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Muitas empresas lutam para saber
a diferenca entre BDR e SDR. Em-
bora parecam igualmente profis-
sionais, garantimos que a diferen-
ca entre eles e gritante.

Voceé sabe o que sao BDR e SDR?
Vocésabeadiferencaentreosdois?
Sabe como esses profissionais po-
dem ajudar sua empresa a aumen-
tar os numeros de vendas?

Entao, neste material reunimos as
principais dicas e diferencas en-
tre os dois para vocé aumentar oS
seus resultados conhecendo bem
os dois perfis de vendedores.
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1

O que e SDR?

SDR significa “Representante de
Desenvolvimento de Vendas”. En-
tao, o que € um Representante de
Desenvolvimento de Vendas?

Este € o profissional responsavel
pela pré-vendacomumalista de le-
ads que ja foram gerados.

Ou seja, o SDR obtem uma lista de
leads que ja foram capturados de
determinadasformas (comoum bo-
letim informativo) e realiza um tra-
balho de pesquisa em cima dessa
lista Ja estabelecida.

O SDR éresponsavel poridentificar
e fazero primeirocontatodaempre-
sSa com esses potencials interessa-
dosparaverseelesestaorealmente
dispostos a adquirir o produto que
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a empresa esta oferecendo.

Em outras palavras, ele filtra a lista
de leads e traz para seus vendedo-
res apenas as oportunidades mais
relevantes que essalistaconseguiu
proporcionar.

Com essa lista “filtrada” pelo SDR,
O vendedor pode prestar um servi-
co confiavel para fechar a venda,
melhorar o tempo total da empresa
e desenvolver uma equipe qualifi-
cada.

Agora que voce sabe o que € um
Representante de Desenvolvimen-
to de Vendas, vamos para o proxi-
mo topico.

O marketing digital € uma das me-
lhores fontes de renda para SDR,-
sera por meio do marketing digital
que o SDR tera acesso aos dados
do lead, podendo entrar em conta-
to para oferecer as solucoes da sua
empresa.
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2

O que e BDR
(Business Development
Representative)?

Existem diferentes interpretacoes
da posicao do Representante de
Desenvolvimento de Negocios, 0O
gque cria a confusao de termos que
vemos nesta parte do mercado. No
entanto, claramente, o papel deste
especilalista ée:

O BDRemlInside Sales éresponsa-
vel pela geracao de leads qualifica-
dos através de uma abordagem ou-
tbound, utilizando cold emaill, cold
call, social selling e networking,
tambeém se concentraem encontrar
novos segmentos de clientes para
O produto.

Por exemplo, SaaS que vende para
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empresas de tecnologia e agora
quer garantir Product-Market Fit
paraconsultores. As atividades sao
as mesmas: cold e-mail, cold call,
soclal selling e networking. No en-
tanto, podemos ter certeza de duas
colisas:

O Representante de Desenvolvi-
mento de Negocios trabalhara com
um forte foco em fontes de saida e
grandes Iingressos; normalmente,
ele se aprofundara em contas maio-
res, com uma abordagem de ven-
das baseadaemcontas paraencur-
tar o ciclo de compra da empresa.
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O que fazum SDR?
As principalis
responsabilidades de
pre-vendas

A principal funcao de ter um SDR
em uma equipe de vendas é focar
o tempo do vendedor em trabalhar
com prospects qualificados e, com
1SS0, ter mais facilidade para fechar
suas vendas, pois esta conversan-
do com pessoas gque possuem o
melhor perfil de compra.

|ISto € importante por duas razoes:

Prospeccao e venda sao trabalhos
muito diferentes. A prospeccao
envolve muito trabalho de baixo
valor e, considerando que o tempo

de um vendedor € muito caro,

voce val querer que o vendedor se
concentre em seu negocio principal:
VENDER.
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GERALMENTE, OS VENDEDORES MAIS
QUALIFICADOS NAO GOSTAM DE OLHAR E

NAO PRIORIZAM ESSA ATIVIDADE EM SUAS
AGENDAS.

