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Consultor & Mentor de Negócios
BMS - Business & Marketing Solution

✓ 1996 + 150 consultorias/mentorias +500 treinamentos & Palestras

✓ + 400 clientes: Basf, Harley-Davidson, Ambev, CPFL, AMETEK, EagleBurgmann

Executivo
Head de Marketing & Vendas LATAM – B2B
✓ 1999 - Novoplastic (França) +5 anos 
✓ 2006 - Schmersal (Alemanha) +14 anos

Professor MBA & Pós-Graduação
Marketing, negociação, inovação, comunicação e estratégia
✓ 2001 - Graduação (aos 25 anos)
✓ 2004 - MBA & Pós-graduação - FGV 

Formação 
✓ MBA - Gestão Empresarial - FGV
✓ Pós - Business Intelligence- Live University
✓ Pós - Inovação & Marketing Digital - ESPM 
✓ Graduação - Propaganda & Marketing ESPM/ Universidade Paulista
✓ + 40 cursos: negociação, marketing e inovação (Stanford, Harvard...) Carreira múltipla

executivo  |  professor  | consultor |  palestrante

... É uma trilha e não um trilho!
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... todos na 
“mesma página”

Estamos sem 
tempo!

Não! Obrigado. 
Sempre fizemos 

assim...
Perguntas no final

Microfone desligado
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O jeito de vender mudou!

Prospectar novos clientes, 

negociar soluções, efetivar 

vendas e fidelizar os clientes 

atuais se tornaram um desafio 

ainda maior com esse cenário 

de baixa demanda e abrupta 

aceleração do processo de 

transformação digital.

Evolução das Metodologias de vendas

Escambo – a era 
das trocas

Agrário -
Método de 
venda básico

Persuasão

Venda de 7 etapas: 
(prospecção, 
pesquisa, 
aproximação, 
apresentação, 
manipulação de 
objetos, fechamento, 
follow-up) vendas 
mais complexas

Atenção, interesse, 
desejo e ação.

processo de tomada 
de decisão linear

Como conquistar 
amigos e influenciar 
pessoas. 
Começa a era do 
relacionamento e da 
confiança (varejo, 
commodities e 
venda direta)

Era dos Serviços: 
Vendas profissionais

(Caraterísticas, 
Vantagens e 
benefícios) e (Proposta 
única de venda)
O foco está na entrega 
de valor

Era da Informação e 
da venda de soluções
(vendedor = facilitador)

Metodologia para fazer 
perguntas certas no 
processo comercial

Venda de valor.  
O foco está na estrega 
de valor ao cliente

Foco em vendas 
complexas e 
consultivas

Processo de 
gerenciamento de contas 
grandes LAMP®

Método para obter um 
compromisso e 
aumentar o volume de 
negócios específico 
dessas contas. A 
metodologia ajuda a 
gerenciar contas 
estratégicas de maneira 
lucrativa.

Foco em vendas 
em redes sociais e 
marketing digital, 
Receita previsível, 
Outbound Sales,
Inbound Marketing
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Liderança, Modelo de gestão, 

Estrutura, Recrutamento, Gaps, 

Treinamento e Desenvolvimento, 

Recompensas, Pontos fortes, 

Competência, Soft Skills...

PESSOAS

Objetivos, Indicadores, Estratégias, 

KPI, Ticket Médio, Churn, Indice de 

Conversão, Custos, Produtividade, 

Retenção de Clientes, Margens, 

Prazos, Metas, OKR...

RESULTADOS

Pilares da Gestão de Vendas

Etapas de vendas, Prospecção, 

Qualificação, Outbound, Inbound, 

Funil de Vendas, Metodologias, 

Spin Selling, Dollarization, Pipeline, 

CRM, Forecast, Negociação, ...

