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Fala, Gestor, sejabem-vindo ao Manual de Gestao Comercial Ninja!

Sevocésofreuem 2024 e anos anteriores com:

Time desengajado;

Alta rotatividade de vendedores;

Dificuldade na organizagcao de fungdes e cargos;

Baixa produtividade do time;

Duvidas na hora de estabelecer metas e no¢cdes de mercado;
Nao saber quaisindicadores analisar;

Metas ndo batidas.

E um fato que vocé estd com um problem3o e talvez estagnado na empresa, ou até
mesmo com medo de cortes. Mas, agora se imagine liderando um time participativo
e engajado, que se mostram felizes onde estao e animados com o futuro na empresa,
com todos alinhados aum mesmo propdsito. Com isso, seu setor comega a bater
metas todos os meses e crescer exponencialmente, trazendo um sentimento de
orgulho e trabalho bem feito...

Bom, isso parece um sonho, porém como verdadeiros ninjas, nos da Growth Ninja,
comnossas espadas cortamos suaimaginacao e vamos fazer ela cair nos seus
bracos, pronta para virar realidade.

Esse documento é exatamente o que vocé precisa, visando ajudar vocé a planejar o
setor de vendas da suaempresa em 2025. O manual foi preparado quando nos, como
Ninjas, entramos no mercado e coletamos diversos dados e insights das mais de
400 empresas que ja passaram pela nossa operagao, assim como benchmarkings
com grandes referéncias em Vendas e Marketing, possibilitando trazer as melhores
praticas para fazervocé faturar mais.



XxT 1.Planejamento
x Estratégico

O primeiro passo a ser dado é a elaboragao de toda estratégia do seu negdcio, e
consequentemente da area comercial. Ha diversas técnicas para se fazerisso, e a
mais usada pelas empresas € pormeio de OKR’s e KR’s.

Essa técnicabusca trazer clareza sobre os esfor¢cos de todos os colaboradores,
além de estabelecer metas realistas e medir o progresso das mesmas, de forma bem
flexivel e adaptavel ao longo do ano, para que haja tempo de recalcular rotas, caso
sejanecessario.

1° Passo:

Definir os OKR’s: Aqui o foco se da nos objetivos chave da sua empresa, nao é
necessariamente um objetivo numérico.

Ex:

2° Passo:

Definir os KR’s: Aqui vocé deve focar nos resultados chaves de cada OKR, que ira
fazervocé alcangar aquele objetivo, o ideal é definir pelo menos 3 KR’s para cada
OKR, sendo todas obrigatoriamente numeéricas.

Ex:




3° Passo:

Definir as Agoes: Junto com o time, apds apresentacao e validagao, definir as agoes
que levarao ao sucesso dos resultados chaves.

Ex:

Assim, vocé ja da o primeiro passo
paradesenvolveraareadevendas.
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/l\/l 2. Indicadores e numeros
111 de mercado

Apds tudo estruturado, um gestor precisa saber orientar o time ao sucesso e ver
se o caminho seguido esta na diregao certa. Paraisso, todo lider precisa dormire
acordar com os dados da sua operagao nas maos, assim os principais indicadores
relacionados ao setor de vendas sao:

Numero de negociagdes criadas;

Quantidade de prospecc¢des novas realizadas;
Taxa de conexao com decisores;

Taxa de conversao por etapa (Workflow);
Quantidade de atividades realizadas;

Ticket médio;

Conversao devendas:

QRRARRARRX

Faturamento;

E vocé deve estar se perguntando: “E como vou definir os nimeros adequados para
minha operagao?’

Essa é uma 6tima pergunta e é porisso que é dificil ouvir somente o que grandes
players falam de suas operagoes internas, ja que as métricas variam de acordo com
o tempo de mercado, produto/servico, maturidade da operacao, segmento da
empresa, autoridade da marca e por aivai.

Mas, quando olhamos para milhares de leads processados, centenas de empresas
analisadas e diversas operacdes acompanhadas, nds comecamos averum
padrao e uma méedia de mercado. Para os negocios que vao ativamente atras de
oportunidades, um balizador importante é a quantidade de prospecc¢oées diarias
feitas por SDR:




O grafico acimareflete o numero de reunioes emrelagao a quantidade de
prospeccgoes novas diarias por SDR (Eixo x). A conclusdo que chegamos é que nao
tem para onde correr no outbound, quanto mais volume mais resultado. Porém, o
crescimento comeca a diminuir bastante a partirde 40 prospecg¢des novas, pois fica
humanamente impossivel seguir esse volume diariamente acumulando cadéncias
de leads anteriores, além da sobrecarga e queda da qualidade no discurso,
prejudicando a conversao.

