MAXIMQ TecH

Glossario de forca
de vendas: conheca
oS principals termos do
atacado distribuidor




Prepare-se ainda mais para o dia a dia no
mercado do atacado distribuidor. Domine os
principais termos e torne o seu trabalho ainda
mais dinadmico, fortalecendo a comunicacao
Interna e gerando ainda mais clareza

NOS Processos.

Com o nosso diciondrio do atacado distribuidor,
VOCE e a sud equipe poderdo manter atualizado
os estudos sobre todos os termos que cercam

o mercado, recorrendo sempre que necessario
para tirar duvidas. Consulte o diciondrio e saia
na frente na comunicac¢do no mercado!



Agenda de visitas: € um plano de acéo vidvel
para atingir os clientes certos e implementar
metas de receita e crescimento consistentes das
vendas ao longo do tempo.

Aplicativo para pedido de venda: € uma solucdo
mobile voltada para agilizar o envio de pedidos
pelos vendedores em campo. Um tipo de solucdo
tecnoldgica que torna tudo mais prdtico,
confidvel e dgil.




Benchmarking: € uma prdtica indicada para
saber como sua marca estd posicionada no
mercado, e gerar ideias para novas acoes.

B2B: Business to Business, no portugués “de
empresa para empresa”, trata-se de empresas
que comercializam produtos e solugcdées com foco
em suprir as necessidades de outras empresas.

B2C: Business to Consumer, algo como “negdcio
para consumidor”, refere-se a empresas que
vendem produtos ou servicos cujo consumidor
final sGo pessoas fisicas.



Calendario sazonal: € o planejamento

dos periodos de vendas, de acordo com a
consideracdo dos fatores externos que afetam
o mercado do atacado distribuidor.

Catdlogo digital: ferramenta utilizada para
apresentar os produtos de uma empresa em
formato digital, composta por uma combinacdo
grdfica (imagens, videos e textos que oferecem
descricdes e informacgdes adicionais detalhadas).

Churn rate: indice que mensura o nivel de
rotatividade dos clientes dentro de uma empresa.

Ciclo de vendas: representa o tempo que leva
para fechar uma venda, desde o inicio de um ciclo

até o final. As vezes, € chamada de velocidade

de fechamento, e € uma das métricas de vendas
mais simples e essenciais usadas pelos gerentes
de vendas.




Closers: caracterizado como o vendedor
responsadvel pela atividade de fechamento das
vendas da empresa. A sua responsabilidade é
convencer o cliente q, de fato, realizar a compra.

Controle de visitas: ato de gerenciar a agenda

dos seus representantes em campo. E mais do que

apenas saber se as visitas foram realizadas ou
ndo, mas, também, planejar o calenddrio de cada
vendedor ou RCA de forma a otimizar a rota, os
hordrios e evitar atrasos.

Cold Call: antiga técnica de ligar para empresas
que nunca demonstraram interesse em se tornar
seus clientes.

Cold mailing: processo de iniciar relacionamento,
vid e-mail, com um contato nunca contactado
antes e que ainda ndo sabe da existéncia do seu
Servico ou empresa.

CRM: Customer Relationship Management,
oferece uma visibilidade perfeita das
oportunidades e permite acompanhamento das
transacdes a medida que avancam no pipeline.

Cross sell / Upsell / Downsell: diferentes
técnicas de vendas online que tém como objetivo
potencializar as vendas, aumentando

o faturamento da empresa.

Custo de aquisicdo por cliente (CAC): € uma
métrica de negdcios crucial usada por empresas
em todo o mundo. Ele determina os recursos
necessdrios para uma empresa atrair novos
clientes e continuar seu crescimento.



Custo de pedido de venda: sdo as despesas
Incorridas para criar e processar pedidos. Eles
sdo incluidos na determinacdo da quantidade da
ordem econdmica para um item de estoque.

Custo por conversdo: € um dos indicadores de
produtividade que ajuda a visualizar os custos
necessarios para fechar uma venda. Ele é
calculado por meio da soma de todos os seus
custos de marketing e vendas - e depois os divide
pelo numero de novos clientes / vendas mensais.

Curva ABC: € uma ferramenta que permite
classificar informacodes por nivel de importancia,
facilitando assim a gestdo de estoque e inventdrio.




