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() SALESCLUBE EQUIFE COMERCIAL

Treinamentos para equipe
comercial: tudo que voce
precisa saber esta aqui
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Aplicar treinamentos para
equipe & mulito Importante
para manté-los atualizados

e Mmotivados No processo de
vendas. A capacitacao hoje

e um grande desafio para a
gestao, principalmente quando
falamos em periodos de
capacitacao.

Para idealizar um bom
calendario de treinamentos

e preciso saber detalhes
CcOmMo: tempo de capacitacao,
metodo, foco de cada
treinamento, periodo de
revisao desse conteudo e
COMO Sua equipe pode aplica-
|0 durante o atendimento ao
cliente.
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Nao adianta voceé idealizar
Um super treinamento, com
mentores capacitados que
envolva todo o time, sem ter
certeza que aquilo funcionara
de alguma forma para a
equipe. Até no processo de
escolha da capacitacao &
necessario ter estrategia.

Por Isso, veja abalxo todos as
respostas sobre treinamentos
que sejam eficientes, eficazes
e construtivos para cada um
dos setores da sua empresa.
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O que e o processo de
treinamento em uma
organizacao?

Primeiramente, precisamos
parar de pensar no treinamento
como algo motivacional e para
conhecimento de processos da
empresa.

A capacitacao deve ser focada
em deixar sua equipe especialista
no trabalho desempenhado,
portanto, nao adianta tentar
segura-los por horas em uma sala
Se O assunto nao Ira impactar
diretamente no resultado deles.
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Os treinamentos precisam ser
focados e gerar um combo de
aprendizados como:. pProcessos,
desenvolvimento profissional,
aumento de produtividade e
melhorias de resultados.

Por i1sso, selecione com cuidado
qual o perfil do treinamento,
considerando quais as vantagens
que ele traz para o time que
iIra participar e como ele pode
contribuir para melhoria de
produtividade e resultados.

Vale lembrar ainda que se o0

treinamento nao constituiu um
ciclo completo de conhecimento
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para sua equipe, ou nao trouxe
evolucao profissional, é sinal que
esse perfil de capacitacao nao €
relevante o suficiente para o seu
time.

Nao existe treinamento
ruim, existe treinamento
inadequado para sua
equipe.

Assim, como gestor, € importante
antes de iImplementar 0
treinamento conhecé-lo a fundo,
pesquisar sobre o0s resultados
que ele ja trouxe para empresas
do mesmo nicho que o seu e quais
sao 0sS topicos que ele aborda e
afinidade com o objetivo da sua
empresa.
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2,

Qual a periodicidade para
aplicar treinamentos?

Nao existe uma formula magica
para essa pergunta, pois treina-
mentos devem reunir alguns ele-
mentos para realmente fazerem a
diferenca para o seu time. Entao,
primeiramente analise se o treina-
mento € inovador e tem uma me-
todologia pratica, isso val fazer a
diferenca no processo de apren-
dizado.

Seria fantastico todas as empre-

sasteremcapacidade de construir
um “mega’” treinamento rotineiro e
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comfocosdecrescimento, porém,
iISSO nao é realidade. E necessa-
rio otimizacao de tempo para que
O vendedor saia do treinamento
pronto para fazer novas vendas e
um curto periodo.

Assim, pode-se dizer que a ca-
pacitacao, antes de qualquer col-
sa, precisa ser completa, nao tem
COmMO VOCE apenas reunir o seu
time, colocaremumasalae poral-
guem dizendo: “Vendedor precisa
ser motivado, vendedor precisase
automotivar, veja os processos de
motivacao para o seu dia a dia.”

|ISSO nao existe, um bom vendedor
precisa, primeiramente, ter claro
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suas funcoes e o treinamento que
val chamar a atencao desse perfil
desafiador, que € o vendedor, sera
um treinamento que ele sinta que
esta agregando conhecimento.

Entao, nao existe um periodo cer-
to para fazer treinamentos, exis-
tem treinamentos com um ciclo
de aprendizagem completo e isso
fara a diferenca ao final da capa-
citacao, ok?

Além disso, saiba qual o tempo
que voceé tem para treinar, consi-
derar arealidade de tempo da sua
equipe é fundamental. E neces-
sario saber quanto tempo se tem
para treinar, pois, um treinamen-
to super atrativo que voceé Viu no
mercado pode nao estar alinhado
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com a sua realidade.