Conheca as principails atribuicoes
e responsabilidades de um vende-
dor SDR:

MELHORAR O TEMPO DE
CONEXAO COMOSLEADS
GERADOS:

A agenda dos fornecedores esta
em jogo no debate atual. Ha

varias etapas a serem seguidas
durante o processo: apresentacao,
acompanhamento, negociacao,
submissao do contrato.

Durante esse processo, € muito
dificil para um vendedor estar
disponivel para entrar em contato
com nhovos leads rapidamente.

O SDR é achave para aumentar a
velocidade com que sua equipe
pode se envolver com novos leads.
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Um estudo da Lead Response
Management descobriu que as
chances de conseguir um lead nos
primeiros 5 minutos sao 21 vezes
maiores.

Isso significa que voce estara
deixando uma grande quantia
de dinheiro na mesa ao nao
entrar em contato com os leads
Imediatamente.

VENDER A REUNIAOCOMO
VENDEDOR:

Umavez que o SDR tenha
identificado que um Lead € uma boa
opcao para o seu negocio, ele tem
como objetivo “vender” a proxima
etapa do seu processo de vendas: a
reuniao com o vendedor.

O papel do SDR é focar na extragao
das informacoes necessarias para a
empresa e conseguir entender seus
pontos problematicos atuais.

Com essas informacoes, o vendedor
de front-end estara pronto para
passar o bastao apropriado

com as informacoes que seu
vendedor precisa para entender as
necessidades do cliente.
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Terum processo de
qualificacao bem definido
comsuaequipede SDR
permite que seu time

de vendas seja mais
produtivo, focando apenas
em reunioes comempresas
que tenham chancereal de
fechamento.
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VENDER A REUNIAOCOMO
VENDEDOR:

O SDR funcionara como um “filtro”

no seu funil de vendas. Nem todo

lead gerado pelo marketing sera de
alta qualidade. O objetivo do SDR
nao é “contaminar” aagendado
vendedor com oportunidades
que nao temchance de fechar.

Um vendedor que encontra
melhores oportunidades podera
ter um desempenho melhor

em quatro areas principais:
persistencia, buscade
oportunidades, eficiénciae
comprometimento.

Voceé tera mais tempo para
trabalhar melhorcomas
oportunidades que recebeu,
preparando os atendimentos e
estudando o cliente;
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Voceé podera encurtar o

ciclo de vendas, pois as
oportunidades encontradas
estarao em alto nivel na
decisao de compra;

Tera um ticket médio maior, pois
atendéencia e encontrar

as empresas que mais
precisam dasuasolucaoe
podem comprar os sistemas mais
completos;

Voce tera maior
previsibilidade do seu
funil, entendendo o
que precisaserfeito
paraaumentar seus
resultados.
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Quais sao os tipos de SDR?

Mas além de saber o que € SDR em
vendas, e interessante que voceé tam-
bém saiba que existem diferentes tipos
de Sales Development Representative.
|ISso, varia de acordo com 0 produto,
servico e ciclo de vendas da empresa.

SDR Low Touch:

Voltado para empresas com ciclos de vendas
curtos e pequenos tickets de produtos e
servigos, 0 SDR Low Touch é responsavel por
conectar os leads qualificados, comunicando-
se apenas com os gerados pela equipe de
marketing.

SDR High Touch:

Para empresas com ciclos de vendas longos e
tiquetes altos, o SDR High Touch € o melhor.

|SSO porque esse especialista, além de
comunicacao e qualificacao, vai avaliar as
necessidades do lead, encaminhar o vendedor
para um cliente mais adequado para fechar a
venda.
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5

Importancia do SDR para
uma empresa:

Agora que VOCeE Ja sabe o0 que € um
SDR, suas atribuicoes e responsabl-
lidades, deve se perguntar o quanto
esse especialistapode contribulirpara
aumentar as vendas da sua empresa,
certo?

