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Crise! Como enfrentar a redu¢ao de suas vendas?

Todas as previsGes econdmicas para este ano contavam com uma possivel crise no pais,
ano de copa do mundo, elei¢des, inflagdo subindo, PIB baixo, etc. O quadro realmente nao
parece o mais favordvel para as empresas e empresarios, mas esse ndo é a primeiro e nem
ultimo desafio para os gestores. Quem tem boa memodria e alguns anos de experiéncia sabe
que esses momentos sdo recorrentes na economia Brasileira e acabam sempre gerando a
reducdo nas vendas das empresas.

O diferencial vai ser como cada gestor vai reagir a essa situacdo e nesse caso existem
duas opcoes, se preparar para um quadro possivelmente negativo e estar pronto quando ele
chegar ou remediar o que ja foi perdido.

Uma boa estratégia para se preparar é utilizar uma ferramenta de CRM (Customer
Relationship Management — Gestdo de Relacionamento com o Cliente), aproximando a
empresa de seus clientes nas areas de Marketing, Vendas e Pds Vendas, ajudando os lideres a
se prepararem para enfrentar essas dificuldades que ndo estdo sob seu controle.

O conceito de um CRM é gerenciar o relacionamento da empresa com seus clientes,
integrando todas as acBes da empresa em uma Unica solucdo, seja na prospeccdo de novos
clientes, reativacdo da carteira de inativos, aberturas de nichos de mercado, vendas internas
(Televendas), vendas externas através de vendedores e representantes e também no pos vendas
(Sac), onde a empresa ouve, registra e gerencia as manifestacdes de seus clientes.

Usar a criatividade faz parte desse processo, pois ndo podemos esperar novos resultados
usando velhas estratégias.

Na area de vendas, utilizar a visdo de vendas multicanal, com cada canal cumprindo
uma tarefa e agregando valor aos negocios da empresa pode ser uma boa opcao para quem
deseja aumentar o volume das vendas, melhorar a sua capilaridade ou cobrir nichos de mercado

ainda néo atendidos pelos canais tradicionais.
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Abaixo alguns exemplos de possiveis canais de vendas:

A venda externa através de representantes e vendedores é a forma presencial que a
empresa tem para chegar ao varejo, com visitas periodicas e a empatia gerada com o cliente
gera a qualidade da carteira trabalhada. E o tipo de venda mais adequado para o atendimento as
contas de maior valor da empresa, onde a visita presencial do representante permite a
percepcdo dos concorrentes no ponto de venda e facilita a identificacho de novas
oportunidades para os produtos da empresa.

Nas vendas internas (televendas) o contato é realizado por telefone, de forma
organizada e é imprescindivel o apoio de um software de CRM com um maodulo especializado
em televendas que vai estruturar as carteiras de clientes e o trabalho dos vendedores internos,
sendo também, apoiado por ferramentas como e-mail, redes sociais, chat, etc.

O trabalho de Vendas Internas - Televendas pode atuar em qualquer regido, cobrindo
areas ndo atendidas pelos representantes ou até mesmo prospectando novos clientes, de forma
rapida e muito dindmica, trazendo resultados nas vendas quase que imediato devido ao alto
nimero de contatos que o vendedor pode realizar. E o canal adequado para atendimento a
contas médias e pequenas, onde o dono do ponto de venda também ndo dispde de estrutura e
tempo para atender ao vendedor. O canal de Televendas conta também com uma boa
capacidade de prestacdo de servicos adicionais a empresa no momento do contato como,
atualizacdo de informagdes sobre os clientes, divulgacdo de promocdes e consolidagdo da
marca séo alguns exemplos.

Como os vendedores internos tendem a fazer muitos contatos por dia, ouvindo e interagindo
com todos os clientes cria-se uma boa percepcdo de presenca da empresa junto aos seus
clientes, € também uma acdo importante na fixagdo da marca da empresa junto ao mercado.

A venda pela WEB (E-commerce) é também um canal a ser considerado, mesmo néo

tendo a caracteristica de um canal ativo, onde a empresa procura seus clientes, pode ser (til
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para a venda em mercados consolidados de clientes ativos onde ndo existe muita negociagéo de

precos individuais (por cliente). E um canal mais adequado a contas com um perfil tecnolégico
mais atualizado onde o responsével pelas compras pode executar sua atividade de forma muito
rapida (colocacdo do pedido), trazendo muita eficiéncia a sua atividade.

Com a venda multicanal a empresa fica mais exposta ao mercado, passa a ser mais
percebida por seus clientes, aumenta a sua presenca nos pontos de venda, torna sua marca mais
presente nos compradores, pulveriza sua carteira de clientes, reduz a dependéncia de grandes
contas onde as negociagdes sdo menos rentaveis e também melhora a rentabilidade dos pedidos.

Para que essa estratégia possa funcionar é imprescindivel que a empresa conhega seu
publico-alvo, seus habitos de compra, para que assim possa definir qual o melhor mix de canais
para a sua empresa, oferecer novos canais de vendas ndo é s6 uma necessidade dos clientes,
mas uma excelente possibilidade de alcangar e atrair novos consumidores.

O mais importante, os clientes usam seus canais de vendas, mas compram a sua marca.

Bons negdcios!

TODAS AS ATIVIDADES COMERCIAIS DA EMPRESA REUNIDAS EM UMA UNICA SOLUGCAO
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