PROCESSOS

PROSPECTAR

QUALIFICAR

VISITAR

VENDA

PÓS-VENDA

Leads

Leads

Leads

PROPOSTA

Etapas do 
Processo 
de Vendas
Outbound 

FOLLOW-UP
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Prospecção de novos clientes

Prospects 

no mercado

Captação de Leads 

das empresas

Oportunidades 

Qualificadas

A GERAÇÃO DE LEADS 

é o maior gargalo 
no crescimento das 

empresas B2B

Marketing & Vendas All line

Outbound& Inbound

Captação Atração

A empresa

“vai atrás” 

do cliente

O cliente 

“vai atrás”  

da empresa
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Estruturas de times de vendas Outbound

COMO ESTÃO 
ESTRUTURADAS 

AS EQUIPES 
COMERCIAIS 

DAS MELHORES 
EMPRESAS B2B

Vendedores experientes (CLOSERS 
& FARMERS) geralmente são 
péssimos prospectores 

Prospecção e 
Qualificação de 
novos clientes

Follow-up,
Negociação e 
Fechamento

Fidelização, 
Relacionamento 
e Pós-Venda

Perfis de Vendedores

Os HUNTERS têm dificuldade em 
manter o ritmo de prospecção 
quando já tem uma “boa” carteira 
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Etapas e funções 

de vendas

Inbound Leads

Vendas Internas

Outbound Team

Inbound Team

Executivo de Contas Gerente de Contas

Customer

Sucess

Account

Management
Qualifiers

Account

Executive

Team
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Estruturas de times de vendas outbound

Vendas Internas

Outbound Team

Inbound Team

Executivo Gerente de Contas

Customer

Sucess

Account

ManagementQualifiers

Account

Executive

TeamO
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a
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Estruturas de times de vendas outbound

Etapas e funções 

de vendas

Inbound Leads
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Vendas Internas

Inbound Team

Executivo Gerente de Contas

Customer

Sucess

Account

Management

Qualifiers
Account

Executive

TeamO
p
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rt
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s

Estruturas de times de vendas outbound

Outbound Team

Etapas e funções 

de vendas

Inbound Leads

Estruturas de times de vendas outbound

Prospecção Permanente:  Linha de produção para que nunca faltem oportunidades.

Fluxo contínuo de negócios:  “máquina de vendas” 

17

18



23/09/2020

10

Vendedor 

faz tudo!

Estruturas de Vendas - Empresas tradicionais

Um vendedor que cuida do marketing, prospecta, vende, faz pós-venda 
e relacionamento com clientes, dificilmente irá fazer tudo bem feito.

Como o pato que nada, voa e anda.

Pergunta mais frequente 

Como ter previsibilidade da receita e manter o 
processo de vendas sustentável sem altos e 

baixos no faturamento? 

Como estruturar equipes 

e processos de vendas 

para ter previsibilidade da 

receita e evitar altos e 

baixos no faturamento

Outbound Sales B2B 
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Vender e prospectar são papeis diferentes

Um bom vendedor “custa caro” para prospectar

O vendedor não gosta de prospectar

O vendedor que prospecta esquece do pipeline 
de vendas, FUP e fechamento

Motivos para você repensar se o seus 
CLOSER/FARMER devam continuar prospectando:

Closer & Farmer Prospectando...

Isso causa picos e vales na receita da empresa!

Prospecção B2B

Montar 
listas de 

prospecção 
e leads Abordar Qualificar Visitar & 

Apresentar
FUP 

Negociar 
Fechar

V
o

lu
m

e 
d

as
 A

ti
vi

d
ad

es

Valor das Atividades

Fidelizar 
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Montar 
listas de 

prospecção 
e leads Abordar Qualificar FUP 

Negociar 
Fechar

Fidelizar 

V
o

lu
m

e 
d

as
 A

ti
vi

d
ad

es

300
ABORDAGENS

1
VENDA

Prospecção B2B

Valor das Atividades

Visitar & 
Apresentar

Montar 
listas de 

prospecção 
e leads Abordar Qualificar FUP 

Negociar 
Fechar

Fidelizar 

V
o

lu
m

e 
d

as
 A

ti
vi

d
ad

es

O PROCESSO DE 
PROSPECÇÃO É 

EXTREMAMENTE
INEFICIENTE

1
VENDA

+60% 
do tempo 
fazendo 

atividades 
de baixo 

valor

Prospecção B2B

Valor das Atividades

Visitar & 
Apresentar

23

24



23/09/2020

13

Prospecção - Social Selling

Mudança no 

comportamento dos 

compradores. 

