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DESCRIÇÃO DA POSIÇÃO

	IDENTIFICAÇÃO

	Diretoria
	Área
	Data

	PME – Claro Empresas
	Gerência de Vendas Internas
	21/03/2025 MERGEFIELD "DATA" 


	Posição Atual: Executivo Inside Sales FARMER
	


	Participante: 

	

	Posição Proposta: P1 
	


	Superior Imediato
	Posição
	Aprovado

	Coordenador Inside Sales 

	C3
	


	OBJETIVO

	A principal missão do Executivo Inside Sales FARMER é gerenciar a base de clientes PJ garantindo a aumento exponencial da receita com a venda de todas as soluções Claro empresas.
Suas principais responsabilidades são:
Entregar resultados de forma consistente em todos os indicadores de venda e qualidade;

Manter contato ativo e próximo de modo a blindar a base e identificar necessidades de forma antecipada;

Fidelizar o cliente através  das renovações contratuais, priorizando a manutenção e aumento da receita;

Aumentar o mix de produto em cada cliente com a venda de telefonia móvel, fixa, soluções avançadas, SVA’s e soluções digitais.
Reportar resultados de prospecção em vendas em sistemas e relatórios para a liderança;

O EXECUTIVO DE INSIDE SALES FARMER I tem meta 20% menor que o EXECUTIVO DE INSIDE

SALES FARMER II




	DIMENSÕES

	Financeiro 
	Não financeiro

	32K de receita em 2025
	Aquisição:

· 340 novas linhas de Celular Gross em 2025.
· 36 Novas instalações de fixa em 2025
Renovação: 

· 690 linhas renovadas em 2025.



	 REDE OPERACIONAL

	Superior Imediato: 

	Coordenador Inside Sales 


	Subordinados Diretos: 

	Nenhum 


	Contatos Internos:
	Contatos Externos:

	· Assistentes de negócios inside Sales 

· Analistas de negócios Inside Sales 

· Consultores de soluções

· Liderança inside sales e áreas relacionadas

	· Pessoas influenciadoras sobre a decisão de compra das soluções Claro empresas na carteira de clientes. Normalmente representadas como: Sócios, gestores de TI, compras ou RH, CEO’s, CFO’s diretores. 



	REQUISITOS MÍNIMOS

	Formação/ Experiência

	Formação superior completa preferencialmente em administração, marketing, comunicação e áreas de negócios;

Experiência em vendas e prospecção de novos clientes PME de no mínimo 6 meses no setor de serviços.



	Conhecimentos Específicos / Habilidades

	Conhecimentos:
· Conhecimentos intermediário de Excel e pacote office
· Conhecimento técnico em telecom e soluções.

· Conhecimento em ferramentas de prospecção digital (teams, zoom, whatsapp, ligação e-mail e linkedin)

· Familiaridade com técnicas de gestão de contas e estratégias de fidelização de clientes. 
Habilidades:

· Desenvolvimento Pessoal - Demonstra compromisso permanente em aprender, ensinar e se desenvolver, contribuindo para o ambiente descontraído, respeitoso e colaborativo, incentivando a diversidade.
· Espírito de equipe: Tem consciência da força do time para suas entregas e busca compartilhar melhores práticas. Respeita a diversidade e colabora para um ambiente harmonioso.

· Inovação Sustentável - É flexível para se desprender de paradigmas e modelos mentais existentes. Busca soluções inovadoras e sustentáveis, para criar vantagens competitivas para o negócio, equilibrando os interesses econômicos, ambientais e sociais.
· Tino comercial: Gosta de vender e entregar resultados de maneira consistente.

· Inconformismo e ambição: Não tolera resultados ruins, tem atitude e ambição para mudar o jogo;

· Curiosidade: Está sempre conectado as novidades do setor, entende que dominar o portfólio é essencial para oferecer as soluções mais adequadas aos seus clientes;
· Auto responsabilidade: Tem visão de dono, é conhecedor do funil de vendas e etapas de negociação e sabe o que precisa fazer para garantir a meta.

· Habilidade tecnológica: Tem habilidade para manusear e aprender a lidar com softwares e sistemas;

· Capacidade de Organização, Planejamento e Disciplina: senso de urgência, organizar o tempo para concluir suas tarefas diárias.
· Orientação Centrada no Cliente - Pensa e age a partir da perspectiva dos clientes. Demonstra interesse e curiosidade em conhecer os clientes, seus comportamentos e preferencias para atender e superar suas expectativas.
· Habilidade na condução e organização de apresentações aos clientes via ferramentas digitais (teams, zoom)
· Capacidade para trabalho remoto, multitarefa e gerenciamento de multiplas contas



	ÁREAS DE RESPONSABILIDADES
	CRITÉRIOS DE MEDIDAS

	Gerenciar base de clientes PJ, garantindo a expansão e retenção da carteira de Inside Sales.

Conhecer 100% da carteira mapeando oportunidades de negócio em cada CNPJ;
Contato e relacionamento: Garantir que os influenciadores/decisores tenham conhecimento de todo o portfólio claro empresas mensalmente.

	Relatório da Carteira de Clientes 
% de cobertura da carteira no mês

	Acompanhar os clientes a garantir as renovações antes do vencimento do contrato;


	Relatório da Carteira de Clientes 
% de fidelizados
% de convergência

	Evitar o churn do CNPJ e a redução de receita total
	Relatório da Carteira de Clientes
% de churn na carteira

Indicador de redução de receita na renovação

	Reportar os resultados e funil de vendas;

Preencher relatórios e CRM com todos os dados necessários para a gestão;

Acompanhar a esteira de vendas para garantir a efetivação dos pedidos e entrega.
	Esteira de Vendas 
% ativados

Funil de vendas (oportunidades)

	Entrega consistente de resultados em todos os indicadores de carteira e receita
	Relatórios de performance comercial

	Atendimento de Pós Venda: Contestação, Segunda via fatura, etc para construir relacionamento consistente e duradouro com a base de clientes; Atualização cadastral das oportunidades no CRM garantindo o 
	Acompanhamento da liderança - NPS

	Participação e interação em reuniões com a liderança e áreas de apoio
	Ata de reunião

	Participação e realização dos treinamentos sobre o portfólio de produtos
	Lista de presença e certificado e-learnig

	Participação em reuniões de coach com gestor 
	Formulário de PDI – e-mail evidência
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