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Sejam muito
em-vindos

TEMA: GESTAO COMERCIAL NA PRATICA



Mobile User


“O que te trouxe ate aqui
ndo necessariamente sera
O que vai te levar adiante”

- Marshall Goldsmith



Mobile User


Prazer, eu sou 2

Anderson Gomes

* Mais de 20 anos na area comercial.

* Mentoring em modelo de gestao

* Executivo de vendas de uma empresa que saiu de 500
mil para 18 milhdes/ano.

 Graduado em administracao e especializacao em
Gestao de Pessoas

 Formacao Internacional em Lideranca, na Leader
Coaching International.

* Maisde 1 mil empresas e 15.000 profissionais

 Co Fundador da Nexuz Solucdes Empresariais

e Criador do método Vender Melhor e do Gestor

\ Comercial 4.0
\ « Autor do livro Vender Melhor.

VENDER
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Mobile User


Nne

SOLUCOES

nexuzempesarial.com.br


Mobile User


Um hub de solugoes para o seu negocio
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COMERCIAL
ALAVANCAR
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Mobile User


pessoas ja participaram dos
nossos treinamentos

+15.00

Treinamento e Desenvolvimento

empresas experimentaram do
nossos meétodos

+1.000

Formacdo de equipe de alto desempenho

o é a nota de avaliacao da
o nossa metodologia

Consultoria Personalizada

Clientes com atuacao no NO, NE e CO

SRR NN R A A JANIY/AEEE Y A i ———



AFINAL, TODOS NOS QUEREMOS:

LUCRO;
CLIENTES SATISFEITOS;
TIME ENGAJADO;
CANAIS DE VENDAS;



Algumas Crises na
Gestao Comercial




ALGUNS DESAFIOS QUE
ENCARAMOS COMO

GESTOR COMERCIAL
CRISES INTERNAS E EXTERNAS




@ @ANDERSONGOMES

 Inflagcao

« Desemprego

« Guerras e
Fenbmenos

CRISE ECONOMICA Naturqis
e Credito
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Gvé e Concorréencia
TR

CRISE DE OPCOES

e Informalidade


Mobile User


CRISE DE OPCOES

PROFISSOES

A |A vai substituir o contador? Entenda o
futuro de quem faz Ciéncias Contabeis

A inteligéncia artificial vai substituir o contador? Entenda o que muda para quem pretende
cursar Ciéncias Contabeis, quais atividades estao sendo automatizadas e quais competéncias
ganham importancia no mercado.

35
44 /

DA
s e VALIDA PARA AS VERSDES: KATANA, SAVANA E TERRA

AGENDE UM TEST DRIVE MITSUBISH

MOTORS
ot your Ambition

0 fim da contabilidade tradicional: comoa nteligéncia
artificial estatransformandoa profissao contabl

~

Aevolucao acelerada da tecnologia tem transformado drasticamente diversas profissoes, & a contabilidade nao & Uma excecao a esta
1803,



CRISE DE
INOVACAO
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ANUNCIOU PREJUIZO DE 5 BILHOES




CRISE DE
INOVACAO

Cresce quem inova

NETFLIX VS. BLOCKBUSTER (2004-2010)

. BLOCKBUSTER REVENUE . NETFUX REVENUE

56 BILLION

4 BILLION

$2 BILLION e $2.2 BILLION

BANKRUPT

2004 § 2005 § 2006 § 2007 § 2008 § 2009 § 2010



Eu preciso sempre inovar?

Nem sempre!

As vezes precisamos apendas
do basico BEM FEITO!!!



