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A “Revolucao Tecnologica das
Vendas” esta a todo vapor

Em um momento guando as novas
tecnologias estao transformando
virtualmente cada aspecto de
nossa vida profissional, desde
a forma como tralbalhamos a
natureza de Nosso travalno, uma
mudanca significativa na tecnologia
de vendas esta acontecendo no
amago das atividades comerciais.




Os Investimentos em tecnologia da informacao
estdo aumentando, e tém sido aplicados em
tecnologias emergentes como tecnologia
social. As ferramentas comerciais B2B s&o
caras. Quando as empresas se comprometem
a comprar tecnologia de vendas para seus
Nnegocios, elas gastam nao centenas, mas

Milhdes de dolares.

Em nosso segundo relatério anual do Cenario de Vendas,
identificamos uma forte evidéncia que as empresas
aumentardo esse investimento. Nossas principais
descobertas incluem:

® O investimento em tecnologia de vendas esta
acelerando. De sites de networking social profissional
a aplicativos de produtividade e CRM, as equipes
comerciais estdo aumentando seus investimentos em
novas tecnologias ao longo dos anos.

B A tecnologia social esta crescendo dramaticamente.
Ao longo dos anos, a poténcia das redes sociais
deixou de ser uma tatica pouca conhecida para
transformar-se em uma abordagem abracada pela
maioria dos profissionais da area de vendas. As redes
sociais tornaram-se comprovadamente um instrumento
que ajuda os principais vendedores a superarem suas
expectativas, e os dados indicam que serao ainda mais
frequentemente utilizadas no futuro.

B A geracao Y, ou do milénio, foi a primeira que
adotou as redes sociais, mas agora esta virando
moda entre os profissionais qualificados.
Vendedores jovens séo os pioneiros das novas
tecnologias, e tomadores de decisdo mais jovens estéo
adotando a midia social mais prontamente. Mas, a
Geracao X e os profissionais de vendas dos anos 50 e
60 nao estao ficando para tras.

B A tecnologia traz o ingrediente vital: confianca. As
boas relagdes sédo fundamentais para 0 sucesso das
vendas. Comparada a consideracdes econdémicas,
como preco ou retorno de investimento, a confianca
aparece como o fator mais importante ao escolher uma
proposta.

Para examinar essas tendéncias e fazer um levantamento
da situacéo da tecnologia de vendas hoje, nés
contratamos a CensusWide, uma empresa global de
pesquisa de campo e consultoria, para fazer esse relatorio
anual do Cenario de Vendas de 2017. Foram realizadas
duas pesquisas online entre 13 e 28 de abril.

A primeira foi feita com uma amostra de 1.000
profissionais do Brasil que trabalham principalmente

com vendas B2B. A segunda, com amostra de 1.012
tomadores de decisao empresarial do Brasil que
influenciam nas decisdes de compra. Ambas as amostras
contaram com entrevistados, com 21 anos ou mais,
empregados em empresas de diferentes tamanhos e em
diferentes funcoes.
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O investimento em tecnologia
comercial esta aumentando

"/

A tecnologia de vendas ja
esta totalmente incorporada
as organizacoes.




Hoje, 97% dos profissionais da area de vendas dizem
que estao usando essas tecnologias para encurtar os
ciclos de vendas, fechar propostas maiores e aumentar
suas receitas, e apenas 3% relataram ndo usar nenhuma
tecnologia comercial. Agora, mais do que nunca, o volume
de vendas digitais tornou-se tao essencial as vendas
quanto o tao consagrado aperto de maos.

Essa revolugéo mostra que ndo ha sinais de
desaceleramento. Quase trés quartos de todos os
profissionais de vendas (72%) pesquisados acreditam
que suas empresas irao aumentar os investimentos
em tecnologia em 2017. Além disso, para os principais
vendedores, aqueles que bateram suas metas
projetadas em mais de 25%, esse cenario sobe

para 79%.

De acordo com a pesquisa desse ano, 93% dos
profissionais de vendas relatam que a tecnologia
de vendas é “importante” ou “muito importante”
para fechar negocios. Os entrevistados dizem que
s&o os insights que a tecnologia pode oferecer sobre
seus potenciais clientes que fazem a maior diferenca.
Ao potencializar suas redes sociais e profissionais, 0s
vendedores podem compreender melhor seus clientes

e suas necessidades.

A pesquisa também descobriu que os vendedores

com melhor performance sdo mais propensos a usar
abordagem de multicamadas, abordagem inicial

pela tecnologia que potencializa as ferramentas de
inteligéncia de vendas para pesquisa profunda, CRM para
gerenciar relacionamentos e ferramentas de comunicagao
empresarial para trabalhar com sua equipe.

Tecnologia usada por vendedores

Ferramentas colaborativas

Plataforma de networking

Comunicagéo empresarial

Ferramentas de CRM

Ferramentas de inteligéncia comercial
Aplicativos para produtividade
Ferramentas para rastreamento de e-mail

Nenhuma tecnologia usada

Resultados adicionais incluem:

B Ferramentas de vendas sao usadas por quase todos
os melhores profissionais. Na verdade, 99% dos
vendedores relatam usar a tecnologia de vendas no
trabalho e apenas uma pequena minoria — menos de
1% — nao usa nenhum tipo de ferramenta de vendas.

® O tipo de fungdo em vendas influencia as
ferramentas a serem usadas. Nas contas de vendas
0s executivos sdo particularmente habilidosos. Mais
da metade (51%) usa ferramentas CRM, e 55% usam
aplicativos de comunicacao empresarial.

B Os profissionais lideres de vendas sao os que mais
usam tecnologia. Em particular, 41% dos profissionais
de vendas cujo trabalho é gerar novas contas afirmam
usar ferramentas CRM.

B As maiores organizagOes estdo adotando as
ferramentas colaborativas. Uma expressiva maioria
de profissionais de vendas (68%) de empresas com
mais de 1.000 funcionarios usa ferramentas de
produtividade como Box, Google Docs, Microsoft
Office 365 e Dropbox. J& em empresas com menos
de 100 funcionarios, essas ferramentas estao sendo
usadas por menos da metade de seus funcionarios
(49%).
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Tecnologia social lidera
a trajetoria.

A0 longo dos anos, a poténcia

das redes sociais

deixou de ser

um tatica pouca conhecida para
transformar-se em uma abordagem
apracada pela maioria dos
orofissionais da area de vendas.




As redes sociais tornaram-se comprovadamente um
instrumento que ajuda os melhores vendedores a
superarem suas expectativas, e os dados indicam que
serdo ainda mais frequentemente utilizadas no futuro.

Ha também evidéncias que o telemarketing ja néo tem
mais impacto. Hoje, quando os compradores querem
informagdes sobre um produto ou servico, eles buscam
conteudos Uteis, relevantes, e que, na maioria

das vezes, ndo tenham o Unico objetivo de gerar vendas
pelo convencimento.

Buscar potenciais clientes por meio de telemarketing ndo
€ mais tao eficiente. Mais de um terco dos tomadores de
deciséo empresarial (36%) responderiam a uma ligacao
de telemarketing menos de 20% das vezes. No entanto,
essas pessoas estdo mais propensas a responder a
alguém que tenha sido apresentado por meio de um
contato profissional.

Alavancar estrategicamente suas redes de contatos continua
sendo uma tatica poderosa de impacto significativo e

que preenchem lacunas entre o vendedor e consumidor.
Manter-se sintonizado com as atividades de midia social
do consumidor facilita a compreensao e entrega de um
produto ou servigo personalizado e customizado a partir
de um contexto real. Na realidade, essa experiéncia é
tao importante que 58% dos tomadores de decisao
B2B nao se comprometeriam com um vendedor se a
comunicacao nao fosse personalizada.

Consequentemente, 78% dos profissionais de

vendas esperam investir mais tempo para dominarem
melhor as técnicas de tecnologia social nos préximos
doze meses.

Além disso, 9 de 10 profissionais de vendas entrevistados
que usam ativamente as técnicas de tecnologia social
atualmente concordam que elas os ajudam a (1)
conectarem-se com 0s potenciais clientes apropriados

e no momento certo, (2) estabelecer relagdes mais
expressivas com os clientes, e (3) estabelecer uma marca
profissional mais forte.

Os resultados deste ano mostraram claramente que a
incorporacao das redes sociais a estratégia de vendas
esta ligada ao sucesso das vendas. Mais da metade
(58%) dos melhores vendedores atribui firmemente

o fechamento de mais negocios a essa estratégia,
comparado a 46% de todos os profissionais. Além disso,
quase todos (97%) concordam que essa estratégia lhes
oferece insights valiosos em pontos importantes como
mudanca de emprego, promog¢oes e novas mencoes
que criam uma forma organica de se conectarem

com clientes e potenciais clientes. Agora, essa ¢ a
expectativa de 68% dos compradores que dizem que
nao se comprometeriam com um vendedor se eles
nao fizessem seus deveres de casa que lhes dariam
insights ou conhecimento de seus negécios.

As redes sociais sdo também uma ferramenta importante
para tomadores de decisao B2B. Uma grande maioria
dos entrevistados (60%) diz que eles buscam um perfil
informativo no LinkedIn ao decidirem se vao trabalhar
com o vendedor. Além disso, 88% desses entrevistados
consideram a rede social importante para que o
vendedor se mantenha conectado com outras pessoas
em sua empresa, e 69% acham importante que o
vendedor faga contato pelo LinkedIn.

Percentual de tempo que os tomadores de decisao respondem ao vendedor

Eu nunca respondo

Menos de 30% do tempo

Entre 30% e 70% do tempo

Mais de 70% do tempo

0 10

Apresentado por meio
da rede professional

20 30 40 50

Quando o contato é
via telemarketing



“Concordo totalmente” com os beneficios de venda social (social selling)

Ajudou a fechar mais propostas
na minha empresa

Ajudou a me conectar com
potenciais clientes

Possibilitou desenvolver uma marca
profissional mais forte

Oferece insight em momentos chave para eu
me conectar com clientes e potenciais clientes

Possibilitou ter uma relagao mais forte
com clientes e potenciais clientes

A probabilidade maior € que eu considere produtos ou servicos
da marca se seus representantes comerciais...

Compartilharem contetdo aplicavel
a minha fungéo na tomada de decisé&o

Selecionarem pessoas apropriadas na
minha empresa para uma conversa inicial

Fornecerem comunicagao
personalizada

Tiverem uma compreensao clara da
minha fun¢ao na tomada de decisdo

Estiverem conectados com outras
pessoas na minha empresa

Demonstrarem uma compreensao clara
de nossas necessidades de negdécio

Chegarem até nds por meio de
outros canais sociais

Tiverem um perfil completo
no LinkedIn
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. Todos os vendedores . Principais vendedores
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A geracao Y, ou do milénio,
fol a primeira que adotou
as redes sociais, mas agora

esta virando moda entre os
profissionais qualificados




Os resultados de Nossos estudos mostram

gue enguanto a geracao Y esta valorizando uma
variedade de ferramentas tecnologicas como
parte de sua estrategia de vendas, seus colegas
mais qualificados também estao adotando essas
ferramentas, embora menos intensamente.

Em particular, as ferramentas colaborativas como
Box, Google Docs, Microsoft Office e Dropbox sao
agora usadas por 57% da geragéo Y, e por 58%
da Geragao X.

No entanto, os profissionais de vendas mais jovens

sao campedes no uso de aplicativos de produtividade.

As ferramentas como Asana, Smartsheet e Trello sédo
mais frequentemente usadas por 39% da geracao Y,
comparado a 33% da geragao X.

Além disso, 38% da geracao Y estao usando as
ferramentas CRM como Salesforce e Microsoft
Dynamics. A geragao X esta um pouco atras, com
33% de usuarios dessas ferramentas para gerenciar
relacionamentos.

Do ponto de vista do cliente, os responsaveis pela
tomada de decisao da geracao Y estdo aderindo as
redes sociais rapidamente. De acordo com a pesquisa,
65% da geracao Y buscam regularmente profissionais
de vendas na rede social, comparado com 54% da
geragéo X. Além disso, 72% estao mais dispostos a
conversar com um profissional de vendas que faga
parte de uma rede social profissional, comparado a
62% da geragéao X.
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A tecnologia traz o
ingrediente vital: confianca

AS boas relacdes sao
fundamentais para o
SUCEeSSO das vendas.




Considerando aspectos econdmicos, COmo preco
ou retorno de investimento, a confianca aparece como
o fator mais importante ao fechar negocios.

Os relacionamentos sdo o ponto-chave das vendas, e a
confianga é seu nucleo. Diante do ambiente comercial
atual cada vez mais complexo, ter afinidade e estabelecer
uma relacao de confianga com os compradores € tao
importante e aparentemente mais facil se os profissionais
de vendas alavancarem seus volumes de vendas da
forma correta.

Os vendedores nao desejam mais tirar vantagens

em negociagdes e correr riscos de perder negocios.
Atualmente, eles optam por abordagens estratégicas mais
tranquilas misturando contatos online e offline e atuam
como consultores de confianca. As plataformas sociais
possibilitam que os profissionais de vendas desenvolvam
uma marca profissional que mostra o escopo completo
de quem sao e o conhecimento em suas areas de
atuacéo. Por meio das relagdes sociais, os compradores
podem ter uma boa visdo sobre 0 vendedor, n&o apenas
pelo angulo dos negdcios que estao fechando.

Os vendedores que chegam a este patamar nao sao
mais vistos pelos tomadores de decisdo como motivados
exclusivamente pela perspectiva da venda. Em vez

disso, a expectativa é que eles sejam — e precisam ser

— bem informados sobre a empresa em prospeccéao e
empenhados na construcao do relacionamento.

Ao serem questionados sobre o que faria o tomador

de decis@o ser mais propenso a se comprometer com
um profissional de vendas apresentado por um colega
de sua rede profissional, 43% declararam que o fator
mais importante seria eles mencionarem informacodes
especificas que fossem relevantes para seu trabalho
atual. A tecnologia de vendas ajuda a estabelecer uma
relacéo de confianca porque aumenta a habilidade do
vendedor de demonstrar conhecimento e compreenséo
de um potencial cliente.

Na verdade, mais de trés quartos dos responsaveis pela
tomada de decisao (65%) concordam que o retrato
negativo da atividade de vendas néao deprecia a
profissao. Eles estédo mais propensos a descrever 0s
profissionais de vendas como “confiaveis” e “justos” -
muito diferente de como a midia historicamente retrata
0s vendedores.

Comparacao de percepcdes da atividade profissional de vendas

Desumano
Confiavel
Agressivo
Genuino

Justo

Honesto
Traigoeiro
Dominado por homens
Alta integridade
Desonesto
Honroso
Inclusivo

Oportunidades iguais
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Como é representado pela midia
para os tomadores de deciséo
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Como é percebido pelos
tomadores de decisao



Também para os proprios profissionais de vendas, a
confianga é fundamental. De acordo com 40% dos
entrevistados, confiangca em seu relacionamento com
um cliente é o aspecto mais importante no fechamento
de um negdcio.

Em comparacgao, 30% dos entrevistados citaram
“retorno de investimento” como mais importante, e
apenas 10% mencionaram “preco” como fator principal.

De acordo com 40% dos
entrevistados, conflanca em seu
relacionamento com um cliente
€ 0 aspecto mais importante no
fechamento de um negocio

Que fator € mais importante para ajuda-lo a fechar um negécio?

Outro
3%

Retorno de
investimento

Preco

Consultoria
estratégica

Confianga em nosso
relacionamento



CONGEISAD

A J[@CﬂOk)gia de \/@ﬂdag NOTA DE RODAPE

O volume de vendas por meio da tecnologia tem trés

eSJ[é mUdaﬂdO O Jogo pontos principais:

B Plataformas de networking social e profissional que

Dal’a OS \/e ﬂ d ed O reS . seleciona insight crucial e estabelece relacdes (ex.:

LinkedIn e Facebook);

®  As ferramentas de gestao de relacionamento do
cliente (CRM) que estabelecem relacionamentos mais
produtivos e expressivos (Salesforce and Microsoft

Estéo tornando os vendedores mais espertos em relacao Dynamics);

a clientes e potenciais clientes, possibilitando que eles

enfrentem as dificuldades ao buscarem informagdes que B As ferramentas de comunicagao e colaboracao que
o mundo offline nao oferece. Esta também tornando os facilitam o trabalho entre grandes equipes (ex.: e-malil,
vendedores mais eficientes e produtivos, ajudando-os a Dropbox e Google Drive).

mudar sua postura com os compradores e transformar a
funcéo de vendedores em consultores.

O maior investimento de recursos das empresas nessa
revolugao tecnoldgica das vendas é fazer a diferenca
em como os compradores e vendedores se conectam,
abrindo espago para um novo caminho que n&do mostra
sinais de desaceleracao.
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