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Como criar um processo de
vendas altamente efetivo!
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BMS Consultor & Mentor de Negdcios
BMS - Business & Marketing Solution
v 1996 + 150 consultorias/mentorias +500 treinamentos & Palestras
v’ + 400 clientes: Basf, Harley-Davidson, Ambev, CPFL, AMETEK, EagleBurgmann

Professor MBA & P6s-Graduagao
Marketing, negociagdo, inovagdo, comunicagdo e estratégia
v’ 2001 - Graduagdo (aos 25 anos)

v/ 2004 - MBA & Pds-graduagdo - FGV

Executivo

Head de Marketing & Vendas LATAM — B2B
v' 1999 - Novoplastic (Franga) +5 anos

v/ 2006 - Schmersal (Alemanha) +14 anos

Formacao
v/ MBA - Gestdo Empresarial - FGV
v’ Pés - Business Intelligence- Live University
v’ Pés - Inovagdo & Marketing Digital - ESPM
v’ Graduagio - Propaganda & Marketing ESPM/ Universidade Paulista
v’ +40 cursos: negociagdo, marketing e inovacdo (Stanford, Harvard...)
utivo | professor | consultor | palestrante
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... E uma trilha e'hdo um trilho!
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... todos na
“mesma pagina”

N3ao! Obrigado.
Sempre fizemos
assim...

Estamos sem
tempo!

Facilitador
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O jeito de vender mudou!

Prospectar novos clientes,

negociar solugoes, efet

ivar

vendas e fidelizar os clientes
atuais se tornaram um desafio
ainda maior com esse cenario

de baixa demanda e ab

rupta

aceleracéo do processo de
transformacao digital.

Evolucao das Metodologias de vendas

Ao

Barter

6000 BC:
Tribal

Escambo-aera
dastrocas

Evolution of Sales Metholdogies

| la

A

Persuasive desejoe agdo

-
Atencao, interesse,

23/09/2020

& —®
O_

—o

Product Seven Steps
Selling Selling

3000 BC; 1910’s;

/:Aglrtar;m Vd Vendade 7 etapas:
ctodode (prospecgdo,

venda basico pesquisa,

aproximagao,

L]
.t Cen 1
18 # n gFIIIN g& SPIN Challenger
= ellin;
Drgtessionel Solution Selling Loggad i
" P 1983 Information revised in 1995 o
P Se mg 1913 1960's Services @ o Eradalnformagoe Metodologia para fazer Focoem vendas
f-\ b lae0s t processo de tomada Era dos Servigos: & davendade solugdes § perguntas certas no complexas e
fﬂ Persuasau de decis@o linear Vendas profissionais (vendedor = facmtadnr)i processo comercial ’ consultivas
P & & & o P
-~ -~ -~ -~ -
How to Win FAB AND USP LAMP® & Value Selling
Friends and ‘rfm (Ui Slig Strategic 2003 Digital
‘:’192‘?‘?‘1‘;:029”'3 Hooge Selling Venda de valor.
1970's Management 1985 0 focoestanaestrega
Como conquistar and information Processode devalor ao cliente
amigos einfluenciar (Carateristicas, gerenciamento de contas
EESSDBS d Vantagens e grandes LAMP=
omegaaerado beneficios) e (Proposta Método para obter um

apresentagao,
manipulagdode
objetos, fechamento,
follow-up) vendas
mais complexas

relacionamento e da
confianga (varejo,
commodities e
vendadireta)

Unica de venda)
0focoestdnaentrega
devalor

compromisso e
aumentar o volume de
negocios especifico
dessas contas. A
metodologiaajudaa
gerenciar contas
estratégicas de maneira
lucrativa.

Sodial Selling
2000 onwards
Digital

Focoem vendas
emredes sociais e
marketing digital,
Receita previsivel,
Outbound Sales,
Inbound Marketing



Pilares da Gestao de Vendas

Objetivos, Indicadores, Estratégias,
KPI, Ticket Médio, Churn, Indice de
Conversao, Custos, Produtividade,
Retencéo de Clientes, Margens,
Prazos, Metas, OKR...

