. Na primeira vez que tive contato com este livro,
fiquei impressionado com a forma com que Aaron consegue propor um
processo de forma simples e eficaz. Come¢amos a usar na Take e o resul-

tado supera as expectativas.”
— Roberto Costa de Oliveira
CEO, Take

“Ler Receita Previsivel € como ter uma conversa deliciosa com um guru de
vendas que generosamente compartilha seus processos de venda, resultados e
licbes aprendidas. Estou muito impressionado, energizado e revigorado em
ouvir algo tio relevante, com uma mistura de humor e logica ousada. Este
livro é honesto, relevante e 16gico, e merece nota 10 porque certamente fara
vocé pensar e o convencerd a mudar as coisas... rapido. Agora, por favor,
me dé licenca para aposentar meu telefone. Depois de ler meu capitulo
favorito — “Descanse em paz, Cold Calling” — nio hi dtavida de que essa
abordagem ja morreu, e Aaron nos diz o porqué.”
— Josiane Feigon, CEO, TeleSmart,
autora de Smart Selling on the Phone and Online

“Acabei de ler o seu livro. Inacreditavel! Agora eu sei o que esta errado com

0s nossos processos de venda...”
— Pat Shah, CEO, SurchSquad

“Eu i Receita Previsivel e € uma ruptura empreendedora!”
— Damien Stevens, CEO, Servosity

“Trabalhar com Aaron Ross tem sido nada menos que incrivel. Seus métodos
aplicados a nossa area de vendas nos ajudaram a criar um novo fluxo rentavel
e escalavel de receitas previsiveis. Vimos um crescimento de pelo menos 40%

nos novos negodcios. A melhor parte é que nos divertiamos fazendo isso!”
— Michael Stone, VP de Vendas e Estratégia, WPromote (ranqueada em 1° lugar
na categoria Empresa de Pesquisa de Marketing da Inc. 500)

“O conceito da maquina de vendas é brilhante. Aaron fez um belo traba-
lho destilando um conceito complexo em algo de facil leitura, uma verda-
deira biblia para empreendedores e executivos.”

— Promise Phelon, CEO, UpMo



“Aaron criou um trabalho que ¢é 1til tanto para empresas ja estabelecidas
quanto para empreendedores. O material é facilmente digerido e aplicavel a

pequenos e grandes negdcios.”
— Brent Mellow, CEO, akaCRM

“As empresas, que eu vi, que seguiram os conselhos de Aaron, se superaram.
O que mais eu posso dizer?”
— Tim Connors, General Partner, US Venture Partners

“Aaron é um dos principais pensadores do movimento Vendas 2.0. Estou
inspirado pela sua visdo, espantado com sua criatividade e agradecido por

seus conselhos.”
— Daniel Zamudio, CEO, Playboox

“Aaron tem sido um grande conselheiro para a AdaptAds. Sua ‘cautelosa
mas certeira’ abordagem combina com a da AdaptAds. Ele traz experién-
cias de aprendizado inestimaveis no que se refere a formacio de um time
de vendas. Ele é acessivel, com a mais astuta das perspectivas.”

— Yogesh Sharma, CEO, AdaptAds

“Aaron é o exemplo perfeito de como os grandes lideres podem ser se dei-
xarem seus egos de lado, criarem uma visio clara e robusta e empoderarem
seus colaboradores para agirem como miniCEQOs. Eu assumi a equipe que
Aaron criou na Salesforce.com e fiquei impressionado pela sua lideranca
na construcio de uma base sélida preparada para um sucesso explosivo e
sustentavel. Obrigado, Aaron. Vocé me fez parecer poderoso por aqui!”

— Ryan Martin, Director of New Business, Salesforce.com

“Aaron € realmente Gnico — por um lado é um homem de negdcios escla-
recido e experiente, e por outro é uma pessoa pé no chio e equilibrada, que
realmente gosta de ajudar os outros a se tornarem bem-sucedidos. Ele é capaz
de pensar como um empreendedor independente e um diretor de empresa
a0 mesmo tempo. Ele sabe que os antigos métodos nio sio mais suficientes
para gerar um crescimento sustentivel e previsivel na nova economia. E
realmente um prazer conhecé-lo e trabalhar com ele.”

— Eliot Burdett, Founder and Managing Partner, Peak Sales Recruiting

“Aaron tem uma incrivel habilidade para avaliar, orientar e ensinar CEOs
a mudarem sua abordagem de negbcios e ajuda-los a criarem uma receita
mais previsivel, uma equipe de vendas que funcione, por si s6, como uma
maquina de vendas, a reduzirem o estresse e a aumentarem a liberdade em
suas vidas. Tem sido uma honra trabalhar com ele e testemunhar as mu-
dancas que ele ajuda os outros a levarem adiante.”

