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Ola, queridos Espectadores do Podcast VendaMais!
E sempre um prazer ter vocés agui com a gente :)

No episodio #104 do Podcast VendaMais, Raul Candeloro e
Marcelo Caetano receberam Karen Jardzwski, Diretora de
Treinamentos da VendaMais, para falar sobre Sales
Enablement - um processo estratégico que integra
treinamento, tecnologia e estrutura para tornar seu time de
vendas mais eficiente e preparado para vender mais, melhor e
de forma mais consistente.

Se vocé sente que os treinamentos da sua equipe nao geram
tanto impacto ou que seus vendedores poderiam performar
melhor, este material € para vocé!

Sales Enablement ndo € sobre treinamentos isolados — € sobre
criar um ecossistema continuo de capacitacao e suporte,
garantindo que o conhecimento seja transformado acdes
praticas e resultados.

Neste material, vamos transformar tudo o que foi discutido no
episdédio em 10 mandamentos com dicas praticas para ajudar
VOCé a estruturar o Sales Enablement na sua empresa e tornar
seu time mais produtivo, mais capacitado e mais estratégico.

Porgue vender melhor é sobre vender com mais estratégia e
preparo. Vamos |37
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Os 10 Mandamentos do Sales Enablement

Para garantir gue seu time esteja capacitado, equipado e
pronto para encarar os desafios do mercado, siga estes 10
mandamentos:

1) Aplique treinamentos praticos

Capacitar sua equipe sem garantir gue o aprendizado seja
aplicado é como ensinar alguém a nadar sem agua.

O conhecimento so6 se transforma em resultado quando &
colocado em pratica.

Dica pratica: Em vez de realizar um treinamento tedrico
sobre negociacao, implemente sessoes praticas onde os
vendedores simulem conversas reais com clientes e recebam
feedback imediato. Isso acelera o aprendizado e reduz a
curva de erro.

Além disso, estabeleca um sistema de reforco continuo. Apds
o treinamento, crie desafios semanais, como analisar uma
ligacao de venda e identificar melhorias. A repeticdo e o
acompanhamento sao muito importantes para a
consolidacao do aprendizado.
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2) Utilize conteldos estratégicos para fortalecer o
desempenho da equipe

Sem materiais de apoio estruturados, cada vendedor atua de
Maneira desconectada, e isso impacta a conversao.

Um time bem preparado conta com playbooks, scripts e
guias de vendas para garantir consisténcia no discurso.

Dica pratica: Crie um documento com as principais objecdes
dos clientes e como supera-las. Isso evita que cada vendedor
tenha que “inventar” uma abordagem na hora, garantindo
mMais eficiéncia e seguranca na negociacao.

O Sales Enablement precisa garantir gue o conteudo esteja
sempre atualizado.

Revise os materiais trimestralmente para refletir mudancas
Nno mercado, feedbacks dos vendedores e novas tendéncias.
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3) Alinhe marketing, vendas e RH para um processo
comercial integrado

Se marketing atrai leads errados e vendas ndao sabe como
nutri-los, o resultado € um funil ineficiente.

Sales Enablement s6 funciona quando todos os setores
trabalham juntos para um objetivo comum: aumentar
conversoes.

Dica pratica: Promova reunides quinzenais entre as equipes
de marketing, vendas e RH para revisar a qualidade dos leads,
os desafios dos vendedores e as necessidades de capacitacao.
Isso mantém todos na mesma pagina.

Além disso, padronize a comunicacgao. Criar um glossario
interno com os termos-chave usados na abordagem de
vendas pode garantir que todas as areas falem a mesma
lingua e passem mensagens consistentes ao cliente.
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4) Estruture um onboarding eficiente para acelerar
resultados

O primeiro més de um vendedor define sua trajetoria na
empresa.

Sem um processo de integracao bem definido, ele pode levar
meses para atingir a produtividade maxima ou, pior, desistir
antes disso.