Etapas do
Processo

de Vendas
Outbound

/ / B B

Lideranca, Modelo de gestéo,
Estrutura, Recrutamento, Gaps,
Treinamento e Desenvolvimento,
Recompensas, Pontos fortes,
Competéncia, Soft Skills...

PROPOSTA  fwr

L

POS-VENDA
[ ]
L) ]
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U 4

Etapas de vendas, Prospeccao,
Qualificagdo, Outbound, Inbound,
Funil de Vendas, Metodologias,
Spin Selling, Dollarization, Pipeline,
CRM, Forecast, Negociagao, ...
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Prospeccéo de novos clientes

w6 moreade ~ A GERACAO DE LEADS
cosonios A% éo0maior gargalo
b A = no crescimento das
e > /| empresas B2B

11

Marketing & Vendas All line

Qutbound & Inbound

0B o
Py @gu

. /" e @
—d ( @
Aempresa | Ocliente

“vai atras” $ “vai atras”
do cliente Capta@ao Atragéo da empresa

12
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Estruturas de times de vendas Outbound

COMO ESTAO
ESTRUTURADAS
AS EQUIPES
COMERCIAIS

DAS MELHORES
EMPRESAS B2B

Perfis de Vendedores I3 Bbsen
'I'* RN -
l o IZIETIPIJ
HUNTER CLOSER FARMER
Prospeccao e Follow-up, Fideliza¢ao,
Qualificagdo de I:l\/ Negociagdo e D/ Relacionamento D/
novos clientes Fechamento e Pés-Venda
Os HUNTERS tém dificuldade em Vendedores experientes (CLOSERS
manter o ritmo de prospecgao m & FARMERS) geralmente sdo
quando ja tem uma “boa” carteira péssimos prospectores

14
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Estruturas de times de vendas outbound

5 Vendas Internas Executivo de Contas Gerente de Contas
Etapas e fungdes
de vendas (1) — —
%]
]
Inbound Leads —'H 3 e 9
] HUNTER £
Outbound Team S =
| ‘MII (@3 q;“ % EET?Q
(7)) =
‘u' '*ii’ g CLOSER © FARMER
0 | :
o @ 5 E § Customer
S = S Account Sucess
\ (@) Executive
@® Qualifiers Team Account
GoegleAds | Inbound Team | — —| Management
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Estruturas de times de vendas outbound

Vendas Internas Executivo Gerente de Contas

©
e

CLOSER FARMER

Etapas e funcdes
de vendas (1)

Inbound Leads —'H

HUNTER

Outbound Team

o Customer
Account Sucess
=3 Executive
== Team Account
Qualifiers Management

l Oportunidades Qualificadas l

Inbound Team

16



Estruturas de times de vendas outbound

Etapas e fungdes
de vendas

Inbound Leads

G

17

Estruturas de times de vendas outbound

Vendas Internas

Executivo Gerente de Contas

@
et

HUNTER
Outbound Team

xx4<

Qualifiers
Inbound Team

l Oportunidades Qualificadas l

N

""

CLOSER

Account
Executive
Team

o]

FARMER

Customer
Sucess

Account
Management

Prospec¢ao Permanente: Linha de produgio para que nunca faltem oportunidades.

Inbound Leads
You
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HUNTER £
Outbound Team S
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- S

Qualifiers

Inbound Team

|

(3]
Ig'g"\

CLOSER

Account
Executive
Team

Novos Clientes

o
el

FARMER

Customer
Sucess

Account
Management

Fluxo continuo de negocios: “maquina de vendas”
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Estruturas de Vendas - Empresas tradicionais

Vendedor
faz tudo!

o " &

HUNTER CLOSER FARMER

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

Como o pato que nada, voa e anda.

19
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Perguntamais frequente

Como ter previsibilidade da receita e manter o
processo de vendas sustentavel sem altos e
baixos no faturamento?

A

&

Como estruturar equipes
e processos de vendas
para ter previsibilidade da
receita e evitar altos e
baixos no faturamento

Outbound Sales B2B

10
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Closer & Farmer Prospectando...

