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Estamos passando por um momento que, ha algumas semanas atras,
Nnao imagindavamos que fosse possivel.

Parecia um problema distante que so6 afetaria significativamente
outros paises.

Porém, como toda crise, sabemos que é momentdneo.
Isso significa que sao necessarias medidas ndao so para passarmaos por

essa fase, mas para preparar o seu negocio e estar pronto para se
reerguer ao seu fim.



Por isso, estamos aquli.

Costumados dizer que 0s NOSSOSs parceiros sao a extensao da nossa marca e,
agora, nao sera diferente.

Sempre ajudamos 0s N0SSOos clientes e parceiros e, independente se estamos
em momentos altos ou baixos, vamos continuar assim.

Mas, entendemos que precisamos fazer mais neste cendrio.
Por isso, gueremos compartilhar com vocés a visao do Reev sobre a crise

causada pelo COVID-19 e quais acdes podem ser adotadas por vocé, parceiro,
para superarmos esse momento juntos.
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Nosso objetivo aqui é ajudar vocé, parceiro, a sair dessa crise
da melhor maneira possivel.

Dessa forma, ndao vamos trazer informacdes subjetivas sobre o
que nds do time Reev achamos sobre o cenario atual.

Porém, é um fato que a pandemia estd trazendo impactos
significativos a economia nacional e mundial.

Isso nos faz ter que trabalhar diante de um cenario
de incerteza.

Precisamos achar novas formas de gerar demanda, tendo em
vista que para varios mercados ela caiu.

Isso somado a busca pela priorizacao de liquidez no seu
negocio.



As nossas prioridades sGo nossos
familiares queridos e o nosso time, que,
dia apds dia, estd junto de nos.

Sei que muitos de vocés sdo CEOs e/ou
founders, por isso, agora € o momento de ser
uma lideranca forte, pensar em solucoes
para garantir que os colaboradores estejam
recebendo insumos financeiros e que
tenham as condi¢cdes necessarias para
continuar trabalhando.

Assim, sera necessario construir um plano de
acao para conseguir alcancar este objetivo.







Dado o cendrio incerto que estamos
enfrentando, acbes terdo que ser
tomadas e repensadas o tempo todo.

E importante ter pessoas que estdo no dia a dia das operacdes
pensando sobre que medidas podem ser adotadas considerando os
ultimos acontecimentos e as previsdes para o futuro.

A nossa sugestao é reunir alguns dos lideres da sua empresa para
reunides didrias, preferencialmente ao final do dia, ou intercaladas,

dia sim dia nao.

Caso sua empresda seja pequenda ou vocé é o Unico nela,
ndo tem problema.

Vocé quem sera o comité, mas garanta que vocé fechara um horario
Nna sua agenda para pensar nessas questodes estratégicas.

Comité formado, agora é hora de definir quais serao as pautas.
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Como nao sabemos quando nossa economia ira se estabilizar,
devemos nos precaver ja com diferentes medidas.

E aquela velha historia de ter um plano A, mas o B também e
talvez até o C.

Todos estas acdes devem ser guiados por alguns pontos:

O quanto vocé possui atualmente no caixa da sua empresa;

Dados o0s custos atuais, até guando seu caixa sera suficiente;

Como o mercado em gue vocé atua esta se comportando;

Quais custos podem ser reduzidos por nao afetarem o
desempenho da equipe;

Como continuar trazendo receita para dentro de casa.

Lembre-se de que vocé precisarad estar
preparado para diferentes cendrios:
dos mais otimistas, até mais pessimistas.



Cenario Pessimista

Caso a crise se extenda por +-6 meses

Novas Estrutura
Receitas de Custos

ACOES: ACOES: ACOES:
e Politica mais agressiva e Analisar diariamente e Mantenhaa
de flexibilizacao de seus custos, tanto fixos transparéncia com o
contratos e descontos quanto variaveis seu time sobre as
e Adapte sua entrega ao e Renegociar com acoes do comité.
momento de mercado fornecedores atuais e Comunique cada vez
e Acompanhar as agoes mais com seus
governamentais que colaboradores,
possam te ajudar acredite, eles vao

gostar



Cenario Otimista

Caso a crise leve 3 meses, ou menos

Novas Estrutura
Receitas de Custos

ACOES: ACOES: ACOES:
¢ Reforce sua ¢ Revise suas despesas e Entenda se o seu time
comunicag¢ao com administrativas possui os insumos
seus clientes e Adapte o seu fluxo de necessarios para
e Pense em maneiras de recebiveis com as trabalhar
aumentar sua receita datas de pagamentos remotamente
com quem ja esta na aos seus fornecedores e Facareunioes
sua base e nao esta diariamente

sendo afetado pelo
momento



Ndo ha uma solucdo unica para todos os casos.