— Onna Young, LifeAfterDebt.us



“Depois de participar do meu primeiro CEO Flow Sales Machine, percebi
que muitos de nds, CEOs, enfrentamos questdes-chave muito parecidas.
Melhor ainda: a experiéncia e o conselho de um empreendedor é extrema-
mente oportuna e relevante aos demais. Nao ha nada melhor que ter uma
conversa com um grupo de lideres brilhantes e motivados para focar naquilo
que torna uma empresa grande.”

— Andrei Stoica, Founder, ConnectAndSell

“Algo de extraordinario acontece quando lideres empresariais inteligentes
sentam para conversar sobre suas ideias de transformac¢io dos negocios, e
Aaron Ross € um mestre na conducio dessas conversas e em ajuda-los a en-
contrar as pedras preciosas. Acho que um best-seller de negocios poderia sair
de cada um desses encontros; gostaria de ter tempo para escrever um deles.”

— John Girard, Founder, Clickability

“Aaron Ross captou rapidamente os problemas e forneceu ideias extrema-
mente Uteis e criativas profundamente enraizadas nos seus conhecimentos
sobre o crescimento do negdcio. Mais impressionante, ele fez isso levando
em consideracdo as minhas motivagdes pessoais e nivel de conforto. Gragas
ao Aaron, agora eu me sinto a vontade para elevar minha empresa para o
nivel nacional.”

— Klia Bassing, CEO, VisitYourself.net

“Aaron ¢é perspicaz, inteligente e altamente dedicado as missdes que pro-
jetou para a sua vida. O foco, a direcdo e determinacio que ele demonstra
sdo qualidades admiraveis que inspiram. Eu recomendaria Aaron a qualquer
empresa que esta procurando alguém que seja um lider forte e formidavel.”

— Kim Santy, Founder, Soul Shui

“Aaron sempre olhou e lutou pelos interesses das pessoas que trabalham para

ele. Além disso, é inteligente, estratégico, e poderia ir a qualquer lugar nesta

inddstria. E um cara de valor com o qual eu adoraria trabalhar no futuro.”
— Brendon Cassidy, VP Sales, EchoSign

“Vocé esta indo bem ajudando as pessoas, Aaron — seu trabalho nio passara
despercebido. Compartilhar e ajudar os outros ¢ o seu verdadeiro talento.”
— Ryan Born, CEO, AudioMicro

“Como sempre, a inspiracio de Aaron e suas inovadoras taticas de Cold
Calling 2.0 sdo revigorantes. Eu adoro como ele se assegura de incluir orien-
tacOes Uteis sobre como contratar e compensar os melhores talentos para que
alcancem o maximo de sucesso. Vocé pode ter grandes titicas e ferramentas
de vendas, mas tudo isso serd desperdicado se vocé colocar as pessoas no lu-
gar errado e negligenciar os talentos. Siga os conselhos de Aaron sobre como
contratar e vera grandes resultados, como eu vi.”

— Kevin Gaither, Founder and CEO, InsideSalesRecruiting.com
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e PREFACIO

E comum, hoje em dia, acreditar que é possivel fazer um negécio
crescer por meio de valores como propoésito, empregados e clientes
satisfeitos, visdo e realizacio pessoal. Esses valores até funcionam,
como pode ser comprovado por empresas como a Zappos!

Mas “propdsito” nio ¢é suficiente, e se suas vendas estio despen-
cando, ¢é realmente dificil ficar satisfeito.

Tudo bem se vocé quer fazer uma grande diferenca, ganhar dinhei-
ro, montar uma equipe com pessoas realizadas e satisfeitas e mudar
o mundo... mas como é que vocé vai fazer tudo isso vivendo meés
a més, salario a salario, lutando constantemente com seus objetivos
financeiros?

Para fazer uma diferenca relevante, vocé também precisa de técnicas
de vendas solidas, simples e sustentaveis.

E se vocé pudesse implementar um processo de vendas capaz
de gerar um fluxo previsivel de oportunidades de vendas altamente
qualificadas, meés a més?

Qual seria a receita e o crescimento da sua empresa se pudesse
aumentar as vendas de 40% a 300% — sem nunca mais ter que fazer
uma improdutiva cold call'?

Escrevi este livro para ajudar executivos e organizacoes de vendas
a sentirem o sucesso, a liberdade e a tranquilidade que vém junto a
uma receita previsivel.

Meu propdsito: ajudar vocé a ganhar
dinheiro de forma prazerosa

Meu propésito, do qual fazem parte os meus ensinamentos sobre
vendas, é ajudar vocé a ganhar dinheiro de forma prazerosa (seu
proposito mais suas paixoes), para que vocé possa ter uma vida livre,
divertida e plena, que concilie dinheiro e felicidade.

' Cold call é o termo utilizado para denominar uma ligacdo feita por telefone, por
um vendedor, a um possivel comprador com o qual nunca teve qualquer contato.
As vezes é denominada de “chamada a frio”. Neste livro preservaremos a denomi-
nacio original do inglés, cold call. [N.E.]
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Uma parte importante de gostar de trabalhar em uma empresa,
sendo vocé gestor ou empregado, vem da geracio de renda e vendas
previsiveis, e de deixar vocé e sua equipe livres da estressante rotina
diaria de imaginar de onde vira cada novo cliente.