Dica pratica: Em vez de apenas entregar um manual e
esperar que o novo vendedor “se vire”, crie um plano de 30,
60 e 90 dias, com metas claras, treinamentos praticos e
mentorias com vendedores mais experientes.

Va além e implemente uma avaliacao de desempenho ao
final de cada fase do onboarding.

Isso ajudara a identificar dificuldades e ajustar o processo

para garantir que todos os novos vendedores atinjam alta
performance rapidamente.
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5) Use tecnologia e ferramentas para maximizar a
eficiéncia da equipe

Se seu time de vendas ainda depende de planilhas manuais,
ele esta operando com atraso.

Automacao e inteligéncia artificial otimizam os processos e
liberam mais tempo para o que realmente importa: vender.

Dica pratica: Utilize um CRM integrado ao WhatsApp para
facilitar o acompanhamento dos clientes.

Isso reduz o tempo de resposta e melhora a experiéncia do
comprador, impactando diretamente as taxas de conversao.

Além disso, utilize chatbots e IA para triagem de leads.
Isso permite que os vendedores foquem apenas nos clientes

qualificados, otimizando seu tempo e aumentando a
eficiéncia do processo comercial.
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6) Baseie decisOes comerciais em dados
Se vocé nao mede, vocé nao melhora.

Monitorar métricas como taxa de conversao, tempo de
resposta e ticket médio permite ajustes rapidos e eficazes.

Dica pratica: Se 80% dos leads se perdem apds a primeira
abordagem, isso indica um problema de follow-up.

Criar um fluxo de acompanhamento estruturado pode
aumentar significativamente as vendas fechadas.

Além das métricas basicas, utilize analise preditiva para

entender padrdes de comportamento dos clientes e prever
guais abordagens tém maior chance de conversao.
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7) Mantenha um ciclo continuo de aprendizado e
adaptacao

O mercado esta em constante evolucao — e sua equipe
precisa acompanhar.

A falta de aprendizado continuo coloca seu time em
desvantagem frente a concorréncia.

Dica pratica: Institua sessdes curtas de treinamento, como
reunides semanais de 15 minutos para discutir um case de
suUCessoO ou Uma nova técnica de abordagem.

Isso mantém o time sempre atualizado sem comprometer a
rotina.

Além disso, implemente um sistema de microlearning —

treinamentos curtos e focados, disponibilizados de forma
interativa que podem ser acessados sempre que necessario.
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8) Coloque o cliente no centro da estratégia de
vendas

Uma abordagem centrada no cliente significa entender
profundamente suas necessidades, desafios e expectativas
para oferecer solucdes que realmente facam a diferenca.

Seu time de vendas deve ir além de simplesmente
apresentar um produto — deve agir como um consultor
estratégico, ajudando o cliente a resolver os problemas.

Em vez de falar sobre as caracteristicas técnicas de um
produto ou servico, oriente os vendedores a focarem nos
beneficios praticos.

Se o0 seu time nao entende profundamente o cliente, esta
fadado ao fracasso.

Dica pratica: Implemente pesquisas de satisfacdo e colete
feedbacks regularmente para ajustar sua abordagem
comercial e melhorar continuamente a experiéncia do
cliente.
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9)Estabeleca uma cultura de melhoria continua
para aumentar o engajamento

As empresas mais bem-sucedidas nao esperam que grandes
mMudangas acontecam sozinhas — elas criam um ambiente de
evolucao constante.

Incentivar uma cultura de melhoria continua significa revisar
processos regularmente, buscar feedbacks, capacitar o time e
implementar ajustes progressivos para manter um alto nivel
de desempenho.

Dica pratica: Crie um ambiente onde erros sejam vistos
como oportunidades de aprendizado e inovagao.

Premie vendedores que aplicam novas técnicas de vendas
com sucesso e compartilham suas experiéncias com o time.

Isso cria um ciclo de aprendizado positivo e impulsiona toda a
equipe.

