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DESCRIÇÃO DA POSIÇÃO

	IDENTIFICAÇÃO

	Diretoria
	Área
	Data

	PME – Claro Empresas
	Gerência de Vendas Internas
	20/03/2025 MERGEFIELD "DATA" 


	Posição Atual: Executivo Inside Sales HUNTER

	


	Participante: 

	

	Posição Proposta: P1
	


	Superior Imediato
	Posição
	Aprovado

	Coordenador Inside Sales HUNTER
	
	


	OBJETIVO

	A principal missão do Executivo Inside Sales HUNTER é atacar o mercado PME com foco na venda de soluções Claro Empresas.
Suas principais responsabilidades são: 
Entregar resultados de forma consistente em todos os indicadores de venda e qualidade;
Apresentar soluções de telecomunicações de forma convincente e personalizada através de canais remotos (chamadas telefónicas e whatsapp)
Prospectar ativamente novos clientes através de cold calls, e-mails, redes sociais e outras ferramentas de prospecção de forma remota (whatsapp, linkedin, ligação etc);
Negociar e fechar a venda com o cliente;

Ser conhecedor do funil de vendas e realizar a gestão das etapas de negociação;

Atualizar registros detalhados no CRM e relatórios regulares de atividades de venda;

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



	DIMENSÕES

	Financeiro 
	Não financeiro

	36K de receita em 2025

	Aquisição:

· 660 novas linhas de Celular Gross em 2025.
· 120 Novas instalações de fixa em 2025



	 REDE OPERACIONAL

	Superior Imediato: 

	Coordenador Inside Sales HUNTER


	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 no segmento PME. 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 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)

Habilidades:

· Desenvolvimento Pessoal - Demonstra compromisso permanente em aprender, ensinar e se desenvolver, contribuindo para o ambiente descontraído, respeitoso e colaborativo, incentivando a diversidade.

· 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.

· 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.

· 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.
· 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;

· Senso de responsabilização: 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 a aprender a lidar com softwares e sistemas;

· Capacidade de Organização, Planejamento e Disciplina: senso de urgência, distribui bem suas tarefas para concluí-las ao longo do dia;

· Habilidade na condução e organização de apresentações aos clientes via ferramentas digitais (teams, zoom)




	ÁREAS DE RESPONSABILIDADES
	CRITÉRIOS DE MEDIDAS

	Prospectar ativamente novos clientes através de cold calls, e-mails, redes sociais e outras ferramentas de prospecção
	Funil de vendas – Volume de novos contatos

	Construir relacionamento novos e buscar oportunidades com clientes atendidos pela concorrência

	Volume de envio de e-mails e propostas via CRM

	Apresentar soluções de telecomunicações de forma convincente e personalizada através de canais remotos (e.g.,, chamadas telefónicas e whatsapp)
	Volume de envio de e-mails e propostas via CRM

	Fechamento de novos clientes e novos negócios
	Volume de contratos enviados para assinatura  

	Envio de documentação para BKO realizar o input de pedidos
	Esteira de Vendas 

	Acompanhamento da esteira de vendas para garantir a efetivação das vendas
	Relatório de performance comercial  

	Atualizar registros detalhados no CRM e relatórios regulares de atividades de prospecção, negociação e vendas
	Funil de vendas

	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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