CRISE DE
MAO DE OBRA

* Baixo nivel de engajamento

e capacitacqo




Mimimi afeta produtividade de
colaboradores e gestores

ofissional. Existe ftelicidade no

*sraln ~D Els - ~Ta ~i\vrea -} 1~ - ,,-,~ S Tr ¢ ) -~ - % 4
irabalho? Ela desenvolveu metodologia focada em transformar o minadss



CRISE DE |. Sobrecarga
GESTAO II. Desaceleracao

Existem 3 classificacdes da I1l. Queda livre

Crise de Gestdgo



SUA EMPRESA
ESTA PASSANDO
POR



Mobile User


AVALIACAO DE FATORES

. Externos y ‘ I

e INternos

2
®
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Conceito de

autorresponsabilidade

_
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Mobile User


AVALIACAO DE

IMPACTOS
« ECONOMIA QUE OSCILA .
« CONCORRENCIA FORTE .
- POLITICA
« MAO DE OBRA DESQUALIFICADA .
« CRISE ECONOMICA
« INFLACAO .

INTERNO

ACOMODAGCAO

FALTA DE INCENTIVO PARA
EQUIPE

AUSENCIA DE GESTAO
PROFISSIONALIZADA

NAO INOVAMOS

BAIXO ENGAJAMENTO
CAPACITAGCAO PARA O TIME
PLANEJAMENTO



AVALIACAO DE IMPACTOS

* EXTERNOS O GESTOR COMERCIAL 4.0
USA DO CONCEITO DA
‘ AUTORESPONSABILIDADE
2 E A CERTEZA ABSOLUTA DE QUE

VOCE E O UNICO RESPONSAVEL
PELA A SUA EMPRESA.

O UNICO RESPONSAVEL PELO
RESULTADO ATUAL E,
CONSEQUENTEMENTE, O UNICO
. 1 QUE PODE MUDAR A SITUAGCADO.

* INTERNOS



MODELOS DE CULTURA




A IMPORTANCIA
DA CULTURA
DENTRO DAS
EMPRESAS

O QUE E CULTURA, SEGUNDO
A PESQUISA QUE FIZ NO
GOOGLE:

A cultura representa a
identidade e a esséncia da
companhia.

Ou seja, reflete os valores que
norteiam e expressam a carad
da organiza¢do, que vao
desde o modo como ela trata
seus colaboradores e clientes
ate a forma como ela conduz
seus hegocios.



O QUE E CULTURA,
SEGUNDO O PAI DA
ADMINISTRACAO
MODERNA: A cultura
come a estrategia no
cafe da manha.

Peter Drucker




TIPOS DE CULTURA
ORGANIZACIONAL

Frequente em empresas onde as faltas sao toleradas.
Nesse caso, o absenteismo nao preocupa e o
colaborador se sente a vontade para hao comparecer
ao trabalho. Geralmente, o mau exemplo acaba sendo
seguido pelos demais.

Essa cultura é caracterizada por centralizar a autoridade em
poucas pessoas ou até em um unico lider. Ou seja, em
ambientes assim, as decisoes sao tomadas pelo “alto escalao”.

E comum em empresas menores ou naquelas que valorizam
uma lideranca forte e decisiva. No entanto, sua desvantagem é
qgue pode gerar um ambiente autoritario, em que os
colaboradores nao tém vontade de participar e sao resistentes a
mudancas.

Nessa situacao, a acomodacao € preponderante, pois a
empresa e seus colaboradores deixam de assumir
riscos e desafios. Quando ocorre em grandes
organizacoes, essa cultura resulta em perda de espaco
no mercado. Ja nas pequenas e medias, representa um
obstaculo ao crescimento.

E fazer "vista grossa" para a causa raiz dos problemas
dentro da empresa, o que leva a cegueira. Se essa
atitude vier da lideranca, que sao os exemplos para os
demais, dai é ladeira abaixo.



QUAL SERIA A CULTURA IDEAL?

CULTURA DE RESULTADOS

E UM MODELO DE GESTAO QUE PRIORIZA A BUSCA
SISTEMATICA POR METAS CLARAS, BASEANDO DECISOES EM
DADOS E NA RESPONSABILIDADE INDIVIDUAL E COLETIVA.

FOCO EM DADOS: DECISOES SAO TOMADAS COM BASE EM
FATOS E METRICAS, REDUZINDO O ACHISMO.

