O passo a passo para construir uma operacao
de vendas B2B consistente e previsivel.

Um Guia Estrutural por Estrategias em Vendas
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A maioria das empresas B2B nao trava por falta
de esforco. Trava porque vende sem sistema.

O fundador continua
sendo o gargalo que
destrava as vendas.

A prospeccgao s6
acontece quando
“sobra tempo”.

O pipeline existe, mas
nao mostra o que
realmente vai fechar.

| O follow-up depende
puramente da

memoria do vendedor.

Lead sem processo
vira desperdicio.
Trafego sem
conversao vira custo.

Crescimento sem

previsibilidade vira
ansiedade.




Matriz de Diagnostico: Voceé gerencia
esperanca ou evidencia?

Prospecc¢ao | Depende de motivacao e tempo livre Blocos sagrados na agenda diaria |

CRM Ferramenta de decisao e memoria
operacional

Oportunidades Sem préximo passo claro Com cadenmerlé::;r:fxto e data de

Obrigacao administrativa e retroativa

.~ e Baseadas em indicadores e
Reunioes | Baseadas em opinioes e desculpas ARy Ar o

Vendedores que dependem de motivagao nunca serao consistentes.

Consistéencia e produto de rotina.




O Mecanismo da Rotina Comercial

N&o é apenas uma agenda de reunides. E o conjunto de rituais,
indicadores e decisoes que transforma vendas em gestao.

2. Estamos falando com
as empresas certas?

1. Estamos gerando
oportunidades suficientes?

A Rotina
Comercial

3. O pipeline esta
saudavel ou inflado?

4. As propostas estao
avancando ou paradas?

5. O time sabe exatamente
0 que precisa fazer hoje?



Antes da Rotina: Os Fundamentos Minimos
Rotina sem base vira apenas cobranca vazia.

2| Processo Definido: Etapas claras com critérios de
entrada e saida (Qualificagdo — Diagndstico
— Proposta — Fechamento).

funil? (Segmento, porte, dores,

1 | ICP Claro: Quem deve entrar no
critérios de descarte).

3| Papéis Claros: Quem gera,

| quem qualifica, quem fecha?
e (Sem isso, o founder vira o
gerente invisivel).

4] CRM (A Unica Verdade): Toda
oportunidade precisa de rastro
(etapa, valor, temperatura,
proximo passo).

tudo; mega conversio, ciclo,

5| Indicadores Minimos: Ndo meca
ticket e motivos de perda.



Os 4 Pilares Estruturais da Consistencia

Avalie em qual desses
quatro pilares sua operagao
e mais fraca hoje.

Operacao de Vendas Consistente !
Comece a correcao por ele.
[ | P e | [ — -

1. Prospeccio 2. Gestao de 3. Follow-up 4. Revisao de
Ativa Diaria: Pipeline: Um Sistematico: Resultados:
Protegida na mapa realista Cadeéncia 0 que ndo é
agenda como de risco e impulsionada revisado na

a reuniao mais avanco, nao pelo sistema, semana, nao

importante uma lista de nao pela pode ser
do dia. desejos. memodria. corrigido
no meés.

Fundamentos



Prospeccao com Método, Nao com Sorte

O objetivo do primeiro contato nao é vender. E conseguir uma conversa de diagnéstico.

14 Dias
Dia 1: E-mail Dia 4: Segunda Dia 8: Envio de Dia 14: Ultima tentativa
contextualizado. mensagem (hipotese conteudo util. (encerramento elegante /
de dor). hibernacgao).
Dia 2: Conexao Dia 6: Ligacao. Dia 11: Follow-up

no LinkedIn. (pergunta objetiva).




Pipeline Vivo vs. Pipeline Morto
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N

Sem préoximo

passo {ﬂ

N%

Sem proximo
passo

Sem proximo
passo

N
S

Sem préximo
passo

A Regra de Ouro: Uma oportunidade sem
proximo passo nao esta sendo gerida. Esta
apenas ocupando espaco.

X Pipeline Morto

- Cheio de oportunidades que ninguém
quer descartar

- Nenhuma dor clara documentada

- Sem decisor mapeado

- Nenhuma atividade nos ultimos 7 dias

s/ Pipeline Vivo

- Mapa realista do que pode fechar

- Toda oportunidade tem “quem, o que e

até quando”
- 3 tentativas sem retorno = hibernacao

ou descarte




Follow-up: Sistematico vs. Insisténcia

Follow-up bom tem contexto, motivo e direcao.