Além disso, permita que a equipe teste novas abordagens e
iIncentive o compartilhamento de boas praticas entre os

times.

Vendedores que sentem progresso na carreira se tornam
Mais Mmotivados.
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10) Invista em Sales Enablement para manter sua
empresa competitiva

Sales Enablement nao € um luxo — € um fator essencial para
se manter relevante e competitivo no mercado onde os
clientes estao mais informados e exigentes do que nunca.

Vendedores bem treinados sao mais eficazes em comunicar
valor e contornar objecdes.

Dica pratica: Para garantir esse diferencial, crie um programa
estruturado de desenvolvimento continuo, combinando
treinamentos presenciais e online, mentorias, acesso a
materiais atualizados e acompanhamento continuo do
desempenho da equipe.

Engquanto vocé avalia se Sales Enablement faz sentido para
suUa empresa, sua concorréncia ja esta colocando isso em

pratica.

Investir na preparacao do time pode ser o diferencial entre
crescer ou perder espaco.
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Se vocé guer que seu time venda mais e melhor, € muito
Importante criar um ambiente onde o aprendizado continuo,
a tecnologia e o alinhamento estratégico realmente facam a
diferenca no dia a dia da equipe.

Estes ajustes podem transformar os resultados da sua
empresa de forma surpreendente.

Se vocé gquer implementar Sales Enablement de forma
estruturada e eficaz, podemos te ajudar.

Trabalhamos lado a lado com empresas que desejam
construir um Sales Enablement sélido e alinhado aos seus
objetivos.

Quer entender como isso pode funcionar para sua empresa?
Vamos conversar! Entre em contato: (41) 99239-0796 |
vendamais.com.br — serd uma satisfacao trocar ideias e te
ajudar nessa jornada!

Lembre-se:

‘ “Equipes de alta performance nao nascem prontas, elas sao I

construidas com estratégia, aprendizado e evolugao ’ ’

| constante.”

W ) Podcast |||I||||||||%u||||.|u|||
V VendaMais



Quer continuar crescendo e aprendendo?

Aproveite para maratonar os outros episodios do Podcast

VendaMais e ficar por dentro dos mais variados assuntos do

universo das vendas!

Vocé com certeza vai aprender coisas novas e ter ideias

Importantes que podem ajudar vocé o seu time a vender

cada vez mais e melhor.

Alguns episoédios que vocé nao pode perder:

PODCAST VENDAMAIS #103

O QUE SEV TIME
GANHA COM
TECNOLOGIA?

com Raul Candeloro ..o
e Marcelo Caetano -

PODCAST VENDAMAIS #100

-«
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C

4
O SEGREDO D o
RESULTADO @-’
SUSTENTAV

com Raul Candeloro
eMarcelo Caetano

PODCAST VENDAMAIS #101 ﬁ

COMO AJUSTAR
CANAISE
ATENDIMENTC
AO PERFILDE
CADA CLIENTR

com Raul Candeloro
e Marcelo Caetano

»
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PODCAST VENDAMAIS #99

NETWORKING

INTELIGENTE:
COMO CRIAR

RELACIONAMENTOS
DEVALOR

com Raul Candeloro
e Marcelo Caetano
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https://youtu.be/A9_rpNkq-gI?si=dQNnPh2puwZZmske
https://youtu.be/U8dWKSTyf4E?si=Yf5HQLTPFG37UyqW
https://youtu.be/U8dWKSTyf4E?si=Yf5HQLTPFG37UyqW
https://youtu.be/A9_rpNkq-gI?si=dQNnPh2puwZZmske
https://youtu.be/r1_4kz2k_fQ?si=GxQs9HQeFuCnCzcg
https://youtu.be/r1_4kz2k_fQ?si=GxQs9HQeFuCnCzcg
https://youtu.be/zDZomFtvWus?si=GYiNrCroFDjHn0KW
https://youtu.be/zDZomFtvWus?si=GYiNrCroFDjHn0KW