« METAS CLARAS
« TRANSPARENCIA E RESPONSABILIDADE

« ALINHAMENTO



QUERO TE AJUDAR A CONSTRUIR UMA
CULTURA FORTE DE RESULTADOS
PARA A SUA EMPRESA

1. Qual a sua identidade

corporativa?




QUERO TE AJUDAR A CONSTRUIR UMA
CULTURA FORTE DE RESULTADOS
PARA A SUA EMPRESA

2. Tenha objetivos claros

Com metas claras, a equipe vai trabalhar
com muito mais foco e determinacao.
Inclusive, € um otimo exercicio de
motivacao, pois todos ficam empenhados
para que o resultado seja alcancado.




QUERO TE AJUDAR A CONSTRUIR UMA
CULTURA FORTE DE RESULTADOS
PARA A SUA EMPRESA

3. Comemore cada conquista

Todos trabalharam duro para que a meta
fosse alcancada. Quando um resultado €
alcancado € importante celebrar. Alem
disso, quando essas celebracoes se
tornam uma “rotina”, a equipe fica
motivada a trabalhar em conjunto.




QUERO TE AJUDAR A CONSTRUIR UMA
CULTURA FORTE DE RESULTADOS
PARA A SUA EMPRESA

4, Compare resultados

Comparar os resultados € uma excelente
forma de mensurar o trabalho. Alem
disso, € uma boa estrategia de
motivacado, pois e possivel analisar a
evolucQo da empresqa, ou em que ponto
o foco deve ser direcionado para que os
resultados sejam alcancados.




Ano

Nome do Més

Linha Produto, Gr...
[ Seleccionar tudo
[] Alimentos I

[[] Pacote de G.&
[] Pacotede ... -
[] Pacote de PI...
[] pacote de Sl...
[] Pacote TOP ..
[[] Pacote TOP ...
[] Planilha Car..
[] planilha Co...‘;
[] Planilha de ..
[] Planilha de ...
[] Planilha Fac...
[] Planilha Ges...
[] planilha Me...
[] Planilha Pre...

RANKING A VISTA

RANKING DOS VENDEDORES

Qtd Vendas Top #3

26.378

Faturamento Top #3

R$ 10.456.021

R$ 4,71 M

Carla Ferreira

R$ 2,45 M

Positivacdo Top #3

&) 79

Rank Foto
-~

Faturamento

R$17.909.232

Vendedor

Felipe Goncalves

| Leonardo Cardoso

Isabella Sousa
Kaua Araujo
Mateus Costa
Gustavo Barros

Julia Silva

Meta
R$23.831.402

Faturamento

R$1.676.337
R$1.607.712
R$870.302
R$821.425
R$785.241
R$664.172

R$652.073




QUERO TE AJUDAR CONSTRUIR UMA
CULTURA FORTE DE RESULTADOS
PARA A SUA EMPRESA

5. Acompanha indicadores

Suas metas sdo mensais? Semanais? Anuais?
NAo importal Crie um meio de acompanhar
regularmente onde estdo e até onde querem
chegar. Aqui na Crescimentum, temos um grafico
na TV, que € preenchido a cada nova venda. Isso
cria uma dimensdo mais clara dos indicadores e
de quanto falta para chegar ao que queremos




UTILIZE PLATAFORMAS COMO:

Abandono de carrinho

Data de criag@o Campos

"80 oportunidades de negécios

Prospecgao
RS 38.980

v¢ Bora!!l
Ligagdo atendida

g SMS enviado

s m

Mia Rodrigo RS 270

8

Tags

CRM

Dono do negécio Status 1

Em atendimento Aguardando compra
RS 38.980 RS 38.980

Will Wort Victor Oliveira

8

Fernando Fer.

8

Giulia Thores Arthur Art

8 a

Fechado
RS 38.980

Leandro Mach

8

luri Rodrigues

8

Tatiane Cabral

8

Hery Jorge

8

Patricia Leal

8




QUERO TE AJUDAR A CONSTRUIR UMA
CULTURA FORTE DE RESULTADOS
PARA A SUA EMPRESA

6. Compartilhe os resultados com a equipe

Para fortalecer a cultura de resultados, € necessario que a
empresa visualize que o esforco de seu trabalho valeu a pena.
Nesse momento, tenha um momento com toda (sim, todal) a
empresa. Capriche na sua apresentacdo (inclusive, deixando-a
O mais visual possivel), para que as pessoas possam ver o

progresso ou, ainda, onde devem colocar mais foco e energiaq.




REUNIOES DE RESULTADOS




QUERO TE AJUDAR A CONSTRUIR UMA
CULTURA FORTE DE RESULTADOS
PARA A SUA EMPRESA

7. Time que estd ganhando se mexe “SIM”

Tenha sempre os melhores em sua organizacdo, os bons NAo
gostam de trabalhar com profissionais mediocres.

Precisa ter um tempo em sua agenda para entrevistar, buscar
e conhecer novos talentos.

Ndo seja refem de nenhum COLABORADOR.




O TIME DO FLAMENGO UTILIZA BEM
ESSE TERMO.
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QUERO TE AJUDAR A CONSTRUIR UMA
CULTURA FORTE DE RESULTADOS
PARA A SUA EMPRESA

8. Melhore o seu formato de contratacdo

Como gestor comercial vocé precisa entender qual o perfil que
VOCE€ precisa para aquela cadeira. Desenhar o perfil ideal de
colaborador, € crucial para uma contratacdo.

Ndo basta ser DESENROLADO, precisa passer pela a andlise do
CHAR.




O CHA DE UM TIME COMERCIAL




QUERO TE AJUDAR A CONSTRUIR UMA
CULTURA FORTE DE RESULTADOS
PARA A SUA EMPRESA

Q. Saiba o momento certo de DELEGAR

ApOs a contratacdo acompanhe esse profissional em sua
integracdo. O Sistema de padrinho funciona bem para alguns

negocios. Ninguem esta 100% pronto, até que passe pelo o seu
acompanhamento.




QUERO TE AJUDAR A CONSTRUIR UMA
CULTURA FORTE DE RESULTADOS
PARA A SUA EMPRESA

10. Decida o proximo passo

Os resultados estdo sendo alcancados e, As vezes, ate
ultrapassados? Talvez esteja na hora de elevar o nivel
dos objetivos. O mesmo acontece com metas
inalcancaveis. O que estd acontecendo para que
equipe ndo alcance os resultados propostos?

Esteja sempre atento ao processo da equipe e, a partir
disso, decida novas rotas. Afinal, estamos em uma Era
de inconstdncia e as coisas mudam o tempo todo. A
sua empresa ndo esta fora disso!




TRES ETAPAS PARA A CONSTRUCAO
DE UMA META:

META NECESSIDADE: BASEADA NO PONTO DE
EQUILIBRIO DO NEGOCIO.

META CAPACIDADE: EM CIMA DA QUANTIDADE E
PROCESSOS QUE TENHO CONSTRUIDO ATUALMENTE.
ANALISANDO OS LIMITES ATUAIS — PESSOAS/ESPACO
FISICO, CAPACIDADE FABRIL E OUTROS.

META DESEJO: QUANTO O SEU MERCADO CRESCE?
DEPOIS QUE SABE DESSA INFORMACAO, VOCE CONVIDA
O SEU TIME PARA VIVER ESSE CRESCIMENTO.

CRIANDO METAS E CAMPANHAS EXTRAORDINARIAS.




DEPOIS DE LER TUDO ISSO, ME FALA:

ATIVIDADE
* Respeitam 0SS processos?
QUAL A CULTURA DA SUA EMPRESA? « Abracam a tecnologia?
« Gostam de aprender e
COMO O SEU TIME SE COMPORTA NA buscam capacitacdo?
SUA PRESENCA E NA SUA AUSENCIA? e SOO abertos para as
mudancas?

» SQo focados na solucqo?



Modelos de Gestao




QUEM E VOCE
COMO GESTOR?

e Autocrata
e Meritocrata

e« Democradatico



QUAL O MELHOR MODELO DE GESTAO"

O lider que promove a participacdo E um modelo que recompensa,

ativa e colaborativa. promove e valoriza os colaboradores
com base exclusiva no seu
desempenho, competéncia e
resultado.

Um modelo onde o lider centraliza
todo o poder de decisdo.



QUAL O MELHOR MODELO DE GESTAO"

O time esta na mesma sala, porem o
assunto e tratado pelo aplicativo.

Perde foco e produtividade.
Utilize a ferramenta TELEGRAM.

E mais ameaca que acdo, fazendo
com que todo

Time entendenda que nada ira
acontecer.

Bateu ok, nGo bateu, ok tambem.

SO funcionara se passer por mim.
Esse gestor corre um grande risco de
ndo crescer hierarquicamente dentro
das empresas, por ngo soltar as
tarefas, a operacdo fica refem do
profissional.

Crie processos:

Semana da integracdo, padrinho, e
playbooks.

Suas reunibes e A mesma
ladainha, o time ja sabe como
comeca e como terminara.



GESTAO
SITUACIONAL

E UM PROFISSIONAL QUE
ADAPTA SEU ESTILO DE
LIDERANCA AO NIVEL DE
MATURIDADE E
COMPETENCIA DE CADA
COLABORADOR.
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SEU TIME NAO FARA O QUE VOCE FALA,
FAZERA AQUILO QUE VE.




PRESSAO E DIFERENTE DE TENSAO.




DOSES HOMEOPATICAS DE QUE ALGO
ACONTECERA.

COMEU DO MEU PIRAO, PROVOU DO MEU
CINTURAO



CONSTRUA UM TIME QUE VOCE NAO
FARA FALTA.

CONVIDE O SEU TIME PARA
PLANEJAMENTOS
VOCE NAO PRECISA SABER DE TUDO,
DEIXA O TIME PENSAR
META NAO E OPCAO
SO PREMIE SE ATINGIR.
99% NAO E 100%

TENHA GENTE COMPETENTE, SUA
MISSAO E TER OS MELHORES
GERENCIE O SEU TEMPO, SUA

AGENDA E O SEU PATRAO.




PROCESSOS



 Oracao

R I T A I S . Grito de guerra
 Planejar o dia

« Acompanhar equipe

* PrestacqQo de conta no
final do dia



Captacao

de

* Estratégia de marketing
digital onde vocé investe em
anlincios para atrair
visitantes ao seu site, redes
sociais ou outros canais

digitais.

— ~ .
: l * S3o excelentes maneiras
!

de expandir o alcance da

¢ Microinfluenciadores: Envolva marca e atrair novos

influenciadores menores, mas com publicos. Elas podem

envolver marcas de

grande engajamento e um publico .
* Sao ferramentas

valiosas para atrair e

engajar clientes nas

engajados. .
redes sociais,

Muitas vezes, clientes que ja

ifi i . . nich melhan
bem especifico. Eles podem ser mais confiam em vocé podem ser seus chos semelhantes ou

acessiveis e tém seguidores complementares e até

melhores embaixadores.

. . . influenciadores.
Participe de eventos, feiras ou

e Conteudos Patrocinados: Faga .
especialmente no encontros de negécios do setor

Instagram e no
Facebook.

parcerias com influenciadores que onde vocé pode encontrar

criem conteido demonstrando seu potenciais clientes e construir

produto, o que aumenta a exposicdo uma rede de contatos.

para publicos qualificados.

Clientes

* Envie emails personalizados

para leads qualificados e
aproveite os ciclos de venda
para campanhas focadas e
de impacto.