Verificacao
do CRM

Cenario A:
Proposta Aberta

i_.

Acao: Validar
aderéncia da
estrutura.

Cenario B;
Oportunidade
Parada

Acao: Limpar
pipeline e

preservar relacao.

Script: ...0 proximo passo seria
validarmos se a estrutura faz
sentido. Consegue dar retorno até
quinta ou prefere que eu encerre?

Script: ...Vou considerar que essa
pauta saiu da prioridade. Se voltar a
fazer sentido, retomamaos.

0 sistema precisa mostrar a hora de
falar. 0 vendedor nao deve gastar
energia tentando lembrar.




O Painel de Traducao de Metricas

Métrica boa é aquela que orienta decisao. Nao adianta medir tudo se nada muda.

[Métrica Bruta] | [Visao de Gestao] |

Taxa de Conexao Qualidade do ICP e da lista de abordagem

Reuniao = Oportunidade traduz

Eficacia do filtro de qualificag¢ao inicial

Profundidade e qualidade do diagnostico

- 9 P - -+
Reuniao > Proposta (Propostas s6 devem sair para dores reais)

Gargalos estruturais

Motivos de Perda (Ajuda a corrigir oferta, abordagem ou timing)

§888

Evite metas universais sem contexto. Foque na evoluc¢ao, consisténcia e identificacao de gargalos |

—



As Engrenagens da Gestao Comercial

Rito Diario: Execugao. 15 minutos no fim do dia.
>>| Atualizar CRM (memoria operacional), registrar
interacoes, definir as 3 prioridades do dia seguinte.

Rito Semanal: Decisao. 45 a 60 minutos de
Reunido de Pipeline. Revisar gaps da meta,
oportunidades paradas, e cobrar préximos
passos reais. “Nao é tribunal, é para decidir.”

Rito Mensal: Estratégia. Fechamento. Analisar
ciclo, ticket médio, conversao e motivos de
perda. "0 objetivo nao é encontrar culpados, é
encontrar padroes.”




A Estrutura da Semana Comercial Ideal

Segunda Terca Quarta Quinta Sexta

Si?:'lasnaaﬁ ) Reunides de Prospecc¢ao Reunioes de F;eivg?ﬁedee
e Diagnaostico Ativa Fechamento peiiic
Prioridades Previsao

Tarde
Prospeccao Follow-up de Reunioes de At%aéifdaqﬁo Conteudo/
Ativa Propostas Diagndstico Follow—ip Networking

Blocos de prospec¢ao sao inegociaveis. Trate como

uma reuniao com o cliente mais importante.



O Mapa de Implantacao de 30 Dias

documentados, e tracar o foco de
melhoria do proximo mes.

Semana 3: Ritos e Execucao.

Iniciar reuniao semanal de pipeline,
bloquear agenda para prospeccao,
acompanhar indicadores minimos.

Semana 2: Base de Gestao (Pipeline e CRM).

Padronizar etapas, limpar oportunidades antigas
(pipeline morto), definir campos obrigatorios.

Semana 1: Diagnostico e Desenho.

Mapear processo atual, revisar ICP, identificar
gargalos estruturais e desenhar rotina minima.




Erros Criticos na Implantacao

Comecar pela Ferramenta:
Y/ O CRM nao cria rotina. Ele organiza uma
rotina que ja foi desenhada por humanos.
Z

Medir Atividade sem Qualidade:
Mais ligagoes nao significam mais vendas.

O foco é gerar conversas com o ICP correto.

Founder como Gerente Invisivel:
Se toda decisao precisa passar pelo
fundador, a rotina nao virou sistema.

Performance sem Base:

Vender performance para quem néao
tem rotina instalada antecipa
maturidade e gera frustracao.

Principio Final: Clareza antes de escala. Sistema antes de esforc¢o.



@ EsTrRATEGIAS

O diagnostico do seu
sistema de vendas.

Existe uma diferenga entre entender o que deveria acontecer

e descobrir por que isso ainda nao acontece na sua empresa.
Talvez o gargalo seja a prospec¢ao, o pipeline, ou a dependéncia
do fundador. Pare de tratar sintoma como causa.

EM VENDAS .~

/

Sessao Individual de Diagnoéstico Comercial Gratuita.
Uma analise profunda da maturidade comercial da sua
empresa, mapeamento de gargalos e definicao do préoximo
passo real da sua operacao.

v

Agende sua Sessao de Diagnostico agora e descubra como vender com método, clareza e previsibilidade.