Analisar fatores como desloca-
mento, tempo de treinamento e
local de capacitacao pode ajudar
Nno processo de escolha e periodi-
cidade. Vamos pensar, com toda
certeza sua equipe nao sera trei-
nada inteiramente em apenas um
dia, é necessarioadivisao porblo-
COS com um numero reduzido de
pessoas.

Sendo assim, o processo de trei-
namento sera desafiador até sua
finalizacao, por isso, considerar
fatores simples, como o deslo-
camento, podem fazer com que
voceé escolha entre um treinamen-
to completo que otimize tempo e
traga bons resultados e um trei-
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namento completo, mas, que gere
custos adicionals, desmotivacao
pela distancia e aumente o peri-
odo de paralisacao da equipe de
vendas.

Lembre-se, sua equipe
precisa ser treinada, mas,
precisavender tambem!

Entao, nao pense em
periodicidade, pense em
qualidade de treinamento e em
desenvolvimento profissional de
equipe. Seguindo essa linha vocé
pode, sim, fazer um treinamento
otimo no modelo a distancia,
dentro da empresa e ao vivo, ou
no modelo hibrido.
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Envolver o time no processo € o
mals Importante, considerando,
logicamente, arealidade detempo
e necessidades de resultado da
sua empresa.

www.salesclube.com.br

© 2023 | @salesclube




() SALESCLUBE EQUIFE COMERCIAL

3

Qual o melhor conteudo
para compor um bom
treinamento?

O conteudo que realmente ensi-
ne. Pode parecer obvio, mas, nao
e, existem muitos mentores por ai
que falam sobre treinamento em
vendas, mas, nao entregam nada
malils que o0 basico.

Um bom conteudo para o proces-
SO de treinamento € o conteudo
iInovador, dinamico e construtivo.
Nao existe a menor possibilidade

da sua empresa alcancar novos
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resultados aprendendo o mesmo,
certo?

A mesma coisa funciona para o
time de vendas em treinamento,
guando os gestores fecham a ca-
pacitacao eles fecham sabendo
quais topicos serao abordados,
mas, € essencilal saber se esses
sao 0S topicos que precisam de
evolucao dentro da sua empresa.

Vamosdeexemplo? Sesuaequipe
estacom problemas em argumen-
tacoes, ou melhorias no processo
de quebrar objecoes, nao faz sen-
tido voce contratar um treinamen-
to focado em reconhecimento de
sistema, por exemplo.
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Vocé precisa alinhar o conteudo
do treinamento com o objetivo da
empresa, considerando as neces-
sidades de resultado, crescimen-
to e mercado.

Nao adianta treinar, apenas
para teraconsciencialimpa
que voce, como gestor, esta
promovendo a capacitacao
da equipe, € necessario
estrategia.

Porisso, selecioneumtreinamento
alilnhado com as necessidades
de capacitacao da equipe. Além
disso, nao opte pelo mais barato,
“0 barato sai caro e o que € bom
custa dinheiro!”
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V 4

Nao €& para sair contratando o
treinamento mais caro também,
analise, sempre que possivel,
veja qualis sao os feedbacks
sobre determinado mentor ou
palestrante. converse com
outros gestores que contrataram
o treinamento, pergunte sobre
as melhorias alcancadas e quais
foram as mudancas que trouxe
para equipe.

Nao consiste apenas em ter
alguem bem preparado, consiste
em teralguem realmente disposto
a fazer mudancas, a transformar
resultados por meilo desse
treinamento. EXxistem  muitos
mentores motivacionais por al e
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ISSO pode serumaperdadetempo.

Para dar uma excelente
capacitacao e importante que o
mentor conheca o que Vvocé esta
buscando de solucao com esse
treinamento, dé atencao para as
perguntas feitas e construa um
conhecimento edificador na sua
equipe, ISso € motivador.

Produzir dinamicas que
iIncentivem a comunicacao
clara, processos de feedbacks e
também conhecimento sobre o
desenvolvimento da venda em si.
Esses sao topicos importantes e
relevantes para um treinamento
em vendas.
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Entao, busque mentores bons e
com conteudos construtivos, ISSO
fara a diferenca nos resultados.
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O

Investir em treinamentos para
quem esta fora da cultura da
empresa daresultado?

Bom, vamos pensar o que moti-
VOU a contratacao de alguém que
esta fora da cultura da empresa?
Ouseja, seraque essafoiumacon-
tratacaosabia? Seraqueemalgum
momentoeleouelairaseadequar?

Essassaoperguntasgue Vvoce pri-
meiramente precisa se fazer, fala-
mos muito de cultura empresarial
poOr aqul, um dos pontos que bate-
MosS bastante € na importancia de
afinidade de perfis empresa-cola-
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borador.