Vocé val precisar se debrucar sobre a sua realidade de mercado, do
seu fluxo de caixa, do seu time, dos seus produtos e entender como
essas acoes poderao ser adaptadas.

Analise nas reunides do comité algumas métricas, como faturamento,
taxa de churn e revise constantemente o caixa da sua empresa.



2° Passo:
Seja estratégico

Entenda onde ha oportunidade de mercado




A partir do momento que vocé definiu o seu comité e como atuarao,
0 meu segundo conselho € analisar onde ha oportunidade de
mercado.

Alguns setores foram e serao mais afetados negativamente pelo atual
cenario econdmico, outros nao tanto.

Por isso, entenda como a sua base de clientes esta se comportando e
COMoO VOCé consegue ajuda-los. No fim das contas, manter a base que
VOCé possui sera essencial!



Adapte sua entrega!



Caso o cliente esteja com as operagdes fechadas, entenda como é
possivel continuar gerando valor para ele de outras formas.

Um exemplo de quem fez isso, sao os restaurantes que passaram a
optar pelo atendimento delivery, ou as academias que estao
oferecendo aulas online.

Isso também vale para vocé, parceiro, ou seja, entenda se vocé
consegue oferecer um novo servico ou produto.

Priorize moédulos de treinamento voltados para a real necessidade
dos seus clientes!




Mostre eles como o projeto que vocés estao desenvolvendo pode ser
adaptado para a situacgao atual.

Vocé pode, por exemplo, construir novas cadéncias com um copy
direcionado para a crise, de forma a garantir que seus resultados
ndo caiam.

Sabemos que a forma com que os leads devem ser trabalhados diante
deste momento é diferente (falaremos mais sobre o processo de
vendas no proximo objetivo).

P.S. - De novo, cada caso € um e que deve ser analisado
individualmente. O que eu quero aqui é estimular algumas saidas
viaveis )




Garanta que os clientes que estao
na sua base continuem
satisfeitos



A manutencao da receita vai ser a chave para o seu negdcio, pois o custo
para trabalhar os clientes que ja estao na sua base tende a ser menor do
que o de aquisicao de novas entradas.

Entdo, dé mais énfase as atividades que trarGo maior impacto e siga
a Iégica de pareto :)

Uma maneira de fazer isso é adaptando sua entrega, como falamos acima.




Ofereca uma politica
de precos competitiva



Na medida em que fica mais dificil vender, é necessario ter como carta
Nna manga - € Nnao como primeira opgao - a possibilidade de descontos
para os novos leads, para upsells e crossells dentro da prépria base.

Porém, ja adianto.

Cuidado para néo desvalorizar seu servico ou diminuir
significativamente sua margem de lucro.

A chave é entender se o lead enxerga valor na sua solucao e qual é o
guadro atual dele diante da crise.

Caso ele tenha perfil e maturidade para a sua solugao, faz sentido
oferecer um desconto ou uma flexibilizagao de contrato que nao
prejudique nenhuma das partes.

Tente sempre garantir que vocé estd se prevenindo, caso esse cliente
saia antes do previsto, por meio de um contrato recorrente.

No momento de incerteza, vocé precisa garantir que seu LTV seja
mantido, por isso é a hora de ter um contrato com fidelidade anual,
por exemplo.



3° Passo:
Se adapte

Molde o seu processo de vendas para
a realidade atual



O Vinicius, CEO aqui na Reev, publicou um texto no
nosso blog o impacto do COVID-19 em vendas.

O ponto essencial do texto é: vocé precisa adaptar o
seu processo.

Apesar de que as vendas para muitas empresas terao uma queda,
parar a prospecc¢ao hao é a melhor saida.

Continuar tentando trazer receita para dentro de casa sera
essencial nao sé para o momento atual quanto para ter pipe para
depois da crise.

Como fazer isso entao?

Sempre falamos que gerar valor é imprescindivel. Mas essa
expressdo tem um sentido muito amplo.

