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As vendas virtuais
vieram pra ficar.

O cendrio de vendas no Brasil - Edicéo 2021

O cendrio de vendas no Brasil foi transformado pela
pandemia da COVID-19, mas a grande duvida é:
O gquanto dessa transformagdo serd permanente?

A grande maioria dos clientes abordados pelos vendedores
sente-se perfeitamente confortdvel com uma experiéncia
remota de compra. Apenas 8% dos clientes afirmam que
precisam encontrar-se pessoalmente com um vendedor antes
de fechar uma compra.

O cendario de vendas no Brasil - Edicdo 2021, produzido
pelo LinkedIn e o primeiro a ser conduzido desde o inicio da
pandemia, & um relatdrio que detalha a fundo essa
transformacdo e revela a impressionante capacidade de
adaptacdo dos vendedores e de suas empresas.

Seja bem-vindo(a) e tenha uma 6tima leitural
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Conheca as 6 tendéncias que estdo definindo o futuro das vendas

#1

As vendas virtuais sdo o
novo padrdo

#4

Coloque os clientes em
primeiro lugar

O cendrio de vendas no Brasil - Edicéo 2021

#2

Investir em tecnologia ¢ a
resposta para o novo cendrio
de vendas

#5

Os dados sdo o diferencial em
um cendrio de vendas digitais

#3

Os negocios ndo sdo fechados
apenas com confian¢ca e carisma

#6

A diversidade fornece uma
vantagem competitiva essencial
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12 Tendéncia

As vendas virtuais
sdo o novo padrdo

Os clientes estdio adotando o processo de compras
remotas e os vendedores usando as redes sociais para
converter mais oportunidades

O cendrio de vendas no Brasil - Edicéo 2021




12 Tendéncia ® ® * *
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dos clientes afirmam que
trabalhar remotamente
facilitou a tomada de
decisdo de compra

As vendas virtuais j& eram uma tendéncia mas elas evoluiram
rapidamente desde o inicio da pandemia.

Mais da metade (51%) dos clientes no Brasil afirmam que
trabalhar remotamente facilitou a tomada de decisdo de
compra, enquanto apenas 18% reclamam que dificultou.

Esse fato reformulou as expectativas dos clientes sobre como
desejam fazer negodcios no futuro e como querem interagir

com os vendedores.

De agora em diante, 60% dos clientes desejam trabalhar
remotamente pelo menos a metade do tempo ou mais.
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12 Tendéncia ® ® * *

Os clientes ndo estdo sentindo falta das reunides presenciais

Mesmo antes da pandemia, os clientes brasileiros ja se
sentiam confortaveis em fazer negdcios com um vendedor
que ndo conheciam pessoalmente, com 51% tendo
realizado uma compra dessa maneira. Em apenas trés
meses de 2021, 48% j& haviam concluido uma compra
totalmente remota e apenas 8% afirmaram que o encontro
presencial era essencial para fechar negdcio com um
profissional de vendas.

dos clientes j& compraram produtos

o ou servicos BB sem conhecer o
48%

vendedor pessoalmente nos
primeiros 3 meses de 2021

O cendrio de vendas no Brasil - Edicéo 2021

O tempo deliberadamente reduzido no escritério e o
entusiasmo por mais processos de compra remotos
significam que reunides presenciais com vendas ndo serdo
mais o padrdo. Durante grande parte do proximo ano, muitas
empresas nem mesmo considerardo esta opcdo. Quase dois
tercos dos clientes afirmam que seus comités de compra ndo
terdo permissdo de reunir-se com vendedores até pelo
menos o Ultimo trimestre de 2021. Para mais de um terco
(87%), as reunides estdo suspensas até 2022.

000

Dois tercos dos clientes

sO ter@o permissdo para se reunir com vendedores a partir do
Ultimo trimestre de 2021
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12 Tendéncia ® ® * *

A d . . 1850 facilitand Os vendedores trabalham
S redes SOC1IdiIS eStao Taciitanao remotamente cada vez mais

a trO nS]Cé O pO ra o cend HO V]. rJ[U O] Porcentagem de vendedores que afirmaram trabalhar remotamente

durante 50% ou mais do seu tempo.