Se nao existe essaafinidade, todo
o processo de desenvolvimento de
trabalho fica muito mais desafia-
dor e pode tornar-se um peso, nao
apenas para o gestor, mas, para
equipe toda.

Entao, primeiramente verifique se
esse membro da sua equipe esta
fora da cultura da empresa, mas,
traz resultado, val permanecer por
um periodo relevante na organiza-
cao e se ele, por, sim, ou por nao,
esta envolvido no seu negocio.

Situacoes como essas podem
responder o questionamento de
Incluir ou nao esse colaborador no
processo de capacitacao. Porque,
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se estamos falando de um membro
que nao esta alinhado com a cultu-
ra da empresa, mas, traz resulta-
dos, esta envolvido com o negocio
e pode haver mudancgas comporta-
mentails, € valido vocé investir no
treinamento.

Agora, se estamos falando de um
membro da equipe, que desmoti-
va, que nao ajuda, que nao traz re-
sultados, que nao contribui para o
desenvolvimento da equipe e esta
para serdesligado daempresa, ele
nao deve estar na lista de treina-
mento.

Assim, voce acabadesprestigian-
doumapessoaquerealmente mere-
ce estarnotreinamento, que busca
conhecimento, que esta evoluin-
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do e crescendo na empresa. IsSso
pode gerar a desmotivacao de um
funcionario que além de alinhado
com a cultura, ajuda a transformar
oS resultados todo mes.

Ou seja, € preciso analisarcaso a
caso, mas, o ideal € nao ter pesso-
as que corram para o lado oposto
aopropositodaempresa.Capacitar
pessoas, € evoluir comportamen-
to, conhecimento e tracar novos
objetivos, por ISs0O, a Importancia
de saber o historico desse funcio-
nario, antes de oferecer um treina-
mento.

Além disso, a partir do momen-

to que vocé iImplementa alguem
gue nao age conforme as regras
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da empresa, voce incentiva que oS
funcionarios sigam esse exemplo.
Portanto, veja com olhos clinicos
0 comportamento desse colabora-
dor e as atitudes dele.

Se nao, logo mais voceé tera um
time com comportamento e acoes
gue nao condizem com 0 objetivo
da empresa, nao traz resultado,
dissemina atitudes desnecessa-
rias e que vao contra os valores da
empresa.

E isso pode ser muito sério e difi-

cil de reparar, depois de um certo
tempo.
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5

Treinamentos
comportamentais ou
tecnicos, qual o melhor
para o time de vendas?

Para vocé escolher um treinamen-
to, primeiro precisa ter certeza de
tudo que sera passado, nao Impor-
ta se estamos falando de treina-
mentocomportamental outécnico,
VOCE precisa saber qual o objetivo.

Lembrandoque, quandotreinamos
comportamento, estamos treinan-
do cultura empresarial, entao vale
colocar desenvolvimentos alinha-
dos com valores, missao, visao e
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objetivos do seu negocio.

Ja quando promovemos treina-
mentos técnicos estamos focan-
do em desenvolvimento de resul-
tados, melhorias em processos e
Indicadores de crescimento. AS
capacitacoes tecnicas precisam
ser voltadas para melhoria do pro-
fissional em suas habilidades em
executar a venda e compreender o
cliente.

O ideal € alinhar as duas durante
o treinamento, vamos pensar que
O técnico € o que “ensina” o que
precisa ser feito e como deve ser
feito, Ja o comportamental focaem
desenvolver a maneira como sera
executada a parte tecnica.
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Um treinamento completodeve ali-
nhar esses propositos e trazer um
desenvolvimento focado em al-
cancar melhores resultados, sem
perder a cultura empresarial. Ali-
nhando os dois pontos sua equipe
pode receber novos desafios e fe-
edbacks, apenas para construcao
de um excelente profissional.

Uma equipe comercial bem capa-
citada, tem especialistas com alto
grau de conhecimento e instrucao,
POSSUi pessoas focadas no objeti-
VO, que acompanham indicadores,
batem meta e nao deixam 0s valo-
res da empresa para tras.
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Entao, nao tem como voce treinar
O técnico sem que a equipe tenha
o comportamental bem claro. Por
ISSO, promover treinamentos ali-
nhados com a cultura da empresa
é fundamental e também conhecer
O mentor, para saber se ele com-
partilha dessa cultura para passar
0 conhecimento.