Quando eu falo de gerar valor aqui eu me refiro ao vendedor que
consegue tirar o lead do status quo e pensa em solug¢des para o
problema que ele enfrenta.



Convenhamos, o cenario de incerteza faz com que muitos
empresarios tenham receio de realizar um novo investimento,
O que é normal.

Ou seja, ele vai desejar permanecer como esta. Por isso, o vendedor
deve realizar uma abordagem consultiva e personalizada.

A personalizacao, diferentemente da automacao, permite que vocé
consiga oferecer algo que seu lead realmente precisa e, assim, fazer
com que os olhos dele brilhem.

Atencdo! Ndo estou falando de pressionar o lead para fechamento
ndo, viu?

Caso nao seja o melhor momento, nao calibre urgéncia, pois vocé
pode queimar o deal ou trazer um cliente que ficara inandimplente ou
churnara devido ao periodo.



Voltando entao as estratégias para as abordagens de venda.
As cadéncias de sales engagement deverao ter como foco, por sua vez:

e mais emails, interacdes no Linkedln e WhatsApp (lembre-se que hoje é
possivel fazer uma interagao por esse canal via Reev);

e semi-automacao para personalizar mais;
e Maior espacamento entre os touchpoints, nao sendo invasivo;

e menos ligacoes, pois as pessoas Nao estarao no escritorio,
provavelmente.



Além disso, agora mais do que nunca sera essencial ter
um processo de sales engagement bem desenhado, pois:

e Seus vendedores, mesmo trabalhando de casa, precisam saber o
que fazer com os leads;

e Vocé precisa ter visibilidade sobre o que os vendedores estao
realizando;

e Os leads precisam ter uma préoxima acao definida. Ja pensou
perder um negodcio agora, porqgue nao foi feito um follow-up de
fechamento?
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Aqui eu quero trazer um foco para o de retomada, pois ele
serd o melhor amigo de muitos vendedores.

Alguns leads podem engajar com a prospecc¢ao, mas pedirem para
retomar o contato daqui um, dois, trés meses ou quando a crise passar.

Assim, ja ter um fluxo pronto para trabalha-los apds este periodo e
programar o inicio do contato nesta cadéncia para o periodo
determinado, faz com que exista um préximo passo definido e estes
leads nao vao se perder na sua base.

Como esse lead sé vai ser trabalhado apds certo tempo, seu vendedor
pode criar uma cadéncia de nutricao.



Fazendo isso, vocé sera consultivo com o lead e, quando for a hora de
retomar, ele estara bem mais educado quanto a solucao e tera a sua

empresa cComo op¢ao para ajuda-lo :D

Agora, se o seu vendedor fechou um negodcio durante a crise, nao
perca a oportunidade de pedir indicagao!

Muito provavelmente, essa oportunidade conhece outras
pessoas com uma visdo de negocio parecida com a dele
e que também precisam da sua solu¢do neste momento!




Essas dicas para o processo de vendas também podem
ser aplicadas de diferentes formas dado cada contexto.

Porém, todas tém em comum o fato de que é hora de arrumar
a casa!

Além de definir a estratégia, nao se esqueca de trabalhar
outros 3 pontos importantes para o sistema de vendas:

e Mindset
e Téchnica
e Discurso



Com os seus vendedores em casa, € necessario garantir que
o discurso de vendas esta alinhado, por isso, peca para que
ele grave as ligacoes.

Inclusive, Nnds aqui do Reev, disponibilizamos uma
Mminutagem gratuita de Voip para os clientes que nao
possuiam essa funcionalidade e lancamos um texto na
nossa base sobre melhores praticas de uso.

Boas praticas para utilizacdo do VolP

Ja as técnicas ajudarao o vendedor a trabalhas as objecdes
gue poderao aumentar durante a crise, além de auxilia-lo a
entender se € o momento de compra.

Por fim, o mindset do seu time podera ficar mais abalado.
Assim, foque em trabalhar isso!

Caso vocé queira dar uma olhada nessa l6gica do MTSP que
eu acabei de abordar, vou deixar um conteudo sobre:

https://outboundmarketing.com.br/mtsp/


https://intercom.help/reevoutbound-marketing/pt-BR/articles/3804215-boas-praticas-para-utilizacao-do-voip-remotamente
https://outboundmarketing.com.br/mtsp/

4° Passo:
Geracao de
demanda

Adapte seus canais de escoamento



Como ja falei algumas vezes acima, ter um processo de vendas bem
estabelecido, o ajudara nao sé para o cenario de crise quanto para apos.