Os vendedores no Brasil responderam rapidamente as mudangas em relacdo 70
as expectativas dos clientes, sendo uma das transi¢des para vendas remotas 59%
mais expressivas do mundo. Antes da pandemia, apenas 20% dos 60 52% 52%
vendedores trabalhavam remotamente a metade do tempo ou mais. Este 50
numero saltou para 59% em 2021, com 52% planejando continuar a trabalhar 40
remotamente metade do tempo em 2022 e além. 30
20%
Apesar da dimensdo dessa mudanga, os vendedores estéio mais confortaveis 20
com a transi¢do para o cendrio virtual. Mesmo antes da pandemia, os 10 .
vendedores j& faziam uso de tdticas e técnicas focadas em midias sociais 0
como apoio para vendas, e elas continuam extremamente eficazes no 2019 2020 0021 2029

ambiente de vendas virtual. A interacdo nas redes sociais gerou a maior taxa
de conversdo em oportunidades antes da migragdo para as vendas virtuais.
Escolhida por 52% dos vendedores, esta continua sendo também a
abordagem com maiores resultados. Mais de um terco (35%) escolheu

especificamente a interacdo no Linkedln como uma das formas mais dOS vendedores O]CODCOm me]hores
eficazes de contato com clientes. Quase metade dos vendedores (47%) o N

afirma seguir a empresa nas redes sociais antes de fazer contato, com 86% 52 /O taxas de conversdo em

adotando esta estratégia na maioria das vezes. oportunidodes nas redes sociais

O cendrio de vendas no Brasil - Edicéo 2021 07



12 Tendéncia ® ® * *

Os eventos presenciais irdio voltar?

Com o reforco no valor das redes sociais, os vendedores
encontraram novas formas de contato para replicar os
elementos fundamentais da interacdo presencial.

Utilizadas por 41% dos profissionais, as indicacdes tém
desempenhado um papel crucial na conquista da
confianca de novos clientes que os vendedores ainda ndo
conhecem pessoalmente. Os eventos virtuais (35%)
evoluiram como tdtica de contato, enquanto o valor das
conferéncias e feiras presenciais caiu.

Antes da pandemia, 4/% dos profissionais utilizavam os
eventos presenciais como forma de contato, nimero que
caiu para apenas 30%.

O cendrio de vendas no Brasil - Edicéio 2021

Os eventos presenciais estdo
perdendo a importancia

Porcentagem de vendedores que selecionaram eventos presenciais
como gerador de maiores taxas de conversdio em oportunidades

47%

30%

Depois da pandemia

Antes da pademina

90O

2 em cada 3 clientes
dizem que participaréo de eventos presenciais apenas
a partir do Ultimo trimestre de 2021
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22 Tendéncia

Investir em tecnologia
€ a resposta para o NoVo
cendadrio de vendas

As equipes de vendas estdo apostando na adogdo de novas
tecnologias, principalmente em inteligéncia de vendas

O cendrio de vendas no Brasil - Edicéo 2021



e 28 Tendéncia ® ® * *

65%

dos vendedores afirmam que as suas empresas
investiram em novas tecnologias de vendas para
ajudad-los a se adaptarem as mudancas trazidas
pela pandemia

O cendrio de vendas no Brasil — Edicéo 2021

A confianca dos vendedores nas midias sociais serviu como
uma base para a transicdo para as vendas remotas.

No entanto, as equipes de vendas reconheceram que
precisam aproveitar mais o potencial das plataformas sociais
e digitais e, em resposta, expandiram substancialmente seus
investimentos em tecnologias de vendas. Atualmente, os
vendedores tém muito mais acesso as ferramentas de
tecnologia do que hd um ano e descobriram um valor
especial nas ferramentas de inteligéncia de vendas.

Quase dois tercos (65%) das equipes de vendas no Brasil
enfrentaram os desafios do ano passado adquirindo novas
tecnologias de vendas. E a revolugcdo na tecnologia de
vendas estd apenas comecando. No proximo ano, 69% das
empresas devem aumentar os investimentos em tecnologia e
35% preveem um aumento de 50% ou mais.
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« 23Tendéncia * * * * As tecnologias de vendas mais usadas
oelos vendedores

M Clis tecnO]OgiGS d e ven d asS. Ferramentas virtuais de colaboracdo/demonstracdo

| 58%
[ ] N [ ]
Mais frequéncia de uso. Ferramentas de CRM
I 58%
Como resultado desse investimento, os vendedores tém acesso a uma w 54%
variedade maior de ferramentas tecnoldgicas, além de utilizd-las muito mais.
Mais da metade dos vendedores j& utiliza ferramentas de colaboracdo, CRM, Inteligéncia de vendas
planejamento de vendas e inteligéncia de vendas. O uso de CRM aumentou I — 51%
de 50% hd um ano para 58% hoje, enquanto o uso de ferramentas de Enaai tod g
inteligéncia de vendas disparou de 39% para 51%. As ferramentas de M 48%
planejamento de vendas, engajamento e capacitagdo agora estdo
solidamente estabelecidas como parte do processo de vendas virtuais. Capacitacdo de vendas
| 45%
Os vendedores ndo apenas aumentaram a gama de ferramentas que
utilizam, eles também estdo intensificando o uso de cada aspecto das Treinamento de vendas 29,
] A

