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CONTEUDO PARA EMPREENDEDORES

Guia para Criar uma Mag
Vendas

Como estruturar prospeccao, qualificagao, atendimento, propostas, follow-up e
indicadores para transformar vendas em processo.
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Como usar este e-book

Este material foi criado para ser aplicado. Leia na ordem ou va direto ao capitulo que resolve sua necessidade
mais urgente. Em cada etapa, procure transformar a ideia em uma a¢éo concreta.
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02 02 « Defina seu processo comercial

03 03 « Prospeccao: encontre oportunidades
04 04 » Qualificag&o: priorize melhor

05 05 » Abordagem e diagnéstico

06 06 « Proposta e negociacéo

07 07 » Follow-up sem ser insistente

08 08 « CRM, rotina e indicadores

09 09 « Plano de implementacéo
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01+« O que € uma maquina de vendas

Uma maquina de vendas n&o é um robd que vende sozinho. E um processo previsivel em que vocé sabe de onde
vém as oportunidades, em que etapa estdo e qual acdo deve acontecer.

» Geracao de oportunidades
* Qualificacéo

* Diagnostico

* Proposta

* Negociacao

* Follow-up

» Fechamento

 Pés-venda

* Analise

Objetivo

Reduzir a dependéncia de improviso e transformar boas praticas em um processo que pode ser
acompanhado e melhorado.
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02 « Defina seu processo comercial

Desenhe as etapas antes de escolher ferramentas. O software deve refletir o processo.

Novo lead Contato identificado Registro e origem.
Qualificacédo Necessidade inicial Prioridade definida.
Diagnostico Necessidade confirmada Solucao definida.
Proposta Solucéo apresentada Decis&o em andamento.
Negociagédo Objegbes Acordo ou perda.
Fechado Deciséo Cliente ganho/perdido.

Defina critérios de passagem. Um lead deve avangar porque alguma condicao foi atendida, ndo apenas porque
alguém mudou um status.
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03 « Prospeccao: encontre oportunidades

Prospeccéo é a busca ativa por pessoas ou empresas com potencial de aderéncia. Comece definindo o perfil de
cliente ideal.

» Segmento ou tipo de negocio

» Tamanho/capacidade de compra
* Regido, quando relevante

* Sinais de necessidade

* Pessoa responsavel

* Canal de contato

Quantidade néo é produtividade. Uma lista melhor qualificada pode produzir mais oportunidades que centenas de
contatos aleatorios.

Equilibrio

Pesquise o suficiente para tornar a abordagem relevante, mas néo tanto a ponto de transformar pesquisa em
substituto da execucéo.
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04 » Qualificacao: priorize melhor
Quialificar é decidir onde o tempo comercial tem maior potencial de retorno. Procure aderéncia, ndo perfeigao.
 Existe um problema real?
« E uma prioridade?
» H& acesso ao decisor?
« Existe capacidade de investimento?
» Ha prazo ou motivo para agir?
* Sua solucao realmente atende ao cenario?

Use uma classificagcao simples, como alta, média e baixa prioridade. O modelo precisa ser facil de aplicar.
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05 « Abordagem e diagnostico

Uma abordagem comercial relevante comeca pelo contexto, ndo por um discurso pronto.

Contexto Entender o negdcio e a operacao.

Problema Identificar o que dificulta resultado.

Impacto Entender consequéncia de manter o problema.
Objetivo Descobrir 0 que seria uma boa solucéo.
Préximo passo Combinar claramente a continuagéo.

O vendedor precisa ouvir. Quanto melhor o diagnéstico, mais especifica serad a proposta.
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06 « Proposta e negociacao
A proposta deve responder: 0 que vou receber, por que isso resolve meu problema, quanto custa, quais condices
€ 0 que acontece agora.

 Contexto

* Objetivo

* Solucdo

* Escopo

* Prazos e responsabilidades

* Investimento

« Validade, quando aplicavel

* Proximo passo

Na negociacao, descubra a objecéo antes de reduzir pre¢o: orcamento, prioridade, confianga, escopo, prazo ou
deciséo interna.

Pergunta atil

“O que ainda precisa ficar claro para vocé se sentir confortavel em avancar?”
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07 « Follow-up sem ser insistente

Follow-up é acompanhamento. Funciona melhor quando existe contexto e valor.

Apds envio Confirmar recebimento e davidas.
Depois de alguns dias Verificar avaliacdo e pendéncias.

ApoOs resposta Tratar obje¢do ou ajustar caminho.
Sem retorno Ultima tentativa objetiva e porta aberta.

Registre interagdes. Assim, o0 acompanhamento deixa de depender da memodria.
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08 « CRM, rotina e indicadores

CRM ajuda a organizar relacionamento, oportunidades e histdrico. O valor estd em manter dados atualizados e
transformar informacao em agéo.

Leads Volume de entrada.

Qualificados Qualidade da entrada.

Converséo por etapa Onde o funil perde oportunidades.
Tempo de resposta Velocidade.

Propostas Atividade comercial.

Fechamento Eficiéncia.

Ticket médio Valor médio.

Ciclo Tempo até decisao.

Faca uma revisdo curta: o que entrou, o que avangou, 0 que travou, quais oportunidades precisam de agéo e 0
que os dados mostram.
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09 « Plano de implementacéao

1 Etapas, critérios e responsabilidades.

2 Contatos, campos, pipeline e origem.

3 Abordagem, diagndstico, proposta e cadéncia.

4 Convers0es, gargalos e ajustes.
Checklist

® Processo comercial documentado.
m Etapas entendidas por todos.

m Leads com origem e dados minimos.

Critério de priorizacéo.

Propostas padronizadas.

Follow-ups registrados.

Funil revisado.

Métricas usadas para decidir.

Uma maquina de vendas saudavel ndo depende de uma Unica pessoa “boa de
vender”. Ela transforma boas praticas em processo e processo em aprendizado.
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