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

a Vender e prospectar sao papeis diferentes

o Um bom vendedor “custa caro” para prospectar
e O vendedor nao gostade prospectar

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

o1
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©
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S

=

(% Montar

= listas de

prospecgao
e leads Abordar Qualificar Visitar & FUP
Apresentar Negoci
gociar
Y Fechar Fidelizar
a Valor das Atividades c
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Prospeccao B2B

23/09/2020

23

Volume das Atividades

4

A

.

300

ABORDAGENS

Montar
listas de
prospecgdo

e leads Abordar

AN

%

Qualificar AVisitar f( FUP
presentar .
Negociar - -
( Fidelizar |

Prospeccao B2B

Valor das Atividades a

24

Volume das Atividades

4

A

+60%

do tempo

fazendo
atividades
de baixo
valor

O PROCESSO DE
PROSPECCAO E
EXTREMAMENTE
INEFICIENTE

Qualificar AVisitar & FUP
presentar "
Negociar Fechar .
( Fidelizar |

Valor das Atividades a

12
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Prospeccéo - Social Selling

Mudancgano
comportamento dos
compradores.

Segundo dados da IDC*,

75% dos

compradores B2B

estdo usando redes sociais para
pesquisar produtos e solicitar
propostas comerciais.

*International Data Corporation

Inside Sales
(pesquisa global)

Se tiver 3 fluxos de

Se o LinkedIn for o Quando utilizamos o In- -
primeiro touchpoint (antes mail ou e-mail tems 20% a cadéncia aumenta em
de ligar/e-mail) aumenta mais de conversio de 1650/8 0 sucesso na
70% a conversao. dentro do fluxo conexdo com leads na

prospeccao
s s |

26

13



23/09/2020

Treinamento — Social Selling

.
Linked [}

| Eg E a principal plataforma de prospecgéo no B2B
('} Informagdes atualizadas e completas pelos proprios usuarios,
‘ A @® (LinkedIn fortalece e premia quem deixa o perfil atualizado)

y Varias ferramenta do LinkedIn para prospeccéo
\ (In-mail, Sales Navegator, etc..)
Como usar o poder das midias

sociais para prospectar novos
" N S Ainda é xplor faz dela um no azul
clientes (LinkedIn, ferramentas e = da e. pouco explorado, o que dela um oceano azul de
oportunidades.

softwares para prospec¢ao).

27

ICP - Perfil de Cliente Ideal

SETOR OU CNAE

NiVEL o
HIERARQUICO Llnked m

TIPO DE
DOR

FIT?

28
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NG Godoi | Linkedin X + = X
€ > C O @& linkedin.com/in/robsongodoi Q % % S T OE » e
& »

b 2 Adicionar secao do perfil ¥ Mais... /

Robson Godoi ff1 s BMS - Business & Marketing

2
Revoluaonando o marketmg e vendas das empresas iy Mensagens
GRS R L S B s AZES R R X
29
[ Robson Godoi | Linkedin X +
& CcC o & linkedin.com/in/robsongodoi/ e (é’ @"l G = B e
I Apps Importado do IE '/ CRM - Agendor €& Meu Drive - Google. & Fluxograma B Harvard Business R ¥ Singularity Universi. Gravador de Tela O. » Outros favoritos

(1

»s W Veicular antingi

As pessoas também viram

Thomaz Camanho pendente

fry o ff
/ CEO at ARKER -

ar secao do perfil ¥ ML‘ Va Trade Promotion

RObSOn GOdOi m — zg/lljﬁ-:‘usiness & Marketing Rogério Baldauf - 1 I—E
Revolucionando o marketing e vendas das empresas Escola Superior de @ Diretor Superintendente
(consultoria, treinamentos e palestras) Propaganda e Marketing naACESChimesal

Campinas, Sao Paulo, Brasil - + de 500 conexdes - Dani Martins - 1 =
InformacGes de contato . Produtora de eventos e g

palestrante

Demonstre aos recrutadores que vocé esta procurando emprego; vocé controla quem pode ver isso