Aaron Ross

16 | Receita Previsivel



LT PREFAC|0 A ED|§A0 BRASILEIRA

Quando me recomendaram ler Receita Previsivel, confesso que
minha primeira rea¢do nio foi muita animadora. Pensei que seria
mais uma daquelas férmulas magicas que prometem resolver todos
os problemas de vendas das empresas. Mas como a dica veio de
alguém que sempre me fez boas recomendacdes, decidi ler mais um
livro sobre o assunto.

Segundo ele, Receita Previsivel era bastante til, de facil leitura e
tinha um passo a passo para se criar um processo de vendas robusto.
Em pouco tempo me vi envolvido com a leitura. Percebi também
que nio se tratava simplesmente de mais um livro sobre vendas. Era,
na verdade, uma metodologia baseada em resultados concretos e
com boas praticas de mercado.

Apesar do tema “vendas” ndo ser novo para mim, acredito que
sempre vale a pena buscar novos conhecimentos. Tive a oportuni-
dade de trabalhar na irea de vendas em diversas empresas e setores,
desde pequenas startups até grandes multinacionais. Isso me deu a
chance de participar desde a comercializacio de ringtones (toques
musicais) para celulares até a venda de equipamentos de grande porte.
Mesmo ja tendo vivenciado e lido muitas coisas, Receita Previsivel
me acrescentou bastante.

Um dos pontos que mais me chamou a atencio no livro € que,
como o proprio titulo indica, ndo se trata apenas de aumentar a receita,
mas sim de tornd-la previsivel. Sim, é muito importante aumentar a
receita, mas é bem melhor e mais saudavel prever o seu compor-
tamento. E ficil imaginar a dificuldade que uma empresa enfrenta
ao ter que entregar seus produtos com qualidade e dentro do prazo
durante um pico de vendas para, em seguida, passar um longo perio-
do com vendas em declinio ou em patamares insuficientes. O livro
mostra justamente como romper esse ciclo e ter uma consisténcia
maior na curva de receita.

Outro ponto interessante ¢ quando os autores desmistificam uma
série de questoes como a de que, para aumentar a receita, ¢ preci-
so ter mais vendedores na rua ou fazé-los trabalhar mais intensamente,
fazendo mais ligacdes e contatos.

Receita Previsivel | 17



Em varios capitulos do livro os autores também chamam a atencio
para a importancia em se ter boas ferramentas de gestao das vendas —
o que inclui processos e soffwares — e uma equipe adequada para a
construcio do que eles denominam maquina de vendas. A experiéncia
nos mostra a dificuldade em tratarmos uma grande quantidade de
leads sem esses elementos.

Espero que cada um possa extrair varios aprendizados deste livro.
Entretanto, gostaria de destacar trés pontos que mais me agregaram
para que a sua leitura fosse mais proveitosa.

O primeiro é a importancia das pessoas no processo de vendas,
sejam os membros da equipe, leads ou clientes. Em geral subesti-
mamos esse aspecto nos processos de vendas, o que me pareceu um
equivoco ainda maior ap6s a leitura do livro.

Busque a simplicidade, foi o outro grande aprendizado que ob-
tive. Vale a pena comecar, mesmo que de forma simples. Possi-
velmente vocé cometera alguns erros. Ainda assim, um processo
errado ¢ melhor do que nenhum processo. Um processo errado
pode ser corrigido ou até mesmo refeito. O aprimoramento deve
ser continuo.

E por tltimo, tenha foco. Esse ponto vale ndo sé para vendas mas
para praticamente tudo na vida. Atualmente todos sofremos com a
falta de tempo e temos certa dificuldade em decidir a melhor forma
de distribui-lo. Em vendas isso pode ser desastroso e comprometer
seriamente os resultados.

Marylou e Aaron em nenhum momento sugerem que a criagdo de
um processo de venda é uma tarefa facil e rapida. Pelo contrario, enfatizam
que os resultados da implantacio do modelo de receita previsivel
podem demorar meses e até anos. Os autores ainda apresentam a
seguinte citacio de Goethe: “Comece o que vocé puder fazer, ou
sonhar que pode: a audicia tem génio, poder e magia dentro de
si”’. Portanto, o momento certo de comecar a criar ou melhorar seu
processo de vendas é agora. Entio, maos a obral

Para finalizar gostaria de destacar duas outras questdes que os au-
tores tratam no livro e que ha bastante tempo levo como principios
basicos tanto na minha vida profissional como pessoal. O primeiro
¢ que ndo adianta for¢ar uma venda. Temos que pensar no sucesso dos
clientes. Nossos produtos tém que, necessariamente, gerar beneficios
efetivos para eles. O relacionamento com nossos clientes ndo pode
basear-se somente numa receita de curto prazo. O nosso crescimento
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depende do crescimento do cliente. E por fim, que o trabalho em
vendas deve ser uma fonte de satisfagio e realizacio pessoal. “E possivel
ganhar dinheiro fazendo o que vocé gosta”, dizem os autores. E isso
serve para qualquer profissio. Como Aaron e Marylou sugeriram,
devemos vender um sonho para nossos clientes. Pessoalmente, espero
que vocés também nao se esque¢am de fazer um plano previsivel para
buscar seus proprios sonhos... Desfrutem da leitura!