Se nao, um treinamento que tinha
tudoparaserumsucesso, podetra-
zer apenas mudancas negativas e
que podem causar problemas du-
rante a execucao do trabalho em
Si. Buscar objetivos nao é apenas
trazer volume de vendas, e reter o
cliente por organizacao, respeito e
solucao de problemas.
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Se sua equipe nao esta oferecen-
do 1SS0, € necessario capacitacao
comportamental, técnica e cultura
de desenvolvimento. Assim, vocé
conseguira alcancar objetivos e
melhorias solidas para a organiza-

~d

cao.
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O

Treinamento X Pratica,
coOmo mensurar?

Para mensurar o aproveitamento
do treinamento €& necessario
saber o que fol tratado durante a
capacitacao, mas quando se fala
em saber €& realmente conhecer
0S topicos, como serao tratados
conforme a politica da empresa,
como eles Influenciam na
habilidade do colaborador e qualis
Sao0 0S objetivos com cada uma

delas.

ApOs o0 gestor ter esse
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conhecimento, € importante saber
quais saoas “deficiencias” dotime,
por exemplo, quando falamos de
um treinamento sobre objecoes
de vendas, com toda certeza, deve
haver alguma mais recorrente
sendo sua “pedra no sapato”.

Em cima dessa fragilidade do
time vocé busca a capacitacao,
compreende quais habilidades
serao desenvolvidas, como
eliminar essa objecao que hoje
impede o crescimento da empresa
e visando esses indicadores fazer
um comparativo do antes e depois
do treinamento.

Mas, nao pense que esse
processo de evolucao sera rapido,
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€ necessario saber como aplicar e
fazer uma analise precisa, com o
maximo de detalhes possivel. Nem
sempreaevolucaodahabilidadeira
render um alto volume de vendas
em um dia, mas, val melhorar a
comunicacao do vendedor, por
exemplo.

Seguindo o exemplo do controle
de objecoes, as vezes, o principal
desafio € o vendedor ser escutado
pelo cliente, fator comum entre
muitas empresas. Nesse caso, O
iIndicador pode ser a quantidade
de contatos que esse vendedor
conseguiu durante a semana pos-
treinamento, Isso indica evolucao.

Outro ponto Importante na
mensuracao de resultados
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oferecido por treinamento é a
mudanca de postura do vendedor,
quando promovemos um
treinamento completo, que alinha
meétodo,tecnicaedesenvolvimento
comportamental ovendedorchega
mais seguro no contato com o
cliente.

Claro, qQque mensurar apenas
esses topicos nao sao o suficiente
para alavancar resultados, mas,
e um ponto de partida para ver oS
resultadosfuturos.Obomvendedor
tem prazerem se adaptar as novas
solucoes e Implementa-las um
quanto antes no cotidiano.

Se 0 seu foco é crescimento,

entao, promova treinamentos que
proporcionem essa habilidade ao
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seu vendedor, se vocé tiver um
time poderoso, com certeza esse
sera um superincentivo para bater
metas desafiadoras e evoluirmuito
em pouco tempo.

Lembre-se, o treinamento
nao faz nada sozinho, o seu
time precisa querer evoluir
pararealmente desenvolver
habilidades, se nao é so
tempo perdido!
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Treinamento precisa ser
dentro ou fora do horario
de trabalho?

Essa € uma questao bastante
comum poraqul, alemde sersuper
importante ela fala bastante sobre
a cultura de treinamento que a
empresatrazparaosfuncionarios,
entao acompanhe que vocé val
entender.

Treinamento de capacitacao
comercial precisa ser em horario
de trabalho, & importante que
voce, gestor,tenhaissobemclaro.
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A cultura de treinamento deve ser
iImplementada no time comercial
durante as horas trabalhadas,
por 1ISsSOo, a necessidade de
treinamentos em blocos.

Quando falamos de capacitacao
foradohorariodetrabalhoestamos
falando da possibilidade de gerar
uma obrigatoriedade durante o0s
momentosdelazerdofuncionario.
Entao, o ideal é existir um tempo
bem definido para cumprir com a
tarefa de treinamento.

Nao que necessariamente o seu
time nao buscara capacitacao
extra por fora para melhorar o
desempenho. Mas, que o Ideal
serilaguetodosdotimeestivessem
na mesma pagina de evolucao.
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Pensando assim, vamos analisar
que quando trabalhamos em
excesso gera um quadro de
estresse e 0 mesmo pode
acontecerguandotemosumtempo
iIndeterminado de estudos. IsSso

porque € necessario equilibrio
entre o social e o profissional.

Nao se menciona a falta de
necessidadedecapacitacao, mas,
um controle que possa evoluir
O seu colaborador, melhorar
OS resultados e respeitar os
momentos de lazer que ele tem
fora da empresa.