Comece ja e Ricardo Mottae  pendente

(O] A POR 18:50
~ E ) P ‘
£ v l @ S PTB  20/08/2020

o
©

B © Digite aqui para pesquisar

30
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Prospectando clientes

N&o se casa da
noite para o dia

Relacionamento
€ uma congquista

31

Fluxo de prospeccéao em 8 passos

Linked in

Adicionar sec@o do perfil ¥ ‘Mms

Robson Godoi s BMS - Business & Marketing

Solution
Marketing | Negociagao | Propésito | Inovagado Disruptiva. Escola Superior de ®

Campinas, S3o Paulo, Brasil - + de 500 conexdes - Propaganda e Marketing

Informagées de contato
Experiéncia

Strategic Business Consultant
BMS BMS - Business & Marketing Solution

m >N +
-~

a BMS na década de

Ly
.......

32
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Fluxo de prospeccao em 8 passos

Linked in

pesquisa 12 visita Comentar
pessoa ao perfil contel

onvidar

conexdo - ﬁ

Qi Fulano, tudo bem?

Vi que vocé atua na area XPTO assim como eu,
entdo seria interessante se pudéssemos trocar
ideias :)

Grande abrago!

33

Fluxo de prospeccéao em 8 passos

Linked in

8 8 8 0O

pesquisa 12 visita Comentar Convidar

pessoa aoperfil  conteido  conexdo s ﬂ

Oi Fulano, obrigado por aceitar meu

Msg convite! Quando puder me conta um pouco
agradecendo mais sobre aquele artigo que escreveu..” [
: - i
b -‘W St

34

17



Fluxo de prospeccao em 8 passos

Linked in

23/09/2020

pesquisa 12 visita Coment
pessoa ao perfil contel

Msg @ convit
agradecendo conversar

ASSUNTO: Qi Fulano, este é meu e-
mail

Ola Fulano, tudo bem?

Estamos conectados no Linkedin, mas
achei que valia a pena abrir o canal de
comunicagdo por e-mail =)

Atuo com XPTO ha quase 10 anos e
tenho muita informagao 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?

=2

B .
35

Fluxo de prospeccéao em 8 passos

Linked in

ASSUNTO: Re: Oi Fulano, este € meu email a
Q Comentar
Oi Fulano, como vocé esta? il conteudo

Segue uma pesquisa | dados importantes

Bon? 3

36

Convidar

conexao - ﬁ

sobre .... | Novo regulamento sobre... | que .
achei interessante compartilhar com vocé.
Me diz o que vocé achou.
Forte Abraco Follow-up 1
bate papo

18
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Fluxo de prospeccao em 8 passos

(3 .
Linked in
ASSUNTO: Re: Oi Fulano, este € meu email a n m“{

Oi Fulano, como voceé esta? Comentar  Convidar

S6 checando se vocé recebeu minha mensagem conteudo conexao r ﬁ
anterior.

Se esta semana estiver corrida, fique a vontade para °

sugerir uma data mais conveniente.

Na semana que vem estarei na sua regido na quarta e

X X ) X @ R 1 Follow-up2
quinta-feira que dia seria mais interessante para vocé?

epapo contetdode

No aguardo... valor

> L] S
37

Fluxo de prospeccéao em 8 passos

Linked in

8 8 8 0O

pesquisa 12 visita Comentar Convidar

pessoa ao perfil conteddo conexao r ﬁ

8 0 0 0O

Msg @ convite  Follow-up 1 Follow-up 2
agradecendo conversar bate papo conteudo de
valor
- v 3 % ' 1"""“'“-.
e R

38

19



23/09/2020

GUIA DE BOLSO

Linked )}

Os o e-mails
de vendas que
realmente funcionam 23,

/
Q=

39

E-mails que funcionam

° O e-mail “pontos em comum”

esquise seu potencial cliente no LinkedIn, nas

Antes de redigir seus e-mails, p
i G e S ibra

rede

40

20



E-mails que funcionam

23/09/2020

41

42

dos compradores B2B gostam quando um vendedor
os contata trazendo informacdes relevantes.