Seguindo essa légica, vocé precisa garantir seu pipeline!

Além das estratégias relacionadas a sales engagement, que sao
imprescindiveis, vocé deve alia-las a um fluxo constante de leads.

Por isso, tenha um volume de outbound para trabalhar.
Se hoje vocé depende de indicacdes, vocé, provavelmente, ficara a deriva, uma
vez que as indicacdes tenderao a diminuir nesta fase.

Somado ao fato de que vocé nao tera previsibilidade e podera nao ter leads
para trabalhar apods a crise.

Por outro lado, vocé pode depender do volume de leads via inbound.
Mas, a quantidade de pessoas procurando solucdes para os problemas de suas
empresas tendera a diminuir em diversos mercados.

Assim, vocé pode se precaver e construir um funil em Y, tendo leads
vindos tanto Inbound quanto Outbound. Optimize web landing
pages.



5° Passo:
Priorize liquidez

Garanta que o seu fluxo de caixa esteja saudavel



Vocé precisara olhar diariamente para o seu
fluxo de caixa.

Inclusive, imagino que vocé ja esteja fazendo isso.

Priorize a liquidez, pois dado o cendrio de
incerteza, vocé pode precisar de recursos
financeiros em qualquer momento.

Assim, analise suas despesas atuais, lembre-se
de considerar o cenario otimista e o pessimista,
e entenda como pode atuar.

Como sei que 0 seu compromisso € com as
pessoas, coloquei aqui algumas dicas,
considerando o que pode ser viavel para a sua
empresa € o0 seu time.




Como esses sao gastos que talvez ndao sao essenciais,
tente cortar ou renegociar.

Alguns exemplos:

Renegocie o aluguel, ja que estardo
trabalhando de casa, assim como, servigcos de
limpeza que vocé pode ter no seu escritorio.

Além disso, figue atento as acdes governamentais, pois
estao sendo feitas algumas analises para adiamento de
determinados impostos.

Despesas
administrativas



Fluxo de pagamentos
de fornecedores

Se vocé entender que o seu fluxo de recebiveis
ocorre geralmente em um periodo diferente do
pagamento dos seus fornecedores, tente
renegociar com eles para alinhar as datas.

Assim, vocé assegura liquidez!



Linhas de crédito

Caso essa for uma opc¢ao, garanta que vocé estad tomando uma
decisao que é inteligente no longo prazo.

Ou seja, que nao ira prejudica-lo em relacao aos juros.
Procurar linha de crédito € importante, mas analise as suas
possibilidades disponiveis.

Novamente fique atento as iniciativas do governo!Varias medidas
relacionadas a linha de crédito estao sendo tomadas para ajudar
OS Micro e pequenos empreendedores.

O BNDES, por exemplo, lancou linha de crédito
pensando neste cenario.


https://www.bndes.gov.br/wps/portal/site/home/imprensa/noticias/conteudo/bndes-anuncia-linha-de-credito-mais-simples-e-agil-para-micro-e-pequenas-empresas
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Aqui na Reev acreditamos que parceria nao é s6 para os momentos bons.

Gostamos sempre de fazer uma analogia com casamento: "vocé namora por um tempo
e quando decide casar ninguém pensa em separagao".

Se casamento & na "alegria e na tristeza", aqui nao seria diferente.

Pode contar conosco para enfrentarmos essa situagao dificil juntos e superarmos os
desafios e, quando tudo isso passar, estaremos aqui também.

Do nosso lado, estamos fazendo o possivel para auxiliar nosso time, nossos parceiros,
nossos clientes e a comunidade de vendas em geral. E continuaremos assim.

Estamos produzindo diariamente conteudos com insights relevantes que possam
auxilia-los, seja pelo LinkedlIn, pelo nosso blog, pelas news que produzimos ou até
mesmo pelo ho FAQ.

Quero pedir para que se sintam a vontade para comunicar no grupo de
parceiros. Afinal, estar do lado de outras pessoas que podem nos ajudar
é sempre muito valioso!



Por fim, quero reforcar
aqui que o time Reev esta
a disposicao.


http://reev.co/

Chegou a hora de
fazermos a nossa parte.

Figuem em casa,
cuidem dos seu
parentes, das pessoas
gue amam e, acima de
tudo, cuidem de vocés
mesmos.