Portanto, foque primeiramente
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no treinamento durante o horario
de trabalho, quando a cultura de
capacitacaoforimplementadaeos
funcionarios entenderem o0 nivel
deimportanciadessametodologia
de desenvolvimento profissional
oS demais treinamentos fora da
empresa surgirao por vontade
propria.

Foque em promover um ambiente
seguro de aprendizagem noOS
treinamentos, 1IsSso ajuda o
vendedor a criar um vinculo com
esse novo habito que esta sendo
desenvolvido. ApoOos a criacao
dessa nova habilidade que e o
aprendizado, ele val se interessar
malis e ira buscar alguns por meios
pProprios.
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O gestor precisa Incentivar a
presenca do time durante o0s
treinamentos, entao, busque
entender como fol, o que fol
aprendido e se o0 treinamento
fol relevante para o trabalho
dele. Assim, o0 proprio time
comercial pode fazer indicacoes
de treinamento e mentores que
ajudam a alcancar os objetivos da
empresa.

Enfim, seu time comercial precisa
ser treinado, precisa se capacitar
para entregar resultado e voceé
como gestor precisa Incentivar
esse aprendizado e a melhoria
dos seus funcionarios para que a
empresa como um todo cresca.
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O

Qual a diferenca
entre treinamento e
capacitacao?

A capacitacao € 0 processo
de passar o0 conteudo ou
conhecimento sobre determinado
assunto, ja quando falamos de
treinamento estamos falando do
verbo treinar, praticar aquilo que
fol aprendido.

Ou seja, treinamento € um ciclo
continuo em que Vocé esta
sempre praticando aquilo que
te fol passado no processo de
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capacitacao. Entao, quando
promovemosS uma capacitacao,
nossa equipe desenvolvera
o treinamento de uma nova
habilidade, aprendida,
consequentemente, durante a
capacitacao.

Entao, se vocé aindanao promove
umaculturade capacitacaonasua
empresa, salba que nao havera
treinamento,nemevolucao. Nesse
caso, O seu time sofrera com a
estagnacao no mercado e de nas
etapas de vendas.

Para alinhar o conceito de
capacitacao com treinamento
€ Importante sempre trazer
conteudos surpreendentes e que
causemimpactos positivosnoseu
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time. Ensinar algo novo, dinamico
e atrativonemsempre éumatarefa
facil.

Assim, vem a Importancia
de alinhar expectativas de
necessidade com a realidade de
conteudo, nao existe o conteudo
perfeito, existe o conteudo que
transforma e esse € o0 proposito
da capacitacao e do treinamento.

Comomencionadoanteriormente,
nao adiantaapenascriarinumeros
treinamentos apenas para dizer
que deu capacitacao e o time nao
soube aplicar. E necessario ter
estratégia, objetivo e resultado.

Para melhorar os resultados
e desenvolver membros da
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equipe é importante conhecer as
fragilidadeseosdesafiosqueserao
sanados durante o treinamento.
Ail, sim, voce, gestor, pode dizer
que trouxe capacitacao de
qualidade com desenvolvimento
de habilidades e comportamentos
para equipe.

Caso ainda nao tenha atingido
esses requisitos nos ultimos
treinamentos, revise as
estratégias,conteudoseobjetivos
de cada um deles para que a
capacitacao seja um treinamento
progressivo da equipe, ok?

Para finalizar, vale dizer que esse
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assunto e infinito e pode gerar
iInumeras duvidas de diversos
géeneros e niveis
profissionais; por
ISSO, vale assistir

a live sobre
treinamentoscom

O hOoSsSOo querido
mentor Gustavo
Malavota.

b

ASSITIRAGORA

www.salesclube.com.br
© 2023 | @salesclube


https://www.instagram.com/reel/CkPD0fjKw47/
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Ela esta salva no Instagram do
Sales Clube e voceé pode acessar
esse bate-papo naintegra

Agora, se vVoceé quiser saber mais
sobre treinamentos, gestao de
equipe, motivagcao, remuneracao,
entre outros assuntos que
podem impactar diretamente nos
resultados do seu time comercial,
cligue no link abaixo e faga sua
INSCricao para nossa proxima
Imersao.

Até a proxima.
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Treinamentos para equipe
comercial: tudo que voce
precisa saber esta aqui
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GUS

AVO MALAVOTA

TREINAMENTOS PARA

EQUIPE COMERCIAL

TUDO QUE VOCE PRECISA SABER ESTA AQUI
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