*International Data Corporation

Segundo dados da IDC*, 

75% dos 

compradores B2B 
estão usando redes sociais para 

pesquisar produtos e solicitar 

propostas comerciais.

Fluxo de cadência na Prospecção

01 | LinkedIn 02 | E-mail 03 | Telefone

Se o LinkedIn for o 

primeiro touchpoint (antes 

de ligar/e-mail) aumenta 

70% a conversão.

Quando utilizamos o In-

mail ou e-mail tems 20% a 

mais de conversão de 

dentro do fluxo

Se tiver 3 fluxos de 

cadência aumenta em 

165% o sucesso na 

conexão com leads na 

prospecção 

Inside Sales 

(pesquisa global)
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Treinamento –Social Selling

Informações atualizadas e completas pelos próprios usuários, 

(LinkedIn fortalece e premia quem deixa o perfil atualizado)

Várias ferramenta do LinkedIn para prospecção 

(In-mail, Sales Navegator, etc..)

Ainda é pouco explorado, o que faz dela um oceano azul de 

oportunidades.

Como usar o poder das mídias 

sociais para prospectar novos 

clientes (LinkedIn, ferramentas e 

softwares para prospecção).

Social Selling

É a principal plataforma de prospecção no B2B

SETOR OU CNAE 

TIPO DE EMPRESA

ÁREA/ DEPTO

NÍVEL 
HIERÁRQUICO

TIPO DE 
DOR

FIT? 

ICP - Perfil de Cliente Ideal
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Prospectando clientes

Não se casa da 

noite para o dia

Relacionamento 

é uma conquista

Fluxo de prospecção em 8 passos

31

32



23/09/2020

17

pesquisa 
pessoa

1

1ª visita 
ao perfil

2

Comentar 
conteúdo

3

Convidar 
conexão

4

1 dia 1 dia

Oi Fulano, tudo bem?
Vi que você atua na área XPTO assim como eu, 
então seria interessante se pudéssemos trocar 
ideias :)

Grande abraço!

Fluxo de prospecção em 8 passos

Fluxo de prospecção em 8 passos

pesquisa 
pessoa

1

1ª visita 
ao perfil

2

Comentar 
conteúdo

3

Convidar 
conexão

4

Msg 
agradecendo

5

1 dia 1 dia

Oi Fulano, obrigado por aceitar meu 

convite! Quando puder me conta um pouco 

mais sobre aquele artigo que escreveu..”
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Fluxo de prospecção em 8 passos

pesquisa 
pessoa

1

1ª visita 
ao perfil

2

Comentar 
conteúdo

3

Convidar 
conexão

4

Msg 
agradecendo

5

@ convite 
conversar

6

1 dia 1 dia

2 dias

ASSUNTO: Oi Fulano, este é meu e-
mail

Olá Fulano, tudo bem?
Estamos conectados no Linkedin, mas 
achei que valia a pena abrir o canal de 
comunicação por e-mail =)

Atuo com XPTO há quase 10 anos e 
tenho muita informação para trocar 
sobre (assunto de interesse do lead).

Qual é o seu e-mail para eu te enviar 
alguns estudos que tenho sobre esse 
assunto?

Fluxo de prospecção em 8 passos

pesquisa 
pessoa

1

1ª visita 
ao perfil

2

Comentar 
conteúdo

3

Convidar 
conexão

4

Msg 
agradecendo

5

@ convite 
conversar

6

1 dia

Follow-up 1 
bate papo

7

1 dia

3 dias 5 dias

ASSUNTO: Re: Oi Fulano, este é meu email

Oi Fulano, como você está? 

Segue uma pesquisa | dados importantes 

sobre .... | Novo regulamento sobre... | que 

achei interessante compartilhar com você. 

Me diz o que você achou. 

Forte Abraço
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Fluxo de prospecção em 8 passos

pesquisa 
pessoa

1

1ª visita 
ao perfil

2

Comentar 
conteúdo

3

Convidar 
conexão

4

Msg 
agradecendo

5

@ convite 
conversar

6

1 dia

Follow-up 1 
bate papo

7

Follow-up 2 
conteúdo de 

valor

8

1 dia

3 dias 5 dias 7 dias

ASSUNTO: Re: Oi Fulano, este é meu email

Oi Fulano, como você está? 

Só checando se você recebeu minha mensagem 

anterior. 

Se esta semana estiver corrida, fique à vontade para 

sugerir uma data mais conveniente.

Na semana que vem estarei na sua região na quarta e 

quinta-feira que dia seria mais interessante para você?

No aguardo...

Fluxo de prospecção em 8 passos

pesquisa 
pessoa

1

1ª visita 
ao perfil

2

Comentar 
conteúdo

3

Convidar 
conexão

4

Msg 
agradecendo

5

@ convite 
conversar

6

1 dia

Follow-up 1 
bate papo

7

Follow-up 2 
conteúdo de 

valor

8

1 dia

3 dias 5 dias 7 dias
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Redes sociais 

E-mails que funcionam
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E-mails que funcionam

E-mails que funcionam
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E-mails que funcionam

E-mails que funcionam
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Empresa Data-Driven

Plataformasde 

Prospecção

Plataformas de prospecção digital
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Plataformas de prospecção digital

Lusha traz uma série de informações da pessoa (e-mails, telefone, whatsapp...) que não esta disponível no LinkedIn
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Plataformas de prospecção digital

Coloque o endereço do site da empresa

lista todos os e-mails que ele encontra da empresa/ deptos = psantos@xpto.com.br
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50



23/09/2020

26

Plataformas de prospecção digital

Cria listas segmentadas 
de e-mails corporativos, a 
partir de redes sociais e 

sites de empresas.

Plataformas de prospecção digital

51
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Plataformas de prospecção digital

A Plataforma reúne 
informações de todos CNPJ do 
Brasil para captação de leads
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Plataformas de prospecção digital

Plataformas de prospecção digital

Fornece informações sobre oportunidades em fabricantes, empresas, serviços, distribuidores no mercado industrial...
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Industrial Info

Industrial Info
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PROSPECTAR

QUALIFICAR

VISITAR

VENDA

PÓS-VENDA

Leads

Leads

Leads

PROPOSTA

Etapas do 
Processo 
de Vendas
Outbound 

FOLLOW-UP

59
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Funil de Vendas VOCÊS TEM 
QUE BATER AS 

METAS DE 
VENDAS !!!!

Metas!

Metas!

Metas!

Metas!
Metas!

Metas!

Reflita!

(meta fim)
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COMECE A COBRAR O PLANO DE AÇÃO

(META MEIO)

(META FIM)

Reflita!

PROSPECTAR

QUALIFICAR

VISITAR

VENDA

PÓS-VENDA

Leads

Leads

Leads

PROPOSTA

Processo Outbound Sales

P
R

O
S

P
E

C
Ç

Ã
O

P
R

É
-V

E
N

D
A

R
E

U
N

IÕ
E

S
, 
F

U
P
, 

F
E

C
H

A
M

E
N

T
O

RELACION

ATIVIDADE
KPI & META

▪ Montar lista de 

prospecção

• Prospectar (linkedin, 

e-mail e telefone)

• Qualificar se o lead é

ideal + potencial

• Aprofundar as 

necessidades do lead 

e mostrar soluções

• Follow-up constante, 

vencer objeções e 

concretizar a venda

• Pós-Venda, Fidelizar, 

cross & upselling…

✓ Volume de 

leads gerados

✓ Volume de leads 

prospectados

✓ Volume reuniões

agendadas

✓ Volume reuniões

Realizadas

✓ Volume de 

Propostas

✓ Volume Negócios

Fechados

✓ Volume clientes

fidelizados

✓ Churn (erosão) 

FOLLOW-UP

60% 
Taxa de 

conversão

Ticket 

Médio

Causa 

& Efeito

Quantitativa 

Qualitativa 

KPI & META
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Funil de Vendas

OPORTUNIDADES

VISITAS

PROPOSTAS

FECHAM

$

Faturam: R$100 K / mês

Ticket Médio: R$6.250

Contratos: 16 / mês

Contratos

16 
40% Taxa de conversão

(De 10 propostas fechamos 4 contratos)

40
60% Taxa de conversão

(De 10 Visitas geram 6 propostas)

67
33% Taxa de conversão

(De 15 Contatos geram 5 Visitas)

203

R$100K
7,8% 

Taxa de 

conversão
(De 203 Prospecções  

fecho 16 Contratos)

3 visitas / dia
(22 dias úteis)

Causa & Efeito

2 Propostas / dia

Base de 

clientes

Indicações

Site

Tele

4 Fechamento / sem

9 oport / dia
(22 dias úteis)

(22 dias úteis)

Vendedor: 1 Vendedor

E-mail 

MKT

Como montar um funil de 

vendas e e definer metas e 

métricas para controle das taxas

de conversões e vender mais.

Funil de Vendas

Treinamento –Funil de Vendas
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SoluçõesB2B

Aumento 
de Receita

Diminuição 
de Custos

Diminuição 
de Riscos

Etapas do processo de vendas

Estabeleça conexões

Estabeleça uma sintonia, crie 

empatia e esteja 

genuinamente interessado 

em resolver o problema dela.

Conscientização da dor

Conheça seu interlocutor antes 

de abordá-lo. Entenda as 

necessidades, desejos, dores, 

desafios e problemas da 

pessoa, empresa e segmento.

SPIN

Criar Esperança

Quais os benefícios e 

diferenciais que sua solução

pode oferecer para “curar” 

essas dores. Transmita 

claramente o seu valor.
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Negociar & Vender

O que é 

vender?

Negociar & Vender

Vender é: 

Convencer a alguém fazer 

algo gerando valor para 

todos os envolvidos

69
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Negociamos 

com 

PESSOAS!!!

O que é valor?

71
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Barra de Ferro

Custa em torno de US$ 5

Agulhas

Vale em torno de US$ 3.500

Molas de relógio suíço

Vale em torno de US$ 300.000

Ferradura

Vale em torno de US$ 12

Criação de Valor –B2B 

Criação de Valor

Características     Benefícios

30% 
O que é 

isso?

70%
O que eu 

ganho com 

isso?

Gera valor

X     
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Não descreva características, aponte seus benefícios

“Nossa máquina usa ligas metálicas de niobio e as lâminas de corte 

têm diamante em sua composição, por isso que são mais caras.”

“Você terá uma redução de 80% nos custos das manutenções, 

sendo que de acordo com o mercado cada parada para manutenção 

custa R$500 (aproximadamente). 

Ao invés de fazer uma parada por turno, você pode rodar por 6 

turnos antes de fazer a manutenção, ou seja uma economia de 

(R$500 x 6 = $3.000) a cada 3 dias. 

Sem contar a mão de obra que é necessário e o custo/hora da 

produção parada, que imagino ser altíssimo.

O poder de corte da lâmina é cerca de 4 vezes superior à média do 

mercado, ou seja, a economia que terá com a vida útil da lâmina e 

todos os pontos acima, podemos dizer que o valor do nosso produto 

não é o dobro e sim 30% do preço concorrentes.”

Características

Benefícios

Dollarization

Como criar valor através dos 

benefícios e posicionamento 

do produto/serviço para sair 

do foco no preço.

Criação de Valor

Treinamento –Criação de Valor
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VW - Sedan Notchback Sea Blue 1500 S - 1964

77
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Venda seu produto & serviço no lugar certo!

“ Você saberá que 
sua empresa vai bem 

quando estiver 

escolhendo 
clientes”
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contato@robsongodoi.com

robsongodoi

+55 (19) 9 9460 7038

www.robsongodoi.com

81

https://www.linkedin.com/in/robsongodoi/?locale=en_US