Para reforcar o papel do Sales Deve-
lopment Representative e o quanto
esse funcionario pode realmente con-
tribuir para a rentabilidade do seu ne-
goclo, podemos citar a pesquisa De-
mand Generation Benchmarks, que
constatou que o aumento de leads
gera20% maisoportunidades de ven-
das do que aqueles que nao geram.
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Além desses dados, um estudo da
Harvard Business Review mostrou
que quanto mais rapida a resposta a
um contato na web, maior a probabil-
lidade de vocé fechar a venda.

De acordo com esta pesquisa, as em-
presas que respondem aos seus lea-
ds online na primeira hora tem 7 ve-
zes mais chances de falar com quem
esta decidindo pela compra.

Esse numero e 60 vezes menor quan-
docomparadoaempresas que demo-
ram 24 horas ou mais para responder
a0s seus leads.

Portanto, terum SDR é umaformade
atender mais rapidamente seus po-
tenciais clientes e, com ISS0O, aumen-
tar seu volume de vendas.
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Além disso, ter um Representante de
Desenvolvimento de Vendas contri-
bul para:

Gerar novas oportunidades de
negocios, pois sua equipe de vendas
nao precisa esperar que um poten-
cial cliente venha ate voceé;

A reducao do churn rate, pois seu
trabalho funciona como um filtro, tra-
zendo para os vendedores apenas
potenciais clientes que realmente

se interessam e se beneficiarao das
solucoes oferecidas pelo seu produ-
to;

Aprimorar o trabalho dos vende-
dores, pelo mesmo motivo do trein-
amento de leads, pois reduz o tempo
gasto por esses profissionais para
abordar potenciais clientes;

Aumentar as taxas de conversao
segmentando e interagindo com
potenciais compradores em tempo
habil.
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Principais diferencas
entre SDR e BDR

Embora muito semelhantes, as fun-
coes de Representante de Desen-
volvimento de Negocios e Represen-
tante de Desenvolvimento de Vendas
(BDR e SDR) tém trés diferencas ba-
sicas:

Enquanto o trabalho do SDR é como
uma cacga ao tesouro, procurando
ouro entre varias pedras, o trabalho
do BDR & mais como mineracao,
onde ele precisa encontrar a fonte da
pedra preciosa, cortar e extrair opor-
tunidades. Ou seja, € um processo
complexo e lento;

O SDR trabalha com uma série de
atividades dentro dos limites estabe-
lecidos. O BDR tenta criar paramet-
ros. Como resultado, o trabalho in-
clui uma pesquisa aprofundada e
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mapeamento de contas, com o obje-
tivo de vender itens de alto valor;

Os SDRs geralmente trabalham com
leads recebidos, facilitando o pro-
cesso, usando o motivo da ultima
conversao. Por outro lado, os BDRs,
que so trabalham com cold calls e
emails, exigem ainda mais eénfase e
persisténcia.
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SDR ou BDR: qual
contratar?

Paradeterminarde quetipode conhe-
cimento suaempresamais precisano
momento, pergunte a S mesmao:

Seu objetivo é acelerar as vendas ou
explorar novas oportunidades e seg-
mentos de vendas? Qual é o seu ti-
cket medio? Vale a pena contratarum
SDR ouum BDR?

Sevocequermaisprodutividade, mais
vendas, mais trabalhos e horarios, a
solucao € o SDR. Se voce ja esta pro-
curando por novas marcas/segmen-
tos/tamanhos, o BDR pode ser mais
adequado.

2 www.salesclube.com.br
0 © 2022 | @salesclube



<> SALESCLUBE TUDO QUE VOCE PRECISA SABER SOBRE CAPTAGAO DE LEADS PARA SUA EMPRESA

Mas, sempre faca uma analise apro-
fundada dos seus objetivos, dos pro-
pOsItos da empresa, estratégias e nu-
meros, levantando essesdados, voceé
podera tomar a decisao correta.

Se voce quiser saber mais sobre ope-
racoes de vendas, n0s temos uma
Imersao de 3dias com muitosinsights
sobre o assunto, clique no link abaixo
e se Inscreva agora.
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