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Em dguas desconhecidas, vender torna-se

um desatio ainda maior. A incerteza de um
mercado em transtormacdo pode atetar a geracdo
de novos leads e todo o processo de vendas.

Como o time pode trabalhar em um contexto

de constante mudanca®?

Neste material, reunimos dicas para mitigar

os eteitos de um panorama de trabalho remoto.
Mais do que isso: sdo agcoes para tentar utilizar
ao mdximo o que canais digitais oferecem para
o time na hora de vender.




Lembre-se do que realmente importa,
a seguranca do time

Aqui, vale a mdxima da seguranca e saude da equipe. Otereca

o que for necessdrio para manter o time e clientes protegidos. A ideia
e que tudo possa ser feito de maneira virtual: priorize conversas por
videoconteréncia utilizando ferramentas como o Microsoit Teams. Até
mesmo para assinar contratos € possivel evitar encontros tisicos com
platatormas como o DocuSign, por exemplo.

Cuidado também com a saude mental. Cheque regularmente para
saber como as pessoas da equipe estdo lidando com o isolamento,
soliddo, convivio com crianc¢as e idosos.



Procure, de maneira constante,
alinhar-se com o seu time

Reunides por videoconteréncia: elas estdio por todos os lados. E devem ser a sua principal
aliada para manter toda a equipe alinhada e motivada.

Ah, mas ndo se esqueca: a comunicacdo com o time vai além de reunides. O papo do dia
a dia -- aquele que acontece no caté ou durante um intervalo -- faz parte para uma equipe
se manter unida.

Veja algumas ideias:

* Marque conversas regulares com a equipe. Reveze entre encontros em grupo e papos individuais:
as vezes alguém do time se sente mais confortdvel em ter determinadas conversas em particular

» Converse pelo menos uma vez por dia sobre metas, preocupacoes e duvidas

» Sendo chefe ou ndo, pense em maneiras criativas de manter a equipe motivada e engajada:
desafios virtuais divertidos, um quiz ou reunido tematica.

* Gentilezas como enviar guloseimas na casa dos companheiros de trabalho,
para todos comerem juntos (remotamente, claro!) também podem fazer alguém ganhar o dia

* Encontre tempo para pelo menos enviar uma mensagem rdpida para comemorar conquistas -- ate
mesmo as pequenas. Desde o contato com um cliente dificil até a assinatura de um novo contrato



Inspire-se na lideranca inovadoro
DAra PASSAr Por periodos turbulentos

Quando tudo ¢ incerto, as pessoas podem precisar, mais do que
nuncd, de uma lideranca inovadora. Utilize esse momento para se
inspirar em modelos de gestdio que podem ajudar a navegar neste
periodo de transtformacdo -- mesmo que vocé ndo tenha um cargo
de lideranca na equipe.

Contira todos os detalhes do conceito de lideranca inovadora.
Umoa lideranca com cardter pedagogico e estimulante. Este
conceito se baseia em ideias que podem levar o time em direcoes
além do habitual, trazendo solucoes disruptivas.



https://business.linkedin.com/content/dam/me/business/pt-br/marketing-solutions/resources/pdfs/guia-de-lideranca-inovadora.pdf

Mantenha-se bem informado e
Nnutra os seus clientes com conteldo

Atualmente, informar-se pode ser um desatfio. Com tantas fontes de noticia
por ai, adica é se ater a conteudos com credibilidade. Estando bem
informado, vocé poderd nutrir os seus leads com conteuidos que ajudem
verdadeiramente os clientes atuais e em potencial.
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Segundo estudo, /4% dos compradores escolnem a empresa que foi a
primeira a agregar valor durante o processo de decis¢io de comprai.

Para que as pessoas se mantenham informadas sobre o mercado, o proprio
LinkedIn tem um boletim didrio, que traz uma curadoria das noticias mais
relevantes do dia.

Também é importante estar por dentro do que acontece com sua carteira
de clientes, para compartilhar conhecimento e oferecer servicos de maneira
relevante, sem ser invasivo.



https://business.linkedin.com/pt-br/marketing-solutions/content-marketing/conhecimento-de-marca
https://www.linkedin.com/news/daily-rundown/

Seja o suporte que seu cliente preciso

Em alguns momentos, o mercado pode estar de ponta-cabeca. Como vocé pode auxiliar
o seu cliente em periodos turbulentos? Neste contexto, o cendrio pode ser confuso. Enquanto
uma maioria tem queda nos numeros, outros podem ver o volume de negodcio crescer.

Para quem estd enfrentando um periodo de estagnacdo, ainda que os clientes ndo estejam
prontos para fazer negocios agora, se vocé se destacar como um conselheiro e “braco direito”,
com certeza vai ser lembrado quando a tormenta passar.

Fique atento aos posicionamentos de empresas parceiras nas redes sociais e na midia,
alem das publicacdes e postagens de clientes no LinkedIn. Estes podem ser bons termémetros
do seu entorno.

Alguma ag¢des para manter-se ao lado do cliente:
 Esteja disponivel para tirar duvidas
* Troque ideias, compartilhe aprendizados e supere desafios juntos

* Entenda qual é o melhor hordrio do dia para entrar em contato com cada cliente




Aumente e otimize a sua presenca
digital -- compartilhe conhecimento,
conteldos e experiéncias

Em tempos de trabalho remoto, vai existir uma luta pelo espaco em redes sociais -- e
profissionais terdo que ser criativas na hora de vender. Ja falamos sobre nutrir leads
com conteudo, mas € necessdrio ir aléem: nas reunides com o time de vendas, discuta
como e possivel utilizar as ferramentas abaixo para manter os leads aquecidos.

» Mostre-se ativo no LinkedIn: interaja e participe em postagens
para ter discussoes produtivas sobre o mercado de trabalho.

* Compartilhe conteudos relevantes para as suas conexoes

* Escrever um artigo sobre como estd sendo a sua experiéncia remota
pode trazer uma exposi¢do interessante para o seu trabalho

* LinkedIn Stories: dindmica, a ferramenta permite divulgar conteudos
mais rapidos -- que tal dicas rapidas e prdaticas para os seus clientes?



Seja objetivo em reunides
e apresentacoes

Ache o tom certo para a comunicacdo: ela € o seu carro-chete no trabalho remoto. Adapte
o seu discurso para um mercado de trabalho focado em apresentacdes e conversas virtuais:

* Seja pratico, diminua o tempo das apresentagcoes. O tempo mdximo de ateng¢do
das pessoas diminui no formato digital

* Faca um esforco para conversar com seus clientes por videoconferéncia,
ao inveés de e-mail ou telefone, alimentando a empatia

* Faca apresentacdes em video, mas ofereca a opg¢do de um bate-papo apenas por dudio
* Teste antes as ferramentas de comunicag¢do que serdo usadas para evitar contratempos

* Seja agil ao enviar um email de follow-up da reunido com materiais, apresentacéoes
e propostas. Use ferramentas para fazer o acompanhamento de quem abriu e visualizou
suas apresentacoes. Assim vocé estard mais informado sobre os proximos passos
com cada cliente.



Principais filtros

Palavras-chave

== Filtre sua pesquisa de lead

Inserir palavras-chave...

Localidade Regiago¥

4+ Adicionar localidades

Instituicdo de engfo

+ Instit . cquentadas

Listas personalizadas: Contas'¥

+ Selecionar lista personalizada

Relacionamento

+ Grau de proximidade da conexao

Idioma do perfil

=+ Idiomas do perfil

Use a tecnologia de vendas
a seu favor

Organizar processos € sempre um facilitador, especialmente em tempos de duvida. Que tal
aproveitar este momento para incorporar tecnologias que aumentam a produtividade do time
de vendas?

* Continue gerando novos leads virtualmente: ferramentas como o LinkedIn Sales Navigator
oferecem a oportunidade do time prospectar novos clientes de qualquer lugar, usando centenas
de filtros para pesquisar os leads certos na base de mais de 690 milhdes de usudrios do LinkedIn

* O LinkedIn Live pode ser utilizado pelas pdginas de empresas para fazer eventos, webinars
ou compartilhar experiéncias.

* Ter um CRM (“customer relationship management”, traduzido, gestéio de relacionamento
com clientes) atualizado, por exemplo, € importante para organizar os leads. O CRM é uma
ferramenta chave para gerenciar o passo a passo de contato durante as vendas e analisar
pontos fracos e fortes do seu negodcio. A ideia € ter uma maior previsibilidade de metas
e performance. Estabeleca uma rotina de atualizacdo, indicadores de preenchimento
e atualizacdo das informacdes

» Otimize sua agenda: com menos deslocamentos, sobra mais espaco para reuniodes.
Ferramentas como o Calendly facilitam o agendamento de reunides com clientes
e tornam seu dia mais produtivo


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

Linked )}


https://www.linkedin.com