tecnologias disponiveis. Ao menos 75% esperam aumentar o uso de todas as
formas de tecnologias de vendas em 2021, com cerca de metade devendo
aumentar significativamente o uso de ferramentas de colaboracdo,
planejamento de vendas e inteligéncia de vendas. Isso ndo surpreende, uma

vez que 98% consideram as tecnologias de vendas importantes para fechar dos vendedores esperam aumentar

negocios e 73% a descrevem como muito importante. o de tod ; logias d
O USO de Toaas as tecnologias ae
7195% 9
vendas em 2021

@

O cendrio de vendas no Brasil - Edicéo 2021 11



e 28 Tendéncia ® ® * *

A ascensdo da inteligéncia de vendas

De todas as opgdes de tecnologia em que as equipes de
vendas estdo investindo, as ferramentas de inteligéncia de
vendas, que fornecem dados e insights para acesso a
mercados, estratégia e planejamento, sdo as mais
importantes. Elas representam o investimento com maior
crescimento, sendo que /2% das empresas esperam
aumentd-lo e 42% esperam aumentar significativamente.

dos vendedores afirmam que suas
empresas devam aumentar os
investimentos em tecnologias de
inteligéncia de vendas

727

O cendrio de vendas no Brasil - Edicéo 2021

Atualmente, 52% dos vendedores investem mais de cinco
horas por semana utilizando ferramentas de inteligéncia de
vendas contra 38% antes da pandemia, e aqueles que
utilizam estas ferramentas as consideram cada vez mais
essenciais. Aproximadamente dois tercos (65%) as
descrevem como extremamente essenciais para fechar
negocios contra 57% hd pouco mais de um ano.

90O

2 em cada 3 vendedores
consideram as ferramentas de inteligéncia de vendas
essenciais para fechar negdcios
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32 Tendéncia

Os negocios ndo sdo fechados
apenas com confianca e carisma.

Experiéncia e confianca ainda séo importantes, mas transparéncia
e fundamental

O cendrio de vendas no Brasil - Edicéo 2021




* * 3@Tendéncia ® * °

Em 2020 cerca de 39% dos clientes
consideravam a transparéncia como uma
competéncia essencial dos vendedores.
Em 2021 esse numero cresceu para 54%.

Porcentagem de clientes que consideram a transparéncia como
competéncia essencial dos vendedores

54%

39%

2020 2021

O cendrio de vendas no Brasil - Edicéo 2021

O talento individual ainda tem um papel importante nas
vendas. Um profissional confiante continua sendo @
competéncia que as equipes de vendas tém mais
probabilidade de contratar, sendo a qualidade escolhida
dentre as cinco principais por 36% das empresas.

No entanto, com os processos de decisdo de compra cada
vez mais digitais, qualidades como confianga, carisma e
criatividade n&o fecham negdcios sozinhas. Os clientes
buscam cada vez mais evidéncias de confiabilidade e

atribuem uma importéncia cada vez maior & transparéncia.

Neste ano, a proporcdo de clientes que escolheu a
transparéncia como uma das trés qualidades que mais
valorizam em um vendedor aumentou de 89% para 54%,
tornando esta a caracteristica mais valorizada de todas.
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* ¢ 3@Tendéncia ® * °

Com a crescente importancia da transparéncia, ndo € surpresa que os clientes
penalizem vendedores que fornecem informacdes enganosas. Mais de dois
tercos (68%) elegem este como um motivo para desconsiderar um profissional
de vendas, fazendo deste o maior desestimulo de todos.

Em seguida vém os vendedores que ndo conhecem seu proprio produto (63%)
e vendedores que ndo entendem as necessidades da empresa cliente (56%).

Os vendedores subestimam o impacto negativo que estes comportamentos
provocam. Apenas 46% reconhecem os danos causados pelo compartilhamento
de informagdes enganosas. O que é preocupante € que hd ainda menos
compreensdo de como o fato de ndo entender as necessidades de uma empresa
prejudica o processo de vendas, com apenas 32% identificando esta como uma
razdo para prejudicar os negocios.

Os comportamentos de vendedores que mais atrapalham o fechamento de negdcios

Clientes ] Vendedores

Prestacdo de informacdes enganosas sobre o produto, o preco, etc

68%

46%

Falta de compreensdo sobre seus proprios produtos ou servigos 639
(]

45%

Falta de compreensdo sobre a minha empresa e suas necessidades -
32%

Associacdo a uma marca em que néo confio e
37%

E-mail ou chamada néo solicitados feitos repetidamente 7%
(<]

30%

Falta de compreensdo sobre os produtos e servigos de seus concorrentes 359,
(<]

39%

O cendrio de vendas no Brasil - Edicéo 2021

Falta de comunicagdo personalizada

32%

43%

Falta de compreensdo sobre a minha fungdo na empresa B
(]

22%

Associag@io a uma marca na qual nunca ouvi falar 18%
28%

Desconhecimento de informacdes bdsicas do meu perfil no LinkedIn o

24%

E-mail ou chamada ndo solicitados feitos uma vez .
(]

23%
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** 3@Tendéncia ® * °

Confian¢ca na marca influencio
mais do que preco

A confianca no vendedor, sua transparéncia e experiéncia
é tudo o que importa. No entanto, com o processo de
decis@o de compra cada vez mais digital e autébnomo, ha
outro fator de confianca que é ainda mais importante.

De acordo com os clientes, a confianga na marca que um
vendedor representa € hoje o que mais influencia o
processo de compra, com 62% escolhendo esta como uma
das trés principais influéncias e 28% como a primeira. Isso
coloca a confianca na marca acima do preco, do valor, da
confianca no relacionamento com o vendedor e do
conhecimento do vendedor sobre o setor.

O cendrio de vendas no Brasil - Edicéo 2021

Ranking de fatores que mais influenciam
empresas a adquirir um produto ou servico

Confianca na marca

Y
[0}
O
©)

Retorno sobre o investimento

Confianca no relacionamento com os vendedores

Conhecimento de mercado dos vendedores

Servico de pds-venda

Conselho estratégico dos vendedores

Indicagcdo de amigos ou colegas




* ¢ 3@Tendéncia ® * °

A parceria entre vendas e marketing estd aumentando

Os vendedores reconhecem a importancia crescente da marca (62%
também a elegem como um dos trés principais fatores de influéncia no
processo de compra) e reconhecem que uma parceria mais estreita com
marketing pode gerar uma vantagem competitiva essencial. Quase metade
dos vendedores (48%) afirmam estar trabalhando mais préximos ao
marketing este ano do que antes. A maioria dos vendedores tém interesse em
uma parceria mais estreita para cada estdgio do processo de compra,
incluindo a geragdo e quadlificacdo de leads. No entanto, as prioridades séo
branding (68%) e identificacdo do publico adequado para segmentar (63%).
Os vendedores estdio cada vez mais focados em garantir com que o publico
que segmentam ja conhega e confie em suas empresas.

Praticamente metade dos vendedores afirmam que
est@o trabalhando mais proximos ao marketing este ano
comparado aos anos anteriores

O cendrio de vendas no Brasil - Edicéo 2021

Arelacdo de trabalho mais proxima com o marketing jd esta gerando resultados
positivos. Mais da metade (55%) dos vendedores do Brasil agora classifica a
qualidade dos leads gerados por marketing como excelentes, em comparagcdo
a4/% um ano atrds, sendo que 92% os classificam como bons ou excelentes. A
maior parte dos vendedores que excedem a meta em 25% ou mais se
beneficiam de um alinhamento eficaz com o marketing. Quase trés quartos
(73%) desse grupo afirmam receber excelentes leads de marketing.

A qualidade dos leads de marketing de acordo
com os vendedores

55%

37%

8%

Na média Otimo Excelente
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e+ 3@Tendéncia * * °
Porém apenas 12% dos

clientes disseram que séo
desafiados com frequéncia

Os clientes guerem ser desafiados
oor vendedores nos quais confiom

Quando um vendedor é respaldado por uma marca confidvel e :
trabalha garantindo a transparéncia, a confianga que gera e a 67% dos clientes
experiéncia que possui vém & tona. Os clientes querem conhecer .
novas perspectivas e ideias inovadoras, e 6/% deles afirmam estar : _
mais propensos a considerar os produtos ou servicos de uma produto ou servigo de um vendedor
marca se o vendedor desafiar sua maneira de pensar. No entanto, que desafie sua maneira de pensar
apenas 12% dizem que isso acontece com frequéncia. :

afirmam que consideram um

Os vendedores estdio preparados para enfrentar esse desafio. Eles
tém confianga, carisma e criatividade. Sua experiéncia no setor
estd sendo fortalecida pelo tempo que investem em inteligéncia de
vendas. Ao trabalhar mais proximos do marketing eles obtém
oportunidades mais qualificadas. Ao se posicionarem como
profissionais informados e orientados a desafios, eles assumem
uma posicdo importante no novo processo de compras virtuais.

O cendrio de vendas no Brasil - Edicéo 2021 18



43 Tendéncia

Cologue os clientes
em primeiro lugar

Esta € a chave para construir relacionamentos valiosos

./ {m

O cendrio de vendas no Brasil - Edicéo 2021




e o e A3Tandéncia * °

7% 5
68 o Os vendedores que excedem sua meta em 25% ou mais

trabalham de forma diferente guando comparados aos
seus colegas. No entanto, o que mais diferencia esses
profissionais € o fato de colocarem as necessidades dos
clientes em primeiro lugar. 68% dos profissionais com
melhor desempenho afirmam fazer isso sempre, em
comparacdo aos 41% dos seus colegas.

dos vendedores de alta performance colocam as
necessidades dos clientes acima das suas

O cendrio de vendas no Brasil - Edicéo 2021 20



e + » 4aTendéncia * * Os clientes estdo enxergando
os vendedores positivamente

A percepcdo dos clientes é s0%
favoravel, mas... 5%

Este ano, os clientes estdo
considerando os vendedores
mais confidveis do que antes

A mudanga para as vendas remotas ndo prejudicou a percepgdo dos da pandemia

clientes sobre os vendedores com quem fazem negdcios. Na verdade,
melhorou. Atualmente, quase dois tercos (60%) dos clientes brasileiros
consideram os vendedores confidveis, contra 45% antes da pandemia. 2020 2021
Mais da metade dos clientes concorda plenamente que os vendedores
com guem fazem negdcios sdo bem-informados sobre a empresa na
qual trabalham (57%), além de serem consultores confidveis para seus
negocios (63%). Quase metade descreve os vendedores como
dedicados em ajudar os clientes e suas respectivas empresas (49%) e em 57% dos clientes
construir relacionamentos de longo prazo (48%), com ambas as acreditam que os
porcentagens aumentando no Ultimo ano.

vendedores com quem

No Brasil, onde os clientes tém uma visdio positiva dos vendedores e fazem negocio sao

confiam em suas intengcdes, a abordagem do cliente em primeiro lugar bem-informados
pode ser particularmente poderosa. Isso sinaliza desde o inicio que o
vendedor tem algo valioso a oferecer e impacta positivamente sua
capacidade de interagir no mundo virtual de vendas.

e 49% descreve os
vendedores como
dedicados a ajudar as
SUQS empresas

O cendrio de vendas no Brasil - Edicéo 2021 21



e o e A3Tandéncia * °

... 0s vendedores precisam corresponder
colocando-os em primeiro lugar.

Apesar da visdo favordvel que os clientes tém dos vendedores, apenas
30% afirmam que os vendedores sempre colocam suas necessidades
em primeiro lugar. Superar essa desconexdo ajudard as equipes de
vendas a sinalizar que possuem valor a agregar e fard com que mais de
seus membros entrem para o grupo dos profissionais com melhor
desempenho.

O proximo desafio das equipes de vendas no Brasil é traduzir essas
percepcdes positivas recebidas em confianca de que irdo sempre
colocar o cliente em primeiro lugar. E essa convicgdo que continua
dando aos clientes um motivo para interagir com os vendedores, mesmo
quando estdo comprando remotamente ou avancando em parte do
processo de forma independente.

dos clientes dizem que os
30% vendedores colocam as suas

necessidades em primeiro lugar

O cendrio de vendas no Brasil - Edicéo 2021

O LinkedIn criou a fillosofia de vendas Os clientes em primeiro lugar que
identifica cinco principios de uma venda que prioriza as necessidades dos
clientes. Eles ajudam a sinalizar quando o vendedor estd comprometido
em agregar valor real em todo o processo de vendas:

Aprenda, depois defina

A escuta ativa é a base para o relacionamento entre cliente e vendedor.

Compartilhe sempre

Colocar os clientes em primeiro lugar € um principio que se baseia na
transparéncia e no compartilhamento permanente de informacdes para
apoiar suas decisdes.

Solucione, ndo venda

Profissionais que colocam os clientes em primeiro lugar avaliom seus
resultados tanto por problemas resolvidos como por produtos vendidos.

Agregue valor

E fundamental que o relacionamento seja duradouro, mesmo depois de o
negocio ser fechado.