64z

E-mails que funcionam

O e-mail “estudo de caso”

dos compradores e 41% dos compradores
B2B confiam nas consultam estudos
recomendagdes de caso.

de colegas

Aproveite o poder de influéncia dos seus colegas destacando uma empresa
ou cliente que ja esteve em situagées semelhantes as do cliente e como sua
solugéo ajudou.

Se bem elaborado, este tipo de e-mail pode capturar a atengdo
e gerar uma resposta.

DICA

mais atuais

veja como conseguir uma receita

Li sua dltima publicacio no blog da sua empresa, em

que vocé destacou uma iniciativa

cliente]

consegu

estratégica para

% quando

21
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E-mails que funcionam

Nome do potencial cliente,

O e-mail “é de graca”

Poucas pessoas recusam uma oferta gratuita. Pensado nisso, garanta que
sua oferta seja o foco do seu e-mail, seja ela um e-Book, uma demonstracdo
gratuita ou uma avaliagdo sem custos.

DICA Quanto mais exclusiva e clara for sua oferta, mais atrativa e valiosa
ela sera para o potencial cliente.

E-mails que funcionam

Nome do possivel clientol,  Nome do possivel

Nome do possive , 0 que acharam do [produto)?

O . | “ d . ” - "
ot Old  Nome do possivel cliente 1
e e ma] ] e Nomedopossivel cliente3 ,
I X

Embora o objeti Nultos ai eja ¢ € ¢ - r e dese e Apds esses trés meses de teste com o [produto].
relacionamentos, muitas ) i uma venda. gostaria de confirmar se vocé observou os impactos
que discutimos:
* Diminvic@o da inserc@o manval de dados
« Fechamentos mais répidos

* Relatérios mensais mais precisos

Atenciosamente,

[Seu nome]

44
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Empresa Data-Driven

Plataformas de
Prospeccao

45

Plataformas de prospeccéo digital

Conheca o LinkedIn Sales Navigator

A ferramenta de vendas do LinkedIn para o mercado B2B

46

23



Plataformas de prospeccéo digital

23/09/2020

(0g0] LUShO Produtos v  Pregos Recursos v  clientes

Dados B2B em que vocé
pode confiar

Informacoes de contato B2B na ponta dos dedos.

Entrar INSCREVER-SE

<4b

Albert Torres

Lusha traz uma série de informagées da pessoa (e-mails, telefone, whatsapp...

47

< C & https://www.linkedin.com/feed/

in

m &

) que ndo esta disponivel no LinkedIn

Facebook Ads Super Star? - If you spend more then 100K$/month on Facebook we have the right position. Ad -

v @ startapost

Write an article on Linkedr

Jane Green

‘ Daniel Corcos «
® n

e 169
”

JOIN OUR

® Reactivate Premium for Free

Recent

Social Media Manager %]
& ke E comment A Share
6 Genscript + Follow ===

" the Lusha icon will appear on
side of your screen.

‘\ = M Anti-Camelid VHH Antibodies

48

Add to your feed

nw

0]
Brodmann17
Bat's Co + Follow |

Israel Innovation Au-
thority (mawTnn W[ i |
WK W 1es)

+ Researc

9 simon sinek &
F )

View all recommendations.

\ [+ Follow |

M ropE

Get analytics in front of
customers.
Without the headache

Linked[3) Live

the right

® Messaging

24
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B Automagio do alcance - Encont: X 4

(S C (O @& snovio/br/?lang=br Y (‘a @tj T Q8 % = @ :
i Apps Importado do I §/ CRM - Agendor €& Meu Drive - Google. @\ Fluxograma B Harvard Business R ¥ Singularity Universi @ Gravador de Tela O » Qutros favoritos
S n ov Ferramentas v Pregos Blog Estudos de caso Atendimento ao cliente & Entrar

Mais leads. Mais
vendas. Mais receita.

Expanda sua empresa e envolva melhor os leads

Google

com o CRM de vendas que traz resultados. ] R

P Assista ao video (1 min)

=

SBC - OFEFARUSO [~ amo &0 0m

88  © Digite aqui para pesquisar

49

o

Plataformas de prospeccéo digital

L 4 hunter produtos v Precos assinar em m

Conecte-se com qualquer pessoa.

