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O Grande Desafio: criar um
playbook para o desconhecido

Agora - e no futuro que se pode enxergar — um tema ofusca todos os outros: como se
adaptar e se ajustar em meio aos efeitos de uma pandemia global. Essa é a mais pura
definicdo de um grande desafio. As consequéncias desse evento séo profundas e de
largo alcance e nds, como sociedade, estamos sé comecando a entendé-las.

O LinkedIn criou um hub de conteudo para ajudar vocé durante esta crise.

Nd&o existe manual para esta situacdo. Mas estaremos aqui para ajudar vocé a
desenhar o seu ao longo do caminho.

Direcionando a equipe de vendas em mares desconhecidos

Muitas pessoas e negocios ainda estdo em estado de choque, o que é perfeitamente
compreensivel. Mas em breve o mundo corporativo comegard a reconquistar um
senso de normalidade - ainda que uma normalidade alterada. Hoje vamos falar sobre
informacdo que pode ser transformada em agdo, oferecida por especialistas e fontes
seguras, sobre como construir um roteiro para o que vem pela frente.

Linked [}


https://lnkd.in/vendas-remotas

Mantenha a calma e olhe adiante

Grandes lideres criam uma sensacdo de calma em situacdes turbulentas. E natural
para todo mundo ter apreensdo - sobre o trabalho, a familia, os amigos, o futuro — mas
executivos de vendas podem agir para mitigar a questdio mantendo o equilibrio e
estimulando uma mentalidade de panorama amplo.

Michael Maximoft, cofundador da Belkins, escreveu recentemente um otimo post sobre
como gerenciar vendas B2B durante o surto do coronavirus (em inglés). O texto inclui
diversas dicas Uteis e relevantes para lideres de negocios, como:

- Priorize seus colaboradores. Educacdo, treinamento e a criacdo de um ambiente
seguro séo imperativos neste ponto.

- NGo abandone seus clientes. Assegure-se de que eles ndo achem que estdo numa
situacdo de “cada um por si”. Mantenha a proximidade com seus clientes de alto valor
em tempos disruptivos.

- Crie um time de apoio. |dentifique destaques da organizacdo que possam
encarar o desafio de interceder positivamente junto aos colaboradores, trabalhar em
contingéncias, monitorar a cadeia de suprimentos e outras agdes relacionadas.

Valorize os canais digitais de comunicagdo

@ . . JAY ” .
Seus clientes precisam de vocé tanto quanto seus colaboradores”, escreve Michael.
“Vocé precisa se assegurar de que eles sabem que vocé estd & disposicéo deles”.

Neste momento, comunicagdo digital proxima e disponivel € mais essencial do que
nunca. Vocé pode conferir nesta pdgina alguns recursos para se manter conectado
com clientes e colaboradores. Acesse também os cursos gratuitos do LinkedIn
Learning e recursos para a conducdo de reunides virtuais.

Este também é um bom momento para enfatizar técnicas digitais de vendas.
Por exemplo, Angela White recentemente escreveu um artigo sobre aumento
de vendas B2B com e-mail marketing (em inglés), e as orientacdes sdo Uteis
para qualquer profissional de vendas que se interesse por usar e-mail para
construir relacionamentos.

Ferramentas como videoconferéncia e Linkedln Live nos déo a oportunidade
de simular reunides ou apresentacdes presenciais de forma segura, a partir de
locais remotos.

Alinhe-se com toda a organizagdo

De acordo com andlise da McKinsey & Company sobre os impactos de negdcio

da COVID-19 (em inglés), “algumas empresas estdo buscando respostas para seus
desafios diante do coronavirus em silos”. A McKinsey recomenda que diferentes
divisdes de grandes empresas devem assegurar a comunicacdo entre elas, evitando
duplicacdo de esforcos ou abordagens divergentes.
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Quando ndo existe um playbook, nem coordenacdo, é dificil manter a consisténcia
durante a jornada. Lideres de departamentos devem tomar passos extras para seguir
uma abordagem centralizada e uma filosofia operacional. Tenha certeza de que
diferentes pessoas ndio estdo trabalhando com base em diferentes premissas.

Na comunicagdo interna, hd gaps sutis mas significantes que podem emergir na
auséncia dos alinhamentos feitos pessoalmente e das conversas no café.

Deixe os compradores ditarem o ritmo

Em muitas verticais, como o setor de viagens, este pode ser um bom periodo para dar
UM passo atrds e revisar a estratégia de prospeccdo. Vocé pode focar em iniciativas
internas que vocé tem deixado de lado, como limpar a base de CRM ou aplicar um
novo programa de treinamento para seus representantes de vendas.

Mas nem todo negdcio vai lidar com um pipeline reduzido. Randy lllig conversou com
varios executivos sobre a situacdo e compartilhou seus aprendizados em um artigo
para a Forbes (em inglés). Alguns dos participantes disseram estar passando por uma
desaceleracdo, mas isso ndo é universal.

“Com clientes trabalhando de casa, estamos garantindo mais acesso (remoto) & forca
de vendas e até mesmo acelerando projetos’, disse a Randy um dos executivos. “Um
lider disse sobre um grande cliente: “eles tém problemas que ndo podem resolver com
0s recursos existentes, entdo estdo simplesmente sequindo em frente”.

A chave é encontrar as pistas e seguir o rastro de seus clientes. Encoraje vendedores
a abordarem seus contatos com verdadeira boa-vontade (“como vocés todos estdo?
Posso ser Util de alguma maneira?”) e fazer avaliagdes sobre como prosseguir com
base nas respostas.

O derradeiro desafio de Randy para os lideres comerciais: “transforme esta crise em
oportunidade. Pense sobre novas formas de se conectar com seus clientes atuais para
ajudd-los a resolver seus problemas. Ouca mais do que fala e dé a suas pessoas o
apoio necessario para que fagcam seus trabalhos de maneira mais eficiente.”

Amanda B.
Senior Content Manager, LinkedIn Sales & Marketing Solutions

Artigo originalmente publicado em inglés em https://www.linkedin.com/business/sales/blog/trends/this-weeks-big-deal-creating-a-
playbook-for-the-unknown
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Para conhecer as solucdes de vendas do LinkedIn, acesse: @aLhIYA 1ok o)g Linked m
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