Conquiste a confianca

O vendedor que adota a abordagem do cliente em primeiro lugar
desenvolve relacionamentos de confianga de longo prazo, sempre agindo
em prol do interesse do cliente.
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e o e A3Tandéncia * °

Com base nesses principios, identificamos seis comportamentos de vendas que juntos criam uma experiéncia completa sobre como
colocar o cliente em primeiro lugar. Hd um forte alinhamento entre clientes e vendedores no que diz respeito & importdncia desses
comportamentos. Na verdade, a avaliagdo dos clientes sobre a importancia de cada aspecto corresponde & dos vendedores com
apenas alguns pontos percentuais de diferenca.

Os clientes e vendedores concordam que esses comportamentos colocam os clientes em primeiro lugar

[ Clientes || Vendedores

Manter o alinhamento com os clientes em relacdo a métricas

de sucesso pertinentes & compra Oferecer testes e treinamentos de produtos

98% | 93%
' 94% ' 92%
Ser totalmente transparente sobre os precos Oferecer acesso fdcil e gratuito a andlises de produtos e outros conteddos
| 96% | 90%
| 95% | 90%
Manter o engajamento apods a venda para garantir a satisfagéo Recomendar produtos ou empresas diferentes se o seu produto ndo
do cliente atender &s necessidades do cliente
] 93% | 79%
] 94% ] 83%

O cendrio de vendas no Brasil - Edicéo 2021 23



e o e A3Tandéncia * °

O desafio e a oportunidade envolvem traduzir esse consenso em um comportamento de vendas consistente em toda a empresa. Os
vendedores reconhecem que hd um caminho a ser percorrido antes desse obijetivo ser alcancado, mas, pela perspectiva dos clientes,
o caminho € ainda mais longo. Apesar dos sinais encorajadores, colocar o cliente em primeiro lugar ainda néo € um comportamento
padréo nos processos de vendas.

Os comportamentos colocados na pratica

Porcentagem de clientes e lideres de vendas que afirmam perceber que os vendedores aplicam esses comportamentos “todo tempo”

[l Clientes ] Lideres de vendas

Manter o alinhamento com os clientes em relacdo a métricas
de sucesso pertinentes & compra Oferecer testes e treinamentos de produtos
32%
58%

34%
57%

Ser totalmente transparente sobre os precos Oferecer acesso facil e gratuito a andlises de produtos e outros conteudos
43%
63%

33%
56%

Manter o engajamento apds a venda para garantir a satisfacdo Recomendar produtos ou empresas diferentes se o seu produto ndo
do cliente atender as necessidades do cliente

37%
57%

29%
47%

O cendrio de vendas no Brasil - Edicéo 2021 24



e o e A3Tandéncia * °

Os fatores que dificultam o avanco da filosofia "clientes em primeiro No entanto, as mudancas que as equipes de vendas fizeram
lugar" s@o culturais e praticos. O mais significativo € a pressdo para no Ultimo ano jd& estdio ojudondo a superar a mais
cumprir as metas de receita de curto prazo, seguida de perto pela significativa dessas barreiras. Mais da metade (56%) das

falta de treinamento: . .
equipes de vendas comecaram a avaliar os processos e

resultados de vendas com novas abordagens, o que lhes

Enfase em atingir as metas de vendas/receitas de curto prazo permitiu olhar além das metas de receita de curto prazo e
| 42% . . . .

investir nos relacionamentos com os clientes. O sucesso das
Compromisso limitado com treinamento equipes de vendas brasileiras em incorporar ferramentas de

40%

treinamento para vendas virtuais poderd ajudar na transicéo

Falta das competéncias adequadas nos profissionais de vendas atuais para uma nova metodo]ogm, focada em colocar os clientes

T — S0 em primeiro lugar. O investimento crescente em profissionais

. de atendimento ao cliente também ajudard no engajamento
Orcamentos limitados . )
—— 37% dessas equipes e na entrega de valor além da venda.
Treinamento inadequado
] 33%
Abordagem precaria no recrutamento de pessoal dOS eq Uipes de vendos comecaram
| 29%

56% a avaliar os processos e resultados

CUe ergemEes el - de vendas com novas abordagens
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52 Tendéncia

Os dados sdo
o diferencial em um cenadrio
de vendas digitais

As areas de planejamento de vendas estdo assumindo
a lideranca no uso de dados para entender as
mudancas nos processos de decisdio de compra

O cendrio de vendas no Brasil - Edicéo 2021




e o o ¢ KhaTendéncia °

Cada vez mais os dados que apoiam as estratégias das

dos vendedores escolhermn o equipes de vendas vém do LinkedIn. Aproximadamente dois
o . .. ; tercos (647%) de todos os vendedores escolhem o LinkedIn
(o) LinkedIn como a principal : o : :
: como a principal fonte de dados exclusivos para orientar sua
fonte de dados : estratégia de vendas, mais do que qualquer outra plataforma

social, CRM ovu inteligéncia de vendas.
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e o o ¢ KhaTendéncia °