Field sales: estratégia de processo de venda utilizando
iInformacodes internas da empresa a respeito do
prospect, entendendo suas dores e apresentando
solucoes direcionadas.

Fiel marketing: € um ramo do marketing em que
as marcas promovem seus produtos frente aos
consumidores “no campo” — dai a palavra inglesa
field. Isso quer dizer em locais de varejo, eventos,
shoppings e espacos publicos em geral, por meio
dos pontos de vendas.

FLEX: trata-se de uma abordagem que também é
conhecida como “verba de desconto”. Com ela, cada
vendedor ou representante € detentor de uma “conta
corrente”, de um orcamento, para ser utilizado para a
concessdo de descontos em negociacoes.




Fluxo de cadéncia: conjunto de abordagens de
vendas construidos para aproveitar ao mdximo as
oportunidades de convencer o prospect a se tornar
um cliente.

Follow-up: termo que classifica o acompanhamento
de acdes até a concretizacdo da venda ou
realizacdo de projeto especifico do cliente.

Funil de vendas: ¢ uma visualizacdo de todas as
atividades de vendas e interacdes entre um cliente
potencial e uma empresa. Podemos pensar nisso
como uma hipdtese que ilustra a jornada de um
cliente em direcdo a uma compra.




Gestdo de pedidos: refere-se a todas e

quaisquer acdes realizadas pela empresa a

partir do momento em que um cliente realiza
uma comprda.

KPI compras: grupo de parametros, utilizado para
avaliar o desempenho de diferentes dreas de

uma organizac¢do, sdo os indicadores aplicados
dentro do departamento de compras. Ou sejq, eles
medem o desempenho de todas as atividades que
envolvem a aquisicdo de produtos ou servicos por
uma organizacdo - buscando a melhoria continua
desses processos.



Lead time: mede o tempo médio gasto desde o
momento em que o pedido foi realizado até a
entrega. Trata-se de uma métrica que permite
uma avaliacdo da eficiéncia de cada fornecedor
- identificando quais podem causar complicacoes
para a organizagdo.

Lifetime value (LTV): € a quantia total comprada
por um cliente durante todo o periodo em que ele
se relacionou com sua empresa.

Markup: € um indice que € aplicado sobre o custo
de um produto ou de um servico para que se forme

o preco de venda. Ele leva em consideracdo o

custo unitdrio da mercadoria e a margem de lucro
buscada pela empresa.

MQL: do inglés “Marketing Qualified Leads”,
caracteriza os Leads que jd possuem um alto nivel
de conhecimento sobre o que necessitam e estdo
em busca de uma empresa para sand-los.




Net promoter score (NPS): € uma medida da
probabilidade dos clientes recomendarem seu
produto / servico a outra pessoa. Ele € medido em
forma de pesquisa, que pede aos participantes
que classifiguem a probabilidade de uma
recomendacdo em uma escala de 0 a 10.




Pedido de venda: um pedido emitido por sua empresa para

o cliente. Ele especifica os detalhes sobre produtos e/ou
servicos solicitados por um cliente especifico, juntamente com
o preco, quantidade e termos e condicoes.

Pitch de vendas: formato de discurso ou apresentacdo
Impactante em que o vendedor, através de uma apresentacdo
curta, apresenta beneficios convincentes para conquistar o
cliente e efetuar a venda.

Planejamento estratégico: descreve para onde sua empresa
estd indo, para que todos os envolvidos (corpo diretivo,
lideres de departamentos, funciondrios em geral) trabalhem
com as mesmas informacodes. Ele ajuda a avaliar o que sua
organizacdo &, exatamente o que faz e porque faz, com foco
na otimizacdo de seu potencial futuro.

Politica de desconto: € a determinacdo de como os descontos
serdo aplicados, quem terd autonomia para concedé-los
quando os clientes solicitarem, quais produtos terGo essa
possibilidade e qual serd o percentual dado de acordo com

o produto e/ou cliente.




Rapport: do inglés, significa “trazer de volta”, uma
forma de comunicacdo com objetivo de construir
confianca, tornando os conteudos mais receptivos
e incentivando a interacdo do Lead.

RCA: sigla para Representante Comercial
Autonomo, profissional prestador de servigcos, mas
sem vinculo empregaticio.

Retorno sobre investimento (ROI): € a sigla para
return on investment, e mede, como o nome deixa
claro, o retorno sobre o investimento que voceé fez
em alguma campanha de trade marketing.