Entdo, o numero ideal se mostra entre 25 a 30 novos leads prospectados por dia.




3~ 3. Gestao
222 detime

Bom, se vocé quer performar com otimos numeros e até maior que a média
apresentada acima, vocé vai precisar de um time qualificado e engajado, afinal, ndo
€ vocé que vai fazer o gol ou defender um pénalti, e um bom lider € aquele que tem
organizagao para fazer seus colaboradores terem performance e condi¢goes de
ganharem titulos!

Paraisso, € necessario uma gestao agil e proxima dos seus vendedores, ja que em

vendas a motivagao e confianga sao fatores fundamentais e fortemente abalados
comtantosndo’s que recebemos.

1° Rotina de reunioes:

Oideal e teras famosas Dailys, onde todo o setor se reune pelo comeco damanha ou
fim da tarde, em encontros de 15 a 30 minutos, com todos tendo um momento para
falarem sobre:

Atividades do dia Dificuldades 1aprendizado
(Numericamente) dodia dodia




Dessa forma, todos compartilham experiéncias e ajudam uns aos outros, além de
manter a transparéncia e competitividade do time.

Outrareuniao fundamental € a Weekly e Monthly. Elas possuem metodologias
parecidas com as Dailys, s que mais longas e indo de forma mais profunda dos
resultados daquele periodo e planejando o proximo ciclo.

2° One aOne:

Essa € aoportunidade de teruma conversa de 30 minutos semanalmente ou
quinzenalmente de forma individual com cada colaborador. Esse € o momento
de entendermelhorcomo esta seu vendedor, questdes pessoais, de empresa, de
relacionamento com demais colaboradores e etc.

Assim, vocé consegue gerir crises rapidamente e diminuir turnovers da sua equipe.




3° Treinamentos:

Aqui vai uma das etapas mais importantes, ate porgue emvendas as tendéncias
estdo mudando a cada segundo e quando caimos na mesmice do mercado, nao
chamamos mais atencao, e la se vao nossos contratos...

Além disso, pequenas mudancgas fazem mudangas drasticas na converséo, entdo
testes e técnicas novas sdo sempre bem-vindas. E um 6timo momento também
para feedbacks, integracao e evolucao. Esses treinamentos devem ser tanto
internos quanto externos, principalmente se vocé estiver se sentindo perdido e
estagnado, um profissional ou empresa especializada em aceleragcao comercial vai
te ajudar a encurtar caminhos e trazer uma luz no fim do tunel.

Inclusive, nossos especialistas diariamente analisam operacoes, fornecem
feedbacks, dao dicas praticas e enviam materiais exclusivos de como mudar sua
empresa de patamar, isso de forma gratuita, entao se vocé precisa de ajudana
estruturacao comercial ou esta com dificuldades de saber os proximos passos da sua
operacao chame um de nossos consultores aqui.
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https://www.growthninja.io/contato

ﬂ? 4. Dicas

Finais

Se vocé querrealmente fazer seu setor de vendas voar, vai precisar de processos
bem definidos e claros para todos. Isso vai permitir que vocé veja exatamente
pontos de erros, faga alteragoes mais facilmente e fagca a equipe seguir de forma
correta as atividades diarias.

Apds desenhar seu processo de vendas, com cadéncias e agoes que devem ser
feitas para cada situagcao, vocé deve adicionarisso dentro de ferramentas que te
ajudem a analisar dados e deixar tudo mais automatizado, garantindo produtividade
aequipe, e algumas dessas tecnologias sao:



https://www.growthninja.io/contato

O objetivo desse manual era dar dicas praticas e sem enrolagcdo de comovocé
pode atingir o proximo nivel dentro da sua empresa, batendo metas, crescendo o
faturamento, tendo previsibilidade de vendas e consequentemente melhorando a
estrutura de negocio, investindo mais e garantindo a melhora de ambiente para os
colaboradores e clientes.

Lembre-se, vendas € a alma de uma empresa; sem vendas a empresa ndo existiria,

os clientes de vocés continuariam com os problemas que tinham antes de conhecer
Suamarca, pessoas teriam seus sonhos frustrados e varios empregados estariam sem
condicdes de viver bem. Entao, valorize essa profissao e dé a devidaimportancia a
esse setor, nos vemos na proxima!



