Usando os dados para inovar
as operacdes de vendas
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Vocé é um inovador das opera¢des de vendas? Vocé tem as informacdes acionaveis de que precisa

para tomar decisdes a curto prazo e em tempo real? Vocé é um defensor da andlise avancada e ajuda a
impulsionar o sucesso da sua equipe com informagées extraidas dos dados? Hoje, as equipes de operagées
de vendas fazem contribui¢des essenciais para a estratégia comercial. Afinal, fica cada vez mais claro que,

para ter vantagem competitiva, é necessario colocar os dados em primeiro plano na sua empresa.

Além disso, a quantidade de dados que existe hoje é enorme: na realidade, 2,5 quintilhGes de bytes de dados
sdo criados todos os dias segundo a IBM. Embora a area de vendas tenha demorado mais para adotar e
aplicar os dados, os astros estdo se alinhando para dar inicio a uma revolugao nos dados de vendas. Outras
unidades de negdcios também estdo entrando na onda da analise, destacando-a tanto como uma prioridade,

quanto como um investimento para pequenas e grandes empresas.

Hé uma clara oportunidade e também uma necessidade comercial para que as operacdes de vendas usem a

analise de dados para prosperar como um departamento de vendas moderno. As trés praticas a seguir fardao

uma grande diferenca e possibilitardo novas perspectivas para a area de vendas.
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Pratica 1: Escolha a tecnologia de analise certa para a nova
era das vendas

O comportamento dos compradores esta evoluindo significativamente, e as operagdes de vendas precisam
antecipar as tendéncias. Talvez sua equipe esteja implementando plataformas como Square, Venmo,
Workfront e Eloqua ou considerando tecnologias emergentes como o blockchain. Ao mesmo tempo, é
importante manter uma parte dos sistemas antigos populares para aqueles clientes que demoram mais para

adotar inovacdes como as transac¢oes ativadas por voz.

Além da pressdo externa dos clientes, também ocorrem mudancas internas a medida que as vendas passam
a ser um “esporte em equipe”. Muitos produtos ndo sdo vendidos por lobos solitarios, mas sim por grupos
formados por engenheiros de vendas, consultores de vendas, analistas e especialistas de setores/produtos
que colaboram e identificam os produtos certos para atender as necessidades do cliente.

Na era moderna, a area de vendas é um ambiente dindmico que exige flexibilidade e mudangas da parte de toda
a equipe de vendas, mas principalmente das opera¢des de vendas. Levando em conta todas essas mudancas e
pressdes, é fundamental que as operagdes de vendas considerem como sua equipe se adaptara as necessidades
do cliente e identifiquem os investimentos tecnoldgicos prioritarios conforme a pilha de tecnologias crescer.

A medida que vocé incorporar diferentes tecnologias de vendas, cada produto ou solu¢do aumentara
a complexidade dos sistemas de dados e de TI da empresa. Porém, depois de tempo e investimentos
consideraveis, vocé talvez ainda ndo consiga trabalhar com todos os seus dados de forma integrada. Sera o

momento de perguntar: “Como essas tecnologias estdo ajudando?”

Para realmente entender os dados (e os detalhes) de todos os diferentes sistemas utilizados pela area de
vendas e transformé-los em informagdes acionaveis, é necessaria uma plataforma de andlise integrada

e flexivel. Escolha uma solugdo que estimule a comunicacdo, a transparéncia e a compreensao e que
proporcione uma visdo abrangente de todas as atividades de vendas. Uma plataforma de andlise de dados
empresarial escalonavel pode trazer possibilidades totalmente novas. Com as informacdes certas e uma
visdo clara dos ajustes necessarios, as equipes de vendas podem aumentar a precisdo das previsoes, definir

melhores metas e gerenciar o funil de vendas com mais eficacia.

Pratica 2: Evolua da analise de dados reativa para a analise
de dados proativa

Ao examinar as métricas de adogao, fica claro que ha uma grande oportunidade para que a maioria das
equipes de vendas expanda suas iniciativas de dados e andlise. A mudanca ndo acontecera do dia para a

noite: serd necessaria uma mudanga de cultura em todos os niveis da empresa. Quando as organizagdes
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implementam uma solucdo de analise dados, os resultados sdo transformadores: A McKinsey & Company
descobriu que as empresas que desenvolvem funcdes de operac¢des de vendas de alto nivel impulsionadas
pela anélise de dados podem alcancar aumentos pontuais de 20 a 30% na produtividade de vendas, com

aumentos anuais continuos de até 10%.