O Hunter permite encontrar enderecos de e-mail em segundos e se

conectar com as pessoas que sao Importantes para o seu VWQgOC!O.

Coloque o enderego do site da empresa Encontre enderegos de email

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

50
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Plataformas de prospeccéo digital

Raper Plataforma Integragdes Parceiros Clientes Logar no Ramper 2,

Gere mais
leads em
menos tempo

0 Ramper é uma plataforma de prospecgao digital que ajuda

erarem os leads que precisam para bater

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

Plataformas de prospeccéo digital

B Consulta CNPJ x + = X
< C (v @& consultachpj.com - (‘n o] CI =1 @ i
3 Apps Importado dolE W Google I Strategyzer | Dashb G Harvard BusinessR..  [i] Singularity Univers we WeTransfer [ Fluxograma I Banco Inter | Seu b » Outros favoritos

4 leads?b
Consulta CNPJ

Encontre gratuitamente mais
de 43 milhdes de empresas.

Busque por

CNPJ Segmentos de mercado ‘ { Nome de empresa

00.000.000/0000-00 n

52
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< Econodata - Prospecgao B2Belr X = (s } X
€ C 0 & econodatacom.br * q' S T OE % e :
I Apps Importadodo IE  §/ CRM - Agendor &% Meu Drive - Google.. &N Fluxograma [EJ Harvard Business R & Singularity Universi Gravador de Tela O. » Outros favoritos

Calculadora de Mercado  Listas de Empresas  Setores da Economia Consulta CNAE Busca Empresa  Blog da Prospecgdo ENTRAR NA PLATAFORMA

-~ .
(J eCOHOd ata Funcionalidades Quem Somos Materiais Gratuitos Ferramentas Gratuitas TURBINAR VENDAS B

A MAIS ASSERTIVA
PLATAFORMA DE

DADOS
PARA PROSPECCAO
B2B

Mais oportunidades de venda para sua equipe comercial
com prospeccdo ilimitada de milhoes de
empresas ativas e a maior assertividade do mercado.

B8 O Digite aqui para pesquisar g - e " Q $ ﬂ ‘ U Q a : N 7 . P m 013,522020
53

Plataformas de prospeccéo digital

Home Solucdes Segmentosde mercado Institucional Produtos Contedo Market Place Contato ACESSAR PLATAFORMA NEOWAY

4711302 - COMERCIO VAREjISTA D &) =
v v = RESUMO DA PESQUISA

Neoway

N ST

ToTAL EMPRESAS ATIVAS

n — Do macro ao granular

A Plataformaretlne

L informacgdes de todos CNPJ do _
. ——l Brasil para captacdo de leads
54
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Plataformas de prospeccéo digital

2> C (O @& plataformanext.com w ch T 08 »= @ i
35 Apps Importado do IE CRM - Agendor &% Meu Drive - Google. M Fluxograma B Harvard Business R . Singularity Unive © Gravador de Tela ( » utros favoritos

NEXT

inteligéncia de mercado

Eleve o nivel do seu planejamento e de
suas estratégias de prospeccgao
Uma plataforma de inteligéncia de mercado que vai
revolucionar a sua capacidade de entendimento,
mapeamento e prospecgado de mercado.

55

Plataformas de prospeccéo digital

<« C & industrialinfocom W o QT S OE »® :
I Apps Importado do IE CRM - Agendor  #& Meu Drive - Google. # Fluxograma  [EJ Harvard Business R.. & Singularity Universi... Gravador de Tela O... » Outros favoritos
—'"\ . - Vendas e suporte: +1 (800) 762-3361 &
Recursos de Informa(;ao | f]w]in]o] v [P IR]C. [E
industrial & nome de usuar | @ senha o
: Novas oportunidades sio descobertas a partir de grandes dados Lembrar

co de dados GMI
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Industrial Info

Tipos de Projetos

Novos Projetos Brownfields Mantenimientos

Desde Zero (Greenfields) Ampliacdes Paradas Programadas
Expansdes de Plantas Automacoes Programas de Manutencdo
Modernizacoes
Novos Equipamentos

Plantas de Tratamento
« Nossa experiéncia e conhecimento sobre o
setor nos permite identificar diferentes tipos
Reformas de investimentos industriais. Os usudrios
Revamps podem filirar rapidamente e priorizar as
oportunidades mais relevantes.