Juliano Braz

Sécio e Diretor Comercial da Take e
Cofundador da startup Pop Recarga
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0S FUNDAMENTOS DA MAQUINA DE VENDAS

Especialize, especialize, especialize!






.................................................. CLIENTES SATISFEITOS GERAM
: CRESCIMENTO EXPONENCIAL

O que empresas bilionarias como a Salesforce.com, Facebook,
Zappos e Google tém em comum? A conflanga, o sucesso, a satisfacio
e o prazer dos clientes.

O que voceé esta fazendo para que seus clientes sintam o mesmo?

=3

crescimento
da receita

LEMPO i,
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s VENDAS 1.0 (PROMOGAO) X VENDAS 2.0 (ATRAGAO)

A internet mudou tudo e tem causado grandes mudan¢as no mundo
dos negdcios e das vendas.

No passado, as vendas funcionavam como se alguém ficasse cutu-
cando vocé e dizendo: “E ai, vai comprar?”, e empurrava vocé a
primeira vez. “E ai, vai comprar?”, e empurrava vocé pela segunda
vez. “E ai, vai comprar?”, e empurrava vocé de novo, até que... voce
acabava comprando, nem que fosse para ficar livre daquele vendedor.

PMMOQdO Atrap ao

>

~—

Empurra Fuxa
Trabalho Prazer
Vender Servir

Maurketing Poca a boca
Fosicionamento Autoexpressdao
Controle Autogestio

A venda de sucesso costumava basear-se no controle e na manipu-
lacio do comprador. Era s6 fechar a venda, garantir o faturamento,
sem se preocupar com o que acontecia dali para frente. As empresas
podiam vender produtos de baixissima qualidade e ainda assim se
darem bem — pelo menos por um tempo. Antes do advento da inter-
net, era dificil saber quantos clientes estavam satisfeitos ou nio com
aquela empresa ou produto. Agora nio, quando vocé faz coisas boas
ou ruins, as pessoas ficam sabendo rapidamente.

Empresas de exceléncia sabem que, hoje, a venda é s6 a primeira
etapa de uma longa jornada, que pode durar anos, para tornar os
clientes bem-sucedidos.
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Entretanto, falar em vendas por “atracdo” no mundo de hoje nao
significa adotar uma postura passiva diante dos clientes. Alias, vocé
precisa ser mais agressivo do que nunca, sé6 que o tom ¢ outro — em
vez de empurrar os produtos, pensar s6 no dinheiro e até ter algum
sucesso com isso, estamos falando em respeito, propdsito e em real-
mente acrescentar algum valor aos prospects, mesmo antes de eles se
tornarem clientes. Vendedores devem ser, digamos, agradavelmente

persistentes.

0 que mudou?

Cold Call 1.0

Cold Call 2.0

Todos em vendas fazem prospeccao
“Sempre feche a venda”
Mensurar atividades (ex: ligacdes por dia)
Cold Calling
Técnicas de vendas manipulativas
“Eu odeio esse trabalho!”

Cartas e e-mails longos

0 sistema de vendas derruba
a produtividade

Equipe de prospeccdo especializada
“E bom para as duas partes?”
Mensurar resultados (ex: /eads qualificados)
Pesquisa, ligagdes por indicagcdo
Técnicas de vendas auténticas e integras
“Estou desenvolvendo uma habilidade valiosa”
E-mails curtos e calorosos

0 sistema de vendas alavanca
a produtividade
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.................................... NOVE FUNDAMENTOS PARA CONSTRUIR
UMA MAQUINA DE VENDAS

A maior parte deste livro trata sobre “o que” fazer para conseguir
gerar uma receita previsivel usando uma maquina de vendas. No
entanto, saber o “como” merece a mesma importancia.

A seguir apresento os nove fundamentos para a constru¢io da sua
maquina de vendas, no dia a dia, que irdo tornar esse esforco mais
efetivo.

Fundamento n.° 1: Seja paciente

Construir uma maquina de vendas capaz de gerar receitas previsiveis
pode levar de quatro a doze meses, ou até mais, dependendo do estado
atual da sua empresa. Em vendas business-to-business, um novo programa
de geragio de leads, por exemplo, pode levar meses s para ser definido,
testado, consertado e finalmente se integrar a rotina da empresa.

Fundamento n.° 2: Experimente

Experimente de tudo. Sempre. Use o teste A/B. Experimente dois
modelos de script para ligacdes ou e-mails com 50 prospects, e meca
qual funciona melhor. Depois aplique essa ideia em tudo que vocé
fizer. Teste e veja o que acontece.

Fundamento n.° 3: Nao faca projetos pontuais

A nio ser que o objetivo seja aprender algo no futuro, nio perca
tempo com projetos pontuais. Se nio ha intencio que ele seja re-
plicavel, nio serd produtivo fazé-lo. Esfor¢os pontuais, mesmo que
deem algum resultado no curto prazo, acabam desviando o foco e a
energia dos esfor¢os sustentaveis.

Fundamento n.° 4: Pare de usar o Excel!

Crie uma regra: se uma oportunidade de negdcio, pedido, cliente
ou qualquer outra informag¢io de vendas ndo existe no seu sistema de
automacio de vendas, entdo ela nio existe! S6 remunere seus vendedo-
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res, por exemplo, por negdcios e indicadores que estejam no sistema.
Relatorios e métricas devem ser processados, tanto quanto possivel,
dentro do seu sistema de automacio de vendas e nio no Excel.

Fundamento n.° 5: Descreva, de forma geral, como as coisas
funcionam e como é o processo em um fluxograma

Qual é o seu processo de geracido de leads ou vendas? Poderia
descreve-lo de forma sucinta em uma folha de papel ou quadro? Se
nio, ha um problema. Nio sou fi de fluxogramas complexos. Me
confundo facilmente. Desenhe um processo com trés a sete etapas.
Envolva a equipe. Comece definindo quais sdo os resultados espe-
rados do processo ou da equipe. Essa func¢io tem sido utilizada de
forma especifica?

Fundamento n.° 6: Concentre-se nos resultados,
nao nas atividades

Por exemplo, acompanhar o nimero de oportunidades de nego-
cio qualificadas por meés ¢ muito mais significativo do que medir o
numero de liga¢ces feitas pela equipe de vendas.

Fundamento n.° 7: Monitore poucas métricas,
porém as mais importantes

E ficil se perder em meio a muitos relatérios e dashboards, o que
pode acabar desviando o foco das métricas mais importantes. Traba-
lhe com a sua equipe no sentido de priorizar algumas métricas em
detrimento de outras. Pense em algumas em vez de em dezenas.

As cinco métricas mais importantes na geragdo de leads e desenvolvimento
de vendas:

I Nimero de leads criados por més.

2" Ntimero de oportunidades de negdcio qualificadas criadas
por més. Acompanhe também o volume, em moeda, que
essas novas oportunidades acrescentam ao seu volume de
negdcios gerados no mes.

¥ Taxa de conversio, em porcentagem, do ntimero de leads que
sio convertidos em oportunidades qualificadas de vendas.
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# Total de vendas ou receita, dividido em: novos negdcios,
complementos e renovagdes (isso para o caso de sistemas
tipo SaaS).

% Taxa de sucesso. Qual a porcentagem das oportunidades de
negocio acrescentadas ao funil de vendas sio ganhas, ou seja,
convertidas em contratos efetivos. Vocé deve medir tanto
a quantidade quanto os valores em moeda, como foi feito
no item 2.

Fundamento n.° 8: Fique atento a passagem do bastao entre uma
funcao e outra

Sem que o processo envolva uma “passagem de bastio” de uma
func¢io para outra, ha o risco de ele cair. Pode ser na transferéncia de
um lead do marketing para vendas, ou vendas passando um cliente
para o pessoal do customer success. Essas passagens entre fun¢des sio
responsaveis por cerca de 80% dos problemas nos processos. Entio,
refaca o desenho do processo de forma a garantir uma passagem suave
do lead ou cliente entre as func¢des para evitar que ele seja perdido.

Fundamento n.° 9: Avance em pequenos passos

Fa¢a pequenas melhorias de forma sistematica. A longo prazo elas
trardo grande impacto. Lembre-se da parte do livro em que falamos
sobre ter paciéncia. Muitas empresas tentam fazer grandes mudangas
mais rapidamente do que seria possivel e acabam nio dando conta do
recado. Isso cria aquele efeito: um passo para a frente e dois para tras.
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-+ SEPARE AS QUATRO PRINCIPAIS FUNGOES DE VENDAS

Estruturar uma area de vendas produtiva e moderna requer um
aumento do grau de especializacdo de seus profissionais. Um dos
maiores inimigos da produtividade nessa area é o nimero de res-
ponsabilidades diferentes atribuidas a uma mesma fun¢io, como uma
mesma pessoa cuidar dos leads do site, prospecc¢io, fechamento e gestio
de contas. Enfim, uma pessoa tentar fazer de tudo, definitivamente,
nao funciona mais.

Ineficiéncias do acimulo de responsabilidades

|

|

Falta de foco: vendedores que assumem muitas responsabili-
dades acabam comprometendo a sua capacidade de concluir
tarefas. Os vendedores ji tém fama de ter problemas em
manter o foco, imagina entio se ficarmos colocando mais
e mais responsabilidades nas costas deles? Por exemplo, ter
que qualificar leads que vém da internet ¢ uma atividade de
valor bem inferior do que gerenciar os clientes atuais. E, ter
que gerenciar um cliente atual pode ser uma distra¢io para o
closer, que deveria se concentrar em fechar novos neg6cios.

Dificuldade para desenvolver talentos: quando vocé tem
apenas uma ou duas fun¢des em vendas, é mais dificil con-
tratar alguém e desenvolvé-lo. Como nio ha um plano de
carreira estruturado, em que a pessoa possa evoluir passo a
passo, os funcionarios mais antigos acabam sempre sendo
os melhores.

Falta de métricas claras: é mais dificil separar e monitorar
as principais métricas, se todas as fun¢des estio concen-
tradas em uma mesma pessoa. Funcoes diferentes levam a
maior facilidade na separa¢ao dos processos, que levam a
melhores métricas.

Menor visibilidade dos problemas: quando as coisas dio
errado, o acimulo de responsabilidades dificulta na identi-
ficacdo do que estd acontecendo, tornando mais dificil isolar
e resolver o problema.
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Quais sao as quatro principais funcoes de vendas?

A seguir, apresento as quatro principais fun¢des de vendas de uma
empresa. A medida em que a sua organiza¢do se tornar maior, podem
surgir outros desdobramentos dessas funcoes.

I Qualificac¢ao de leads do inbound: normalmente chamados de
MRRs (Market Response Reps), eles qualificam os leads que
chegam pelo site, 0800 e outros canais digitais. As fontes de
geracao desse tipo de lead sio os programas de marketing,
SEO e propaganda boca a boca.

2" Prospecc¢ao Outbound ou Cold Calling 2.0: conhecidos por
SDRs (Sales Development Reps) ou desenvolvedores de novos
negdcios, esses profissionais prospectam novos clientes a partir
de listas de prospects ou clientes inativos de forma ativa, ou
seja, tentam “cavar” novos negdcios. Formam uma equipe
dedicada e proativa de desenvolvimento de negdcios. Ven-
dedores e equipes de vendas outbound altamente eficientes
nio fecham contratos, mas criam e qualificam oportunidades
de vendas e as passam aos Executivos de Contas.

3> Executivos de Contas ou Closers: esses sio os caras que fecham
os negocios, tiram o pedido ou contrato. Podem trabalhar
interna ou externamente. Uma boa pratica a ser adotada é:
mesmo que a empresa possua a funcio de customer success,
os Executivos de Contas devem estar proximos do cliente
até que a implantag¢io do produto ou servigo seja efetivada.

4 Gestao de Contas ou Customer Success: essa fun¢io cuida da
implantacio do produto ou servico no cliente, gerencia o
cliente no dia a dia e cuida das renovacoes. Nos dias de hoje,
em que os clientes estdo mais sensiveis a problemas e dificul-
dades, ¢ importante ter alguém dedicado a isso, e nio deve
ser o vendedor (Executivo de Contas).

Se vocé ainda nio iniciou o processo de especializacio das funcdes
de vendas na sua empresa, essa ¢ a primeira coisa que deveria provi-
denciar. E imperativo que facga isso se quiser crescer.

Quando se especializar?

Frequentemente escuto a frase: “Somos muito pequenos para
especializar nossa equipe de vendas”. Para comecar a especializacio,
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voce precisa apenas de duas pessoas. A primeira é um Executivo de
Contas, que faz a negocia¢io e o fechamento de contratos. A segunda
pessoa que vocé deveria contratar € um SDR, que ficaria dedicado a
gerar leads para o Executivo de Contas.

Outra regra que funciona é o principio 80/20. Quando seus ven-
dedores estiverem gastando mais que 20% do tempo em outra func¢ao
que nio a principal, crie uma nova fungio.

As 4 funcdes especializadas de vendas

1e2 B 4
Desenvolvimento Executivos de Contas  Customer Success|
de vendas Fechadores de negocios  Gestédo de Contas

(Qualificadares) (Closers) (Agricultores)

1
SDRs
Desenvolvedores %
de vendas

outbound  § Dportunidades
= B
Inbound leads alficada

(vindos do site, 2 qualificadas
SEQ, webinars, MRRs Novos
indicacdes) vao Desenvolvedores clientes
exclusivamente de vendas

para a equipe inbound
de inbound

Por exemplo, se alguém, cuja principal func¢io é gerar leads através
de atividades outbound, comega a gastar mais que 20% do seu tempo
qualificando leads vindos do inbound, é hora de pensar em ter outra
pessoa para cuidar desses leads.

Da mesma forma, se um Executivo de Contas externo gasta mais
de 20% do tempo prospectando novos clientes em vez de desenvolver
negocios que estao no seu funil de vendas ou em clientes atuais, &
hora de especializar e reduzir o fardo da prospec¢io.

Nio importa quantos Executivos de Contas vocé tenha, se voceé esta
recebendo mais que uma centena de leads por més, deveria contratar
um MRR para qualifici-los e repassi-los a esses executivos. Se vocé
ja tem uns trés ou quatro Executivos de Contas, nio contrate outro.
Considere a contratacio de um SDR que possa se dedicar 100% do
seu tempo a alimentar os Executivos de Contas com leads qualificados.

Apresentacoes on-line

Vocé pode ver algumas apresentacdes de slides sobre gestio de
leads inbound, Cold Calling 2.0 e muito mais no site www.Predictable
Revenue.com.
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e SE VOCE VENDE PARA EXECUTIVOS DE VENDAS...

Se vocé vende para Executivos de Vendas, mude o seu ano fiscal
para 31 de janeiro ou 28 de fevereiro. Para que tornar as coisas ainda
mais dificeis tentando fechar seus contratos a0 mesmo tempo que
todo mundo esta tentando fazer a mesma coisa? A Salesforce.com ¢
uma empresa que sabe vender para Executivos de Vendas. Seu ano
fiscal se encerra no dia 31 de janeiro.

Naio fique esperando retorno por e-mail ou telefone de Executivos
de Vendas perto do final do més ou trimestre. Seja respeitoso e deixe
para ligar alguns dias depois desse periodo.

Da mesma forma, a maioria dos Executivos de Vendas estao nos
seus smartphones, entio, com novos prospects, enviando e-mails curtos,
que possam ser lidos e respondidos facilmente, e que nio exijam que
a pessoa tenha que pensar muito.

Se vocé nido vende para Executivos de Vendas e esse exemplo nio
se aplica a vocé, o que vocé pode fazer para tornar a compra mais
facil? Quais sdo os padroes, desafios ou sazonalidades que eles possuem
que vocé pode trabalhar, em vez de lutar contra?
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L UMA VISAO COMPLETAMENTE DIFERENTE
PARA ESTRUTURAR SUA EQUIPE DE VENDAS

Eu tenho uma visio sobre empresas de tecnologia que ja esta fun-
cionando em algumas empresas de servicos e manufatura.

As praticas de gestio da maioria dos negdcios business-to-business
da area de tecnologia e servi¢os sio muito parecidas com as adotadas
por antigos gigantes da industria como a General Motors, que foram
suplantados por empresas mais enxutas, como a Toyota.

Quero ver mais modelos de gestio e vendas evoluirem para ne-
gbcios dentro de negdcios maiores. Em vez de dividir as equipes
exclusivamente por fun¢io — marketing, vendas, servicos, etc. — os
funcionarios seriam agrupados em miniunidades de negbcio, que
incluiriam varias funcdes em um mesmo time.

Por exemplo... E se, ao invés de ter uma equipe grande, com varias
equipes fazendo apenas vendas, ou apenas dando suporte, ou fazendo
marketing, vocé misturasse todos esses funcionirios em pequenas
unidades de negdcio, como acontece com as grandes redes de varejo,
que sdo formadas de varias lojas menores?

Digamos que voceé seja uma empresa de soffware. E se criasse uma
equipe que cuidaria de um territério exclusivo e reunisse todas as
fun¢des como: uma pessoa de marketing, duas de vendas internas, duas
de vendas externas, um gerente de conta, duas pessoas de suporte, e
um especialista técnico/engenheiro de vendas.

E se as pessoas nesse mininegdcio pudessem aprender umas com
as outras sobre as necessidades e experiéncias do cliente? Imagine
um novo vendedor, que acaba de passar pelo treinamento basico
em vendas, sentando perto dos colegas do marketing ou do suporte.

Sera que ele nio seria mais eficiente nas vendas vendo como o pes-
soal do marketing e do suporte fala com os clientes, trata os problemas,
forma expectativas, obtém mais indicagdes e fecha mais negdcios?

O pessoal do marketing niao aprenderia mais se ficasse proximo
dos vendedores assistindo-os fazerem o seu trabalho? E mais, apren-
deriam sobre os usos do produto pelos clientes tendo a equipe de
suporte ao seu lado?

E a equipe do suporte, nio conseguiria identificar os problemas de
forma mais rapida, antes de virem a tona, porque puderam observar
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o ciclo de vida do cliente desde 0 momento em que entraram no
ciclo de vendas?

E se vocé medisse e recompensasse esses mininegocios baseando-se
em métricas completamente alinhadas com as da empresa em geral,
como receita, rentabilidade, e Return on Investment (ROI) desses
mininegdcios?

E se um dos membros dessa equipe fosse uma espécie de mini-
CEO, que gerenciasse a equipe como se fosse o gerente de uma
loja de varejo ou divisio, e fizesse a gestdo das entradas e saidas
desse mininegdcio cuidando das contratacdes, demissdes, coaching,
satisfacio do cliente e vendas?

Imagine que tipo de funcionario, cheio de talentos, vocé poderia
desenvolver dessa forma? Pessoas que realmente pudessem se tornar
miniCEOs de seus mininegdcios e que poderiam leva-lo a outro
patamar, mais elevado, sem precisar da sua ajuda direta.

Sei que ja deve haver alguém 14 fora fazendo algo do género em
empresas de tecnologia ou servigos corporativos de alto valor agre-
gado. Por isso, se ja faz algo nesse sentido, compartilhe sua historia
conosco e conte-nos o que esta funcionando ou nio.
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RPN Mundialmente conhecido como o pai da ad-
Pt oSO ministracdo moderna, Peter Drucker (1909-
TN 2005) também foi um dos mais renomados

e bem-sucedidos consultores de gestio de
todos os tempos, tendo atuado em centenas de organiza¢des publicas
e privadas de varios paises. Em Peter Drucker: melhores praticas, William
A. Cohen, o primeiro aluno graduado no PhD executivo criado por
Drucker, detalha as praticas mais efetivas de gestio adotadas pelo
fenomeno da administra¢io que ajudaram empresas como a General
Eletric (GE) a chegarem ao topo. Esta obra pode ser considerada uma
enciclopédia das praticas de Drucker, além de orientar sobre como e
quando aplica-las. Enquanto consultores de gestio encontrario um
guia completo com as melhores técnicas e metodologias para serem
aplicadas em projetos de interven¢do organizacional, executivos,
gestores e empreendedores poderdo ter em maos uma verdadeira
bussola para examinarem seus negdcios e organizacdes, por meio
de perspectiva pragmatica — que reforca a influéncia e o impacto do
pensamento e das metodologias de Drucker sobre as organizagdes
até os dias atuais.
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LEIA TAMBEM

A BiBLIA DA CONSULTORIA

auténtica

A deBLIA

CONSUITORIA

Métodos e técnicas

P moner i Se vocé ja atua ou pretende ingressar no
B mercado de consultoria, precisa ler este livro.
Alan Weiss ¢ um dos mais notaveis consul-
tores independentes de todo o mundo. Com

cerca de 40 livros publicados e mais de 500

clientes atendidos em 55 paises, o autor é
referéncia quando o assunto ¢é consultoria.

Com a consisténcia de quem pratica o que diz, Alan discorre,
ao longo de quinze capitulos, sobre seus métodos e técnicas, indo
desde a estratégia e o posicionamento do servico de consultoria até
questdes mais operacionais sobre como elaborar propostas ou como
lidar com questdes administrativas, tecnologicas e de pessoal.

Para aqueles que ja estdo nesse ramo ha algum tempo, Alan da
dicas e orienta¢des valiosas sobre como lidar com clientes, como
cobrar honorarios mais elevados e como expandir seu negocio por
meio de licenciamento, franchising e desenvolvimento de processos
patenteados que possam se tornar fontes de receita.

Se tornar-se um consultor ainda é apenas uma possibilidade, este
livro pode ajudi-lo a tomar a decisio mais acertada, porque expde
de forma verdadeira, clara e objetiva o que constitui a rotina de um
profissional da area.

Com uma linguagem didatica e bem fundamentada, A Biblia da
Consulforia € um guia pratico, tanto para prestar o servico de con-
sultoria em si quanto para gerir um negocio com exceléncia técnica
e resultados financeiros.
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Implemente na sua empresa a maquina de vendas
que levou a Salesforce.com a gerar mais
US$100 milhGes em receita anual recorrente

O livro Receita Previsivelmudou completamente (I EVYEEELN]
como fazemos marketing e vendas na Samba Tech. { cgQ e fundador
A obra é leitura obrigatoria para todas as pessoas da Samba Tech
que querem trabalhar na area de negdcios em
empresas modernas e de rapido crescimento.

Quando li o Receita Previsivel pela primeira vez, meu (§LIF-LY
cérebro explodiu! Eu tinha acabado de fundaruma | fyndador da
startup e estava tendo dificuldades em escalar nosso : Rock Content

time de vendas que, na época, tinha 5 pessoas.

O livro me inspirou tanto que tomei coragem e
mandei um cold e-mail para o Aaron [autor do

livro]. Para minha surpresa, ele me respondeu e
compartilhou algumas dicas especificas para o
nosso negacio. Digo, sem davida, que o framework

do Receita Previsivel transformou nossa empresa.
Hoje temos 50 vendedores produtivos e as vendas
continuam aumentando! Obrigado, Aaron!

Receita Previsivel & leitura obrigatoria se vocé quer UL (TS

ver sua empresa crescer saudavel. Seja0 CEO | \anaging partner da
ou um executivo de vendas, seja uma startupou uma : Redpoint E.Ventures e
grande corporagdo, vocé vai entender | fundador do Buscapé
por que sua drea de vendas esta obsoleta
e mergulhar nas VVendas 2.0.
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