

















Gestao de Vendas

ADICIONAR VALOR A ORGANIZACAO

= Atrito do Profissional de Vendas: Nao leva muito tempo para que os Profissionais de Vendas
vejam quando o Gestor ndo os vai ajudar a conquistar mais negodcios, € os melhores
Profissionais de Vendas rapidamente passardo para outra equipa de vendas ou até para
outra Companhia.

= Reducao da Eficacia dos Profissionais de Vendas: Quando os Gestores optam por uma
abordagem herdica ou quando dao uma orientacao limitada, os restantes Profissionais de
Vendas sentem-se desmotivados e, consequentemente, a sua performance diminui.

» Perda de Boa Vontade no Mercado: A medida que os Profissionais de Vendas abandonam a
Companhia e os Clientes comecam a lidar com profissionais novos e temporarios, perdem a
confianga na pessoa que acompanha o seu negécio.

= Dificuldades na Contratagdo: Substituir Profissionais de Vendas torna-se cada vez mais
dificil e dispendioso, a medida que a reputagdo do Gestor de Vendas se vai tornando
conhecida.

Este estudo mostra que eficazes Gestores de Vendas de primeira linha possuem um impacto
directo e independente sobre as receitas geradas. Também, uma lideranca de vendas vélida e
eficaz conduz a Profissionais de Vendas e a Clientes satisfeitos, e este impacto é sustentado ao
longo do tempo. A diferenga sentida entre as Organizagdes deste estudo, salienta a necessidade de
analisar o papel do Gestor de Vendas antes de qualquer accao de treino ser implementada. Se por
um lado os resultados desejados de uma gestdo de vendas eficaz sdo claros, por outro os
diferentes “chapéus” que se espera que os Gestores de Vendas vistam diferem de Companhia para
Companhia. Em primeiro lugar, devem ser cuidadosamente consideradas as expectativas da
organizagao face aos seus Gestores de Vendas, e as competéncias necessarias para que essas
expectativas sejam satisfeitas

Para mais informagdo sobre a nossa ferramenta de diagnostico de necessidades de desenvolvimento de
competéncias de vendas, Sales Leader Navigator, por favor, contacte-nos através de:
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