Membros da comunidade Small Giants que participarao do
Forum VendaMais revelam licoes aprendidas como pequenos gigantes
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PRECIFICACAD

Like em troca do almogo?
Perguntar ao cliente o
quanto ele quer pagar?
Confira a opinido de
especialistas e cases de
empresas que conseguiram
inovar na forma de cobrar o
cliente e aprenda com eles

OUCA QUEM IMPORTA
Pesquisas com seus clientes
podem ajuda-lo a vender
muito mais. Conheca
histarias que comprovam
iss0 e inspire-se a fazer o
mesmo

GESTAO EM VENDAS

10 perguntas para avaliar
as propostas gue voce tem
feito aos clientes

" %,

42 PRECIFICAGAD

Vacé j& pensou em inovar na hora de preci-
ficar o que vende? Yarias empresas estao
fazendo isso e obtendo bons resultados.
hprenda cam elas

48 LEIA MAIS

(} habito da leitura pode ajudar sua equipe
a vender mais. Conheca histarias gue com-
provam isso e inspire-se 3 incentivar a lgi-
tura em sSua emprasa

52 ESTRATEGIA

Boas pesquisas com seus clientes podem
ajudi-lo a aprimorar seus negocios e, assim,
a vender mais. Conheca histdrias gue com-
provam isso e aprenda com elas

54 MARKETING DIGITAL

Empresas brasileiras estdo comegando a
entender que content marketing vai muito
além de Facebook...

56 GESTAO EM VENDAS
Teste revela se as propostas que voce tem
feito aos clientes sdo eficientes

58 GESTAO DE EQUIPES

Saiba como gerenciar equipes de vendas com
rivalidades internas e aproveite as disputas
para vender mais

59 LIDERANCA
0 que vocé precisa saber sobre a Geragao ¥
para liderar os jovens da sua equipe

60 GIGANTES DAS VENDAS
Dicas para vocé fazer um pos-venda criati-
vo e eficiente

62 VENDAS
S liches ensinadas peles americanas que
pademn ajudar vocé a vender mais

64 SALES DOCTOR

7 acbes-chave que o ajudardo a perceber o
momento mais adeguado para se obter o
tao esperado "sim”

66 ATEMAIS
0 que vocé pode aprender sobre vendas com
as criangas

67 RALPH MARSTON
Mao existe vergonha em ndo saber,
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6 MOTIVOS

para participar do Forum VendaMais

a

FORUM
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DEBATE

SOBRE OS MAIORES DESAFIOS DOS GESTORES DE VENDAS DO BRASIL

Ratl Candeloro e Marcelo Caetano debaterdo sobre 0s maiores desafios enfrentados pelos gestores
de vendas do Brasil. Eles repassardo a vocé toda a experiéncia que tém acumulado durante anos de
trabalho. Vocé podera ver exemplos praticos, muito contetido atualizado e inovador, além de diversas
farramentas que o ajudarao a melhorar a estratégia comercial da sua empresa,

Caetano e Candeloro sdo socios na VendaMais Consultoria e Treinamentos. Esse trabalho visa
desenvolver projetos para solucdes criativas em vendas, consistentes e adequadas & cultura de cada o M AI o R EV E N I o
arganizacao, desde a estratégia até sua operacionalizacio. ;
GESTAO DE
DO BRASIL.

o

PALESTRA

Raul Candeloro

A Alta Performance na gestao de equipes comerciais sera o tema da palestra de

Raul Candeloro. Vendedores de Alta Performance conseguem fazer mais coisas,

em menos tempo. Eles se tornam muito mais produtivos naguilo que fazem. Sao

consistentes, atingem (e muitas vezes ultrapassam) suas metas todos os mesas,

nao 5o de vez em guando. Eles recebem mais reconhecimento - de colegas, de

lideres, de subordinados e de clientes. Rail Candeloro
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SMALL GIANTS

Pequenos Gigantes
Aprenda com uma das melhores

empresas para se trabalhar no Brasil. Amplie sua rede de contatos.

Daniel Rodrigues ¢ Simone Lucena nao trabalham na

mesma empresa. Muito pelo contrario, as organizactes que

representam sao de segmentos completamente distintos.

Ele & diretor da CCLI Consultoria Linguistica. Ela, sécia-

proprietaria da Execute Tecnologia. Em comum, ambos tém

o desejo de fazer suas empresas serem excelentes, o fato

de ja fazerem parte do grupo “Small Giants”. Mo Fdrum

VendaMais Rodrigues e Simone falardo sobre a cultura Small =t ﬁ
Giant vivida plenamente na pratica. “Pretendo dar uma visdo Daniel Rodrigues et lcEnS
geral sobre os pilares do grupo, mas também explicar como

usamos os pilares para gerar valor na empresa para nossos clientes, internos e externos”,
axplica Rodrigues. Para Simone, ser um Small Giant & ter a capacidade de planejar, executar

e colher os frutos desejados, conforme o planejado.

Conhec¢a os 6 Pilares da Alta Vendopolis. Gestao e estratégia de
Performance em vendas. vendas - o jogo.

Descubra os 3 “C's" de uma empresa

Conecte-se de verdade com seus clientes. z
de sucesso.
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[ enrecvisa

aniel Rodrigues e Simone Lucena niio trabalham na mesma empre-
sa. Muito pelo contrario, as organizacOes que representam sio de
segmentos completamente distintos. Ele é diretor da CCLi Consul-
toria Linguistica (http:/www.cclinet.com.br/). Ela, sdcia-proprietaria

da Execute Tecnologia (htt pifexecute.com.br/). Em comum, ambos
tém o desejo de

_ fazer suas empresas serem excelentes, o fato de ja
fazerem parte do grupo “Small Giants” e serem presencas confirmadas no Forum
VendaMais, que acontece em Sio Paulo nos dias 09 e 10 de outubro
voce encontra no fim desta matéria).

POR NATASHA SCHIEBEL
B Divulgacio
98¢ (mais informacaes

1 Nossa c?quipfr bateu um papo com os dois para saber como ser um Small Giant
ajuda no dia a dia da CCLi e da Execute, quais as licoes aprendidas por eles desde que
enlraram para o grupo e, claro, para poder adiantar um pouco sobre a participacio

deles em nc-ssof evento. Acompanhe, aprenda com esses pequenos gigantes e comece
a tragar o caminho da sua empresa rumo ao sucesso.
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VM: O que é ser um Small Giant
para vocé?

Daniel Rodrigues - Para mim, um Small
Giant é um empresario que busea a exce-
léncia acima de tudo. Que prefere ser o
melhor em seu segmento, e nio o maior,
Que prefere focar e reforcar seu vinculo
com a comunidade local em que estd inse-
rido e se tornar relevante para seus clien-
tes a ponto de té-los como defensores de
sua perenidade. Que foca a sustentabilida-
de do negdcio com um clima interno que
permite um ambiente de trabalho agrada-
vel e mais produtivo do que a maioria das
empresas no seu segmento. Que gera a
empresa pelo seu proposito, por sua missao,
amparando-se sempre na sua visdo e nos
seus valores para as tomadas de decises.

Simone Lucena - Acho que adefinigio
de Small Giant é bem a nossa cara. I ter
uma preocupagio didria coma qualidade
e querer fazer diferente ou melhor que a
concorréncia. E ser caprichoso e se preo-
cupar com a contribuiciio que podemos
dar a sociedade e a nossos colaboradores
de uma forma geral. E planejar e niio se-
guir a pressio do mercado pelo cresci-
mento acelerado.

De que forma vocés trabalham os
pilares Small Giants (Lideranca, Equi-
pe, Clientes, Reponsabilidade Social,
Paixdo e Modelo de Negocio) na sua
empresa?

DR: Temos programas especificos para
cada um dos pilares.

Lideranca: Realizamos uma reunifio se-
manal com toda a equipe da empresa, que
é conduzida diretamente por mim, com
o objetivo de tornar a lideranga préxima
e participativa. E aqui que sio trabalhados
os valores na pritica e realizado o alinha-
mento da equipe com nosso quadro de
missio, visio e valores, Também temos a
reuniio do "triunvirate”, que € composta
pelas 3 principais liderangas da CCLi: eu,
diretor, representando a Area administra-
tiva; a gerente pedagdgica; e o coordena-
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"Nao basta crescer e ser uma empresa referéncia no merca-
do. Esta vitoria deve ser compartilhada e retribuida para a
comunidade em que a empresa atua sob diversas formas,
desde a responsabilidade social até a mudanca de cultura
dos clientes e colaboradores, visando a melhoria das rela-

¢bes pessoais e profissionais”. |

dor de atendimento, representando cada
um suas areas. Essa triade tem como ob-
jetivo buscar o alinhamento das metas
com os processos € equipes das outras
areas das quais dependem, direta ou in-
diretamenie, para que as metas e os planos
de acoes desenvolvidos no planejamento
estratégico sejam alcancados e realizados,
de acordo com o previsto, Existem duas
outras reunides setoriais em que cada um
dos lideres da area pedagogica e de aten-
dimento treinam suas equipes, semanal-
mente, para que atinjam seus objetivos.
Esses treinamentos continuos ajudam
muito a exercermos uma lideranga ativa
e com foco no propasito.

Equipe: Além do que ja falei sobre o nos-
s0 modo de liderar, também chamamos
os membros da nossa equipe de "clientes”
e buscamos aplicar a todos os mesmos
critérios que aplicamos aos clientes exter-
nos. Temos muita unido, cooperagio e
virias iniciativas propostas por todos - quer
seja para resolucao de problemas, quer
para melhoria de processos e servigos.

Clientes: Nossa meta é alcancar o resul-
tado almejado por nossos clientes em seus
projetos de idiomas em nossa empresa,
Por isso, monitoramos 4 metas importan-
tes relacionada aos clientes: satisfacio,
frequéncia, renovagao de contratos e in-
dicactes de clientes. 90% das nossas ven-
das siio geradas por indicacdes, principal-
mente daqueles que estio salisfeitos. Re-
alizamos eventos mensais dos quais par-
ticipam clientes e nio-clientes, a fim de
para proporcionar maior interagio entre

a = !
Simone Lucena)

eles. Temos foco no marketing de relacio-
namento e todas as agdes criadas na em-
presa sio embasadas na geragio de valor
ao cliente final.

Responsabilidade Social: Temos uma
colaboradora que é a "madrinha da res-
ponsabilidade social’. Essa fungio foi cria-
daapos a aplicacio do Decélogo do Clien-
te e de termos percebido que, embora a
empresa fizesse imimeras agbes socials,
osclientes néo percebiam isso na pratica.
O papel da madrinha é fazer a ponte en-
tre os responsiveis pelos projetos sociais
em desenvolvimento, a assessoria de co-
municacio e a equipe interna, divulgan-
do e contando com maneiras de solicitar
colaboragio e engajamento dos clientes
também. Apoiamos projetos de educacio
como o da Fundagio PESCAR, fazemos
reciclagem de todo papel, plastico e alu-
minio utilizados, apeiamos agies do Ro-
tary Club e também do Fundo de Solida-
riedade Municipal.

Paixao: A paixiio ¢ o que nos move e ¢ o
que proporcionou a criagio da empresa
em si, pois, no inicio, foi um movimento
muito mais focado na minha paixio pela
area do que na busca de um negacio lu-
crativo que me desse muito dinheiro. Ao
longo de todos esses anos, procuramos
contratar colaboradores que tenham essa
capacidade de se apaixonar pela empresa
e de se sentirem co-proprietirios desse
sonho que materializamos diariamente.
Fazemos agies pontuais de reflexio sobre
nosso proposito, pois & por ele que somos
apaixonados.




Modelo de Negocio: Hoje, o modelo de
negécio estd muito bem definido, espe-
cialmente pela contribui¢ao das discussoes
do grupo Small Giants a respeito dos
indicadores de performance. Foi a primei-
ra vez que percebi a necessidade de a
paixdo ganhar indicadores técnicos que
preservassem a lucratividade. Temos um
dashboard de indicadores que ajudaram
a elevarmos a lucratividade da empresa.

SL: Os 6 pilares fazem parte do DNA da
Execute, pois hoje é lider no mercado em
que atua, pratica o empowerment com
seus colaboradores - o que dé mais agi-
lidade nas decisdes do dia a dia, lida com
equipes bem definidas e focadas em suas
metas e indicadores de desempenho, pro-
curando sempre uma maior proximidade
com o Cliente com base nos seus valores
e em sua forma especial de atender. O
programa de responsabilidade social,
chamado Execute o Bem, trabalha com
base nos "Objetivos do Milénio - 8 Jeitos
de Mudar o Mundo”, programa lancado
pela ONU para melhorar o mundo. Esco-
lhemos o jeito 2 - Educagio - para termos
como foco principal, atuando em escolas
publicas e privadas com um programa
de educacio no uso da Internet,

Quais sao os beneficios de fazer par-
te da Small Giants Community?

DR: O principal efeito é ter um grupo de
empresarios que compartilham da mesma
visao de negocios que tenho e poder trocar
hoas praticas corporativas dentro deste
contexto de enfoque aos valores da empre-
sa nas estralégias de gestao. Além disso, o
sentimento de pertencimento a um grupo
sempre nos dé, psicologicamente falando,
mais forca para perseverar no caminhoem
que se acredita que é o melhor para o seu
negocio, especialmente em momentos di-
ficeis ou de quebra de paradigmas internos.

SL: Fazer parte da SGC nos colocaem

L

ccli

concraeltoria
linguistica

“Sempre tive muita paixao pelo negocio, mas muitas vezes
me achava um pouco piegas por falar sobre paixdo. A comu-
nidade me ajudou a ver esse sentimento cOMO UM dos pon-
tos mais fortes da empresa e a criar mecanismos para que ela
pudesse circular liviemente, alicergando-se no modelo de
negacios da empresa”. (Daniel Rodrigues)

oportunidades de negoeio e de crescimen-
to para todas as empresas envolvidas.

Quais mudancas aconteceram nas
suas respectivas empresas desde que
vocés se tornaram um Small Giant?

DR: A principal e melhor mudanga que
posso mencionar estd diretamente rela-
cionada 2 implantagao da visao de sus-
tentabilidade e lucratividade do modelo
de negdcio da empresa. Isso fez com que
aorganizagao pudesse fazer umrealinha-
mento, colocando todas as suas estratégias

adro de mises 3

houvesse um plano de agio para preservar
¢ ampliar margens com a melhoria da
prestagio de servigos. A empresa tem
feito seu faturamento crescer cerca de 20%
nos tiltimos 3 anos e, finalmente, o ritmo
de crescimento das despesas tem sido
menor do que o do faturamento, pois o
modelo de negocio definido com os indi-
cadores ajudou a enxugar processos ¢ a
aumentar a eficiéncia,

SL: A principal mudanga foi o Foco no
Negécio. Apos a definigio do modelo de
negécio que iriamos adotar, tudo ficou

Vow e donidic o maic facil de

Quais sdo as ligdes aprendidas na
Small Giants Community que vocé
leva para o seu dia a dia? Como vo-
cé as aplica?

DR: Sempre tive muita paixio pelo ne-
=ocio, mas muitas vezes me achava um
pouco piegas por falar sobre paixao. A
sormunidade me ajudou a ver esse senti-
=ento como um dos pontos mais fortes
i3 empresa e a criar mecanismos para
gue ela pudesse circular livremente, ali-
cercando-se no modelo de negocios da
empresa. Além disso, ji tinhamos o quadro

3@ execute

tecnologia

e trazer para o nosso dia a dia, forjando
uma cultura corporativa que nos engran-
dece e encanta nosso cliente.

SL: Nao basta crescer e ser uma empresa
referéncia no mercado. Esta vitoria deve
ser compartilhada e retribuida para a
comunidade na qual a empresa atua sob
diversas formas, desde a responsabilida-
de social até a mudanca de cultura dos
clientes ¢ colaboradores, visando a me-
lhoria das relagbes pessoais e profissionais.

0 que o publico pode esperar da sua

conhecer um pouco sobre a cultura Small
Giant vivida plenamente na pratica no
meu dia a dia. Pretendo dar uma visio
geral sobre os pilares do grupo, mas tam-
bém explicar como 0s USAMos para gerar
valor na empresa, para nossos clientes,
internos e externos.

5L: Iremos apresentar as praticas que nos
fizeram ser hoje Lideres em nosso seg-
mento. Como Coach de Lideres, falarei
um pouco também do nosso trabalhe com
Pessoas e dos 5 hibitos que todo lider de
sucesso deve ter.

Quais sdo suas dicas para quem quer
sequir os passos da sua empresa e
ser uma 5mall Giant?

DR: Minha dica é sempre buscar manei-
ras de poder trocar ideias, experiéncias e
boas praticas com outros empresarios que
tertham visdo convergente com a sua.
Essa interaciio é essencial para que as
EMPresas posSsam inovar, Crescer e se
sustentar em mercados tao competitivos
como os de hoje.

5L:

s Atencio para a escolha e desenvolvi-
mento das pessoas que fazem parte
de sua empresa;

s Nio perea o foco. Tome decisbes com
base no que foi planejado e no que a
Estratégia pede;

» Seja cauteloso no planejamento e rd-
pido na agao;

» Seja ousado, mas corra riscos calcu-
lados;

# Desenvolva sua Lideranga. Sua em-
presa ird crescer junto com ela;

o Cresga devagar e sempre!
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