O aumento das vendas virtuais e o crescente investimento em plataformas Ha também novas maneiras de utilizagdo dos dados por essas equipes. Além de
de inteligéncia de vendas demonstram que as equipes de vendas no Brasil avaliar o desempenho dos vendedores e os padrdes de negdcios fechados e
possuem mais dados & sua disposicdo do que nunca. A necessidade de usar perdidos, mais da metade das equipes de vendas passou a utilizar os dados para
esses dados para entender o cendrio de vendas em constante mudanca segmentar setores, e uma proporgdo semelhante adota uma abordagem

também aumentou. A vantagem competitiva das equipes de vendas que baseada em dados para segmentar contas. No ano passado, o uso de dados para
utilizam dados explica por que o planejamento de vendas se tornou uma geolocalizagdo aumentou 28%, enquanto a proporgdo de empresas que usam
drea de investimento prioritdrio. dados para definir o comité de compras aumentou 24%.

As equipes de vendas estdo usando dados para planejar mais e melhor

Comparacdo entre 2021 e 2020 das maneiras nas quais as empresas usam dados para vender, de acordo com os vendedores.

H 2021 Il 2020

Para avaliar o desempenho dos vendedores Para selecionar localidades-alvo

58% ] 46%
Para avaliar os padrées dos negdcios fechados e compartilhar
aprendizados Para selecionar contas-alvo:
| 54% | 46%
L 55% T — 47%
Para avaliar os padrdes dos negdcios perdidos e compartilhar
aprendizados Para definir o comité de compras
1 52% I — 36%
| 55% — 29%
Para selecionar setores-alvo
. ___________________________________________________| 51%
| 49%

O cendrio de vendas no Brasil - Edicéo 2021 28



62 Tendéncia

A diversidade fornece umo
vantagem competitiva essencial

Os clientes preferem fazer negocios com empresas que investem
em diversidade, e estas estdo em posicdo de vantagem para
oferecer a experiéncia que desejom

O cendrio de vendas no Brasil - Edicéo 2021




e o o e o 4@ Tendéncia

93%

dos clientes concordam que a probabilidade de
comprarem de uma empresa aumenta quando o
equipe de vendas representa a comunidade e o
setor que atende

O cendrio de vendas no Brasil - Edicéo 2021

Os clientes querem negociar com empresas que reflitam suas
comunidades. A diversidade percebida é cada vez mais
importante para uma marca ou empresa que pretende ser
considerada em um negdcio. Como o primeiro contato que
um cliente tem com uma empresa, a equipe de vendas &
aquela que envia um dos sinais mais claros sobre o
compromisso com a diversidade.

Em condicdes semelhantes, 88% dos clientes afirmam que
fariam negdcios com uma equipe de vendas mais diversa e
93% concordam que a probabilidade de comprarem de uma
determinada empresa aumenta quando a equipe de vendas
representa a comunidade e o setor que atende.
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e o o e o 4@ Tendéncia

O cendrio de vendas ndo pode ser descrito apenas por nimeros. Em uma
época em que as pessoas estdio sendo bombardeadas por chamadas néo
solicitadas e j& cansadas das reunides por Zoom, a capacidade de formar
uma conexdo humana genuina € mais valorizada do que nunca. As técnicas
descritas neste relatdrio, como o uso mais frequente da inteligéncia de
vendas e o compromisso com a filosofia dos clientes em primeiro lugar, séo
eficazes pois ajudam na criagdo de um espaco confidvel para essas
conexdes. Elas se apoiam em ideias desafiadoras, em perspectivas novas e
originais e em um espagco maior para empatia e compreensdo.
Aimportancia dessas capacidades, por sua vez, estd tornando a diversidade
uma importante vantagem competitiva em vendas.

A maioria dos vendedores estd convencida de que uma diversidade maior
gera beneficios competitivos: para 53%, ter uma equipe de vendas diversa
ajuda a atingir as metas; para 57%, ajuda a se conectarem com uma base de
clientes mais diversa e aprimora a cultura interna; e para 51%, gera melhores
ideias, mais inovacdo e abordagens menos convencionais.

Dois tercos das equipes de vendas j& investiram em treinamentos sobre
diversidade para seus gestores, quase o mesmo numero desenvolveu
programas de mentoria e processos de integracdo criados para promover
um senso de pertencimento.