Roteirizacdo de entregas: pode ser definida como
um itinerdrio ou roteiro que tem por objetivo a
reducdo do tempo, da distdncia percorrida e dos
custos operacionais logisticos.



Shopper Marketing: estratégia que objetiva fazer apelos
de ultima hora aos consumidores no momento em que eles
realmente estdo preparados para comprar algo.

Sistema de forca de vendas: permite que os gerentes de
vendas vejam, em tempo real, todas as informacdes sobre
a atuacdo da equipe comercial. Isso inclui o desempenho
nas vendas, os pontos fortes e fracos dos representantes,
a conquista de metas e muito mais.

Sistema de pedidos em nuvem: significa que o sistema e
suas aplicacdes sdo hospedados remotamente - o que
torna possivel, também, o acesso remoto a essas solucgdes.

Spin Selling: técnica de negociacdo sistematizada que
consiste em enunciar as perguntas certas, fazendo com que
o cliente potencial reconheca o produto/servico ofertado
como a solucdo de que precisam.

SQL: do inglés “Sales Qualified Leads”, caracteriza os
Leads com altas chances de conversdo. Ou seja, um contato
determinado a efetuar a compra.




Taxa de vitoria: mede o sucesso de sua equipe
de vendas em comparacdo com o numero de
oportunidades em um determinado periodo.

Taxa de conversdo: € um indicador que traca um
quadro claro da eficdcia do seu funil. Para medir sua
taxa de conversdo de leads, vocé precisa determinar
o que é considerado “convertido” aos olhos de sua
empresa. Normalmente, um lead é considerado
convertido quando ele se torna um cliente pagante.

Taxa de rotatividade: indice que revela o numero de
clientes que estdo deixando a empresa. E a chave para
fazer melhorias em suas tdticas e técnicas de vendas
para o sucesso futuro.



Tempo médio para fechamento: € baseado em
quanto tempo leva para os representantes de vendas
fecharem um negdcio desde o primeiro ponto de
contato com um cliente potencial.

Ticket médio: métrica que fornece detalhes sobre

a quantidade média de vendas de um determinado
cliente, e € usado por vdrias empresas ao analisar o
desempenho dos negdcios e a atividade de vendas.




Valor médio dos negocios fechados: um dos indicadores
de produtividade que ajuda a acompanhar a entrada de
receita e funciona como uma diretriz de quantos negodcios
precisam ser fechados para atingir (ou superar) as metas
mensais. Também pode ajudar os gerentes de vendas a
Identificar oportunidades de risco.

Venda assistida: € uma modalidade de venda em que um
atendente faz o meio de campo entre o cliente e o caixa da
loja. Trata-se de um atendimento diferente das situacoes
em que o consumidor entra na loja, escolhe seus produtos
sozinho e se dirige ao caixa para realizar o pagamento.

Venda consultiva: abordagem para melhorar o
desempenho nas visitas ao PDV, assim como o Field
Marketing. Elas sdo baseadas em necessidades que
se concentram na construcdo de um relacionamento
com um possivel cliente ou lead e na identificacdo de
solucoes para seus desafios, por meio de perguntas
abertas e escuta ativa.

Venda externa: trata-se da construcdo de momentos
em que podem ser feitas demonstracdes, tiradas
duvidas e esclarecidos todos os pontos envolvidos na
negociacdo. Dessa forma, os vendedores t€m mais
eficiéncia na conversdo de leads em clientes.

Vendas sazonais: refere-se as vendas realizadas em
fases de flutuacoes periddicas em certas dreas de
negdcios e ciclos que ocorrem regularmente com
base em uma determinada temporada.



MOXIMQ TecH

A MdaximaTech desenvolve solugcdes movels para forca de vendas,
trade marketing, e-commerce e logistica do atacado distribuidor.
As solucdes ajudam vendedores, promotores, motoristas, diretores,
supervisores e gerentes a obterem um melhor desempenho em suas
atividades. Seja na venda externa e online, no acompanhamento da
equipe em campo, na gestdo de entregas de mercadorias ou tambem
na auditoria de pontos de venda, estamos aqul para
contribuir com o seu negocio.

ALAVANQUE AS VENDAS DO
SEU ATACADO DISTRIBUIDOR

contato@maximatech.com.br
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