Estas sdo algumas recomendagdes para comecar a reformular a cultura da equipe de vendas e aproveitar os
beneficios da andlise de dados na sua organizagao.

+ Reconsidere os perfis de talento: Recrute e desenvolva talentos, principalmente cientistas de dados,
que podem formular as perguntas certas que devem ser feitas aos dados de vendas, realizar as

analises e interpretar os que os dados querem dizer.

+ Repense os processos de vendas: Considere o ritmo dos negdcios, tendo em mente 0s processos
semanais, mensais, trimestrais e anuais, independentemente do seu pais ou do grupo empresarial ao
qual vocé pertence. Incorpore a analise de vendas nos diversos processos, como o planejamento de

contas/territorios e o fluxo de trabalho de gerenciamento de oportunidades.

+ Simplifique os roteiros de TI: Otimize a infraestrutura de TI para identificar a origem dos dados e
definir uma fonte principal de registro dos dados de vendas. Nada disso € possivel sem a governanca
adequada para manter a integridade dos dados. O webinar “Implementando uma estrutura de
governanca’ explica os beneficios alcangados quando a empresa e a TI conseguem conciliar agilidade
e controle dos dados. Além disso, o webinar apresenta consideragdes sobre como desenvolver um

processo de governanca de dados.

+ Defina com antecedéncia seu modelo de dados: Adote um modelo de dados que proporcione uma visdo
completa dos seus clientes e que permita a microssegmentagao. Ao avaliar tecnologias de business

intelligence, escolha uma plataforma de andlise de dados que ofereca uma visdo completa dos dados.

+ Disponibilize as informacoes aos vendedores sob demanda: Ofereca uma visao completa dos dados
e disponibilize as informacgodes correspondentes aos vendedores no momento em que eles mais

precisam delas.
Além disso:

+ Acompanhe de perto sua equipe de vendedores dedicando tempo para entender seu desempenho, o
que eles sabem, o que funciona e o que nao.

- Integre a analise de dados ao seu sistema de CRM com a ajuda da tecnologia para aumentar a

previsibilidade e otimizar o planejamento.

+ Implante recursos de dados com um foco maior no planejamento de vendas, e ndo no gerenciamento
de projetos. Isso significa expandir o alcance para além dos dados bésicos sobre clientes e usar a
analise avancada para identificar funcionalidades de previsdo que permitam alinhar os recursos

adequados as oportunidades certas tendo como alvo os clientes mais propensos a comprar.
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https://www.mckinsey.com/business-functions/marketing-and-sales/our-insights/looking-beyond-technology-to-drive-sales-operations
https://www.mckinsey.com/business-functions/marketing-and-sales/our-insights/looking-beyond-technology-to-drive-sales-operations
https://www.tableau.com/pt-br/learn/webinars/implementing-governance-framework
https://www.tableau.com/pt-br/learn/webinars/implementing-governance-framework
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Pratica 3: Use a analise avancada para maximizar o
desempenho e o sucesso

Com uma plataforma de andlise adequada que integre todos os seus dados, vocé pode se tornar um inovador
das operacgoes de vendas, um conselheiro valioso para suas equipes de vendas e, 0 mais importante, um

colaborador estratégico para sua organizagao.

Entdo qual é o melhor lugar para aplicar a andlise avancada a fim de beneficiar ao maximo sua equipe?
Quando vocé tem a fungdo de dar apoio aos processos de estratégia e planejamento, capacitacdo de vendas,
gerenciamento de projetos e gestdo de desempenho, a andlise pode ser uma ferramenta valiosa. A primeira
etapa é discutir os casos de uso prioritarios com a lideranca de vendas e chegar a um consenso sobre onde

concentrar os ESfO].’QOS.

Alguns talvez prefiram usar a analise avancada para segmentar o fluxo de negdcios com base nas
caracteristicas do cliente ou da conta. Talvez a equipe queira reavaliar e modificar o processo de
recrutamento ou ajustar as avaliacGes de desempenho e as recompensas usando critérios determinados
pelos dados. A reducdo de riscos também é uma das prioridades da maioria das equipes de vendas,
principalmente dos lideres de vendas e representantes de contas. E possivel usar a analise avancada para
entender as variaveis que afetam a rotatividade de contas ou a oferta e a demanda, areas nas quais todas as

organizag¢Oes podem fazer mudangas para aumentar a eficacia.

Histdrias de sucesso reais: marcas que chegaram ao auge das
operacoes de vendas

Cisco

A equipe de vendas da Cisco tinha o desafio de lidar com relatérios inconsistentes provenientes
de distintas fontes de dados, bem como relatérios desatualizados em formato de planilha.
Aproveitando a eficiéncia da analise avancada e da visualizacdo para coletar informacoes de
vendas dindmicas e acionaveis do warehouse de armazenamento de dados da empresa, a equipe
de operagdes de vendas aposentou centenas de solu¢des fragmentadas de geragdo de relatérios
para adotar uma Unica solu¢do empresarial flexivel, agil e segura. Isso ajuda a equipe a criar
relatorios, analises de funil e avaliagdes comerciais trimestrais mais eficazes sob demanda que

revelam melhorias que podem ser feitas.

International Game Technology PLC (IGT)

A equipe de vendas da IGT estava presa a dados de produtos antigos, o que a impedia de

substituir maquinas ultrapassadas. Ela integrou a analise a sua solu¢do de CRM (Salesforce)
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https://www.youtube.com/watch?v=guh6kDWNwn0&feature=youtu.be
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para oferecer as equipes uma forma de monitorar o desempenho de jogos, consultar o status de
pedidos e fazer analises de funil de vendas em campo. Assim, a equipe de vendas pode fazer o

que é melhor para os clientes e para a empresa no momento certo.

Stryker Endoscopy

A Stryker Endoscopy tinha dificuldade para acessar, agregar e formatar os dados do seu sistema
de ERP para transforma-los em informagdes acionaveis. Ela usou a descoberta de dados de

autoatendimento para estimular as vendas corporativas e otimizar o desempenho operacional. A
empresa deixou de estar constantemente no modo de “combate a incéndios”, o que impedia um
planejamento estratégico/operacional integrado entre as vendas e o marketing, além de resultar

na perda de milhoes devido a oportunidades de receita ndo aproveitadas. A empresa agora tem

visibilidade de longo prazo da oferta, da demanda e dos riscos associados a pedidos em atraso.

As operacoes de vendas sao a arma secreta para otimizar o desempenho

Com informacdes transformadoras extraidas dos dados, vocé podera assumir o papel de um “ponto de
conexao” para outros parceiros da empresa, como os departamentos financeiro, de recursos humanos, de
TI e de marketing. A sélida colaboragdo com esses grupos traz beneficios como melhor planejamento de
vendas, contratacdes mais eficazes, desenvolvimento de recursos, gerenciamento de clientes em potencial e

desenvolvimento de novos mercados, entre muitos outros.

Em vez de se desesperar para atender as solicitacGes de toda a equipe e dos lideres para entender
o desempenho, vocé podera extrair informacdes e recomendacoes dos dados. Ainda melhor, essas
informacoes e recomendacoes refletirdo o ritmo dos negdcios em tempo real e proporcionardao uma

perspectiva do futuro.

Além disso, vocé terda uma melhor relagdo custo/eficiéncia gragas ao uso de tecnologias de previsdo e
inteligéncia artificial na analise de dados. Em termos de recrutamento, sempre um ponto problematico,
aumentar a equipe ndo é viavel. Ao aplicar as tecnologias de previsdo para identificar onde implementar os
recursos para garantir o maximo de impacto, menos colaboradores serdo necessarios, a padronizagao sera

maior e os custos serdo reduzidos mesmo a medida que vocé crescer.

Se vocé estiver pronto para explorar seus dados de vendas com mais rapidez e profundidade do que nunca,
acesse a pagina de solucdes de analise de vendas do Tableau, um recurso completo com tudo que vocé

precisa saber sobre dados e vendas para atrair novas e melhores oportunidades.
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https://www.youtube.com/watch?v=EyCUIrfpOKw
https://www.tableau.com/pt-br/solutions/sales-analytics

+ Sobre a Tableau

I A Tableau ajuda as pessoas a transformar dados em informagées acionaveis.
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analistas avaliando o desempenho de uma venda especifica até executivos
analisando o desempenho geral no pipeline e a capacidade de atingir as metas
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