Use a automacado para
enviar mensagens de boas-
vindas, lembretes e ofertas
especiais, sempre
adequando ao perfil do

cliente.

* Ofereca um periodo de teste,

desconto, ou até uma versao
gratuita do seu servigo para que
o cliente potencial tenha uma
experiéncia inicial sem
compromisso.

Desperte o interesse com uma
“oferta relampago”,
especialmente perto do fim do
ciclode vendas para
impulsionar os resultados.

Segmentagao de
Publico

Quanto mais especifico vocé for ao
segmentar (idade, profissdo,
interesses, localiza¢do), mais
assertivas serao suas abordagens.
Analise seu publico-alvo atual para
identificar padrGes e caracteristicas
em comum entre os clientes que
mais compram.

ANDERS©N

SOV VENDAS|

* Se alguém acessou seu site, mas
nao fez uma compra ou cadastro,
utilize remarketing com Google
Ads e antincios em redes sociais
para lembrar o usudrio da sua
marca. Essa tatica refor¢a a
lembranca e aumenta as chances

de conversao.

Depoimentos e Avaliagoes:
Compartilhe reviews de clientes em
seu site e redes sociais. Os
depoimentos aumentam a
credibilidade e ajudam a atrair novos
clientes.

Cases de Sucesso: Exibgexemplos
concretos de como seus produtos ou
servigcos ajudaram clientes a resolver
problemas especificos.



METODO DE ENGAJAMENTO

£9 Jo

Momtore comemore

Engoue

Seja claro e ‘ Desafie ‘ Reconhec;o ‘
ObjetIVO




FEEDBACK

Qual a melhor forma?




0@
\ :

TENHA METAS CLARAS E BEM DEFINIDAS

« EM SEU PLANEJAMENTO ANUAL, VOCE A
PRECISA TER PARADAS MENSAIS E ‘
TRIMESTRAIS.
- ABRA OS NUMEROS, EXPLIQUE
AQUILO E FATURAMENTO NAO E
LUCRATIVIDADE. “Se vocé ndo sabe aonde
+ RANKING E ACOMPANHAMENTO ‘ q"i;;’:;ﬁ’;gfv‘:‘!f‘e’
DIARIO. '

(Lewis Carroll, Alice no Pais das Maravilhas)




SEMANA PRODUTIVA
Gestor comercial 4.0

» Segundou - Semana planejada e meta da
semana desenhada

» Terca - Andlise do dia anterior e acompanhar as
entregas do time

* Quarta - Entender as objecoes da semana e
positivar

» Quinta — Mapear boas praticas do concorrente
e monitorar os indicadores em foco.

» Sexta - Prestacdo de conta dos meus resultados
e do meu time.




QUAL A PERIODICIDADE IDEAL
DE
REUNIAO

e Didaria? (RD)
« Semanal? (RSR)
e Mensal? (RMR)




O que preciso delegar
PARA PODER PENSAR

mais No meu negoc:cﬁ




- N

 Treino
 Meta
* Reuniao
 Bicho

ISA
com seu time

DIVIDIR

vVoce prec




SUA EQUIPE PRECISA TER
METAS INDIVIDUAIS

CRESCENDO CONFORME
AS ENTREGAS




COMO
COMUNICAR
METAS?

@ Reunido
X X )
() )

n E-mail

@ WhatsApp

«XB :
i@ Murais




COM
RANKING

sesse

Hermano Carlos 139,97%

Adriana Melo 104,32°%

Anderson Gomes

Janior Torres

Daniel Arruda

Velton Rios

Nathalia Soares

Lilian Moraes 15.90%
Ilgor Freire 15,50%
Demoutieux 0,00%
Domingos 0,00%

Rosangela 0,00%4

61,40%




s

COMO PREMIAR?

Exemplos:

« Viagens - Medalhas
« Dinheiro - Happy

* Folga Hour

« Eletréonicos - Almoco

e Jantar




Obrigado!

Saiba mais:
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