Os clientes sabem quando as equipes de vendas estdo de fato avangando
em relacdo ao aumento da diversidade. A proporgdo que descreve vendas
como uma profisséo com igualdade de oportunidades aumentou de 25%
para 33% no Ultimo ano, com a percepcdo de que ela é inclusiva crescendo
de 18% para 22%.

O cendrio de vendas no Brasil - Edicéo 2021

Os vendedores afirmam que ter uma equipe
de vendas diversa

570/ Ajuda a conectar melhor com uma
o base de clientes mais diversificada

530/ Aumenta a eficacia para atingir as
o cotas e outras metas financeiras

Leva a ideias melhores, mais
o . - .
51/0 inovagdo e uma mentalidade
menos convencionadl
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O futuro das vendas

O relatério O cendrio de vendas no Brasil - Edigdo 2021, confirma que as
vendas virtuais chegaram para ficar. Esse é o processo de vendas que os
clientes agora buscam e o que as equipes de vendas no Brasil estéio cada vez
mais aptas a oferecer.

Uma pesquisa realizada em outubro de 2020 pela McKinsey revelou que
apenas de 20% a 30% dos clientes B2B no Brasil desejam voltar a interagir
pessoalmente com os vendedores, mesmo em um cendrio ideal pos-
pandemia’. E nossa pesquisa confirma. Ela ndo apenas mostra o que os
clientes buscam evitar, mas destaca os aspectos dessas novas formas de
vendas que eles estdo adotando ativamente.

Os clientes querem ser desafiados com perspectivas que lhes oferecam um
valor que eles ndo conseguem encontrar em suas proprias pesquisas. Eles
querem que os vendedores tragam ideias e inspiracdo. E esse € um papel
que os vendedores brasileiros adoram desempenhar.

A mudanga para as vendas virtuais impulsionou o investimento em
tecnologias de vendas a uma taxa nunca vista. Os vendedores, por sua vez,
tiveram uma melhor compreensdo dos clientes e descobriram novas
maneiras de aplicar tais tecnologias. Ndo se trata aqui de despersonalizar as
vendas. Trata-se de elevar a qualidade das conversas e tornar o j& acelerado
futuro das vendas ainda mais interessante.

'Fonte: Brazilian B2B decision maker response to COVID-19 crisis. McKinsey & Company, Outubro de 2020.

O cendrio de vendas no Brasil - Edicéo 2021

#1

#2

#3

#4

#5

#6

As vendas virtuais sdo o novo padrdo

Investir em tecnologia € a resposta
para o novo cendrio de vendas

Os negodcios ndo sdo fechados apenas
com confiang¢a e carisma

Cologue os clientes em primeiro lugar

Os dados sdo o diferencial em um
cenario de vendas digitais

A diversidade fornece uma vantagem
competitiva essencial
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Sobre a metodologia

A edicdo Brasil do relatério O cendrio de vendas 2021 faz parte do projeto global State of Sales, que inclui relatorios de outros oito
paises ou regides: Asia-Pacifico (Austrdlia, India e Singapura), Franca, Alemanha, México, Holanda, Reino Unido, Estados Unidos e
Canadd, além de um relatdrio global. Para cada relatdrio, entrevistamos 400 compradores e 400 vendedores e gerentes de
vendas®. No total, foram mais de 7500 pessoas pesquisadas em todo o mundo. Os relatérios de cada pais ou regidio e o relatdrio
global serdo langados nos proximos meses.

A empresa responsdavel pela pesquisa no Brasil em 2021 foi a Schlesinger Group. Ela realizou duas pesquisas online em fevereiro
de 2021, a primeira com profissionais de vendas e a outra com decisores. Ambas as amostras incluem participantes com mais de
21 anos e que trabalham em empresas de diferentes portes e setores. O relatdrio também menciona o grupo “principais
profissionais de vendas”, vendedores que excedem suas metas de vendas em pelo menos 25%.

Além dos resultados da pesquisa, utilizamos também dados relevantes da plataforma do LinkedIn relacionados & profissdo de
vendas. Para completar, fizemos dezenas de entrevistas com profissionais de vendas e influenciadores.

%Para a Holanda, nds entrevistamos 200 clientes e 200 vendedores e lideres de vendas.

O cendrio de vendas no Brasil - Edicéo 2021
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Linked [T}

Saiba sobre como as tecnologias podem apoiar

um novo cendrio para as vendas e como aproveitar as
oportunidades de conexdo com os mais de /56 milhdes
de usudrios do Linkedln em todo o mundo.

Cligue e descubra como as solucoes de vendas do
LinkedIn podem ajudar o seu negodcio

Saiba mais



https://business.linkedin.com/pt-br/sales-solutions
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