Remediacgdes

Industrial Info

Possuimos identificados 12 mercados verlicais em todos os continentes

power "N\ Industrial Info’s
Y INDUSTRIAL = A\ efru Exnartice
x —— INFRASTRUCTURE\\ Industry Expertise

% 4 Chemical Processing
OIL & GAS \\& ® Metals & Minerals

£ Terminals

4 Pulp, Paper & Wood
% Pipelines

=¥ Food & Beverage
‘I Production

@& Industrial Manufacturing

Alt tive Fuel
e Fuels @ Pharmaceutical & Biotey
Q Petroleum Refining
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f PECWeb Project Search X #% Maintenance-Activity-Chart(202. X |

<« C @ industrialinfo.com/dash

(,;-,}, Industrial Info (& S T @ B
PECWeb - Project Search Sort by: Release Date (Preser v
Project Search

Logged in as: Scope & Schedule
Alessandro Brega Tips | Acronyms | PEC Activity Diagram
Industrial Info home | Logout Timing & Activity Project Schedule

Select All: [ ] Capital [ | Maintenance 1. Choose the timing field to search
Customer Service Rep O PEC Timing PEC Activity (] AFE Kickoff

P1 - Planning P1 - (01) Market Analysis (] Equip RFQ Completion
EJ Dpashboard P2 - Planning P1 - (02) Site Study ] Sub Bid Doc
£ E1 - Engineering P1 - (03) Project Scope
E2 - Engineering P1 - (04) Economic Evaluation
C1 - Construction P1 - (05) Energy Analysis 2 Months Out 3 Months Out

Sapel Sifndts b liolold e esbireinad

2. Select date criteria
N7 search Filters

4 Months Out 6 Months Out

Name, Status, & Value 1 Year Out Future

Keyword
Geography .
Scope Volver a cargar e
; OR
Guardar como trl+S Beginning Year/Month Ending Year/Month
Ownership ® Any Word Imprimir.

Trading Regions

Transmitir

Industry & SIC Code Scope does not ir
Project Key Needs Enviar a Motorola Teléfono Project Probability

Project Details Traducir a portugués
sl c Low (0-69%)
Ver cadigo fuente de pagina 1 Medium (70-80%)
High (81-99%)

Saved Searches o] _ . 5
® Inspeccionar +Shifts
H Any Word Completed (100%)

— Tracking Lists a8
Marke,

Etapas do
Processo

Leads

de Vendas 0 I
Outbound

1" >
PROSPECTAR

QUALIFICAR

VISITAR

PROSTA o
f S
-

POS-VENDA
[ ]
v3
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- Metas! Metas!
‘ Metas! Metas!
\ ¥ Metas!

N Metas!

VOCES TEM
QUE BATER AS
METAS DE
VENDAS 1

Reflital

PARE DE COBRAR
METAS DE VENDAS

(meta fim)

62

31



Reflital

(META FIM)

PARE DE COBRAR
METAS DE VENDAS

COMECE A COBRAR O PLANO DE ACAO

(META MEIO)

63

ATIVIDADE

& Efeito

N
A

» Aprofundar as
necessidades do lead
e mostrar solucdes

KPI & META

\ Taxa de
conversao
-

Follow-up constante,
vencer objecdes e
concretizar a venda

»1,_ E ,'., .
PROPOSTA fwr

Qualitativa

REUNIOES, FUP,
FECHAMENTO

Ticket . o
Médio ] P6s-Venda, Fidelizar,
'.. RELACION cross & upsellmg,,_

POS-VENDA

23/09/2020

KPI & META
Quantitativa

v" Volume reunides
Realizadas

v' Volume de
Propostas

v" Volume Negécios
Fechados

v Volume clientes
fidelizados
v Churn (eroséo)
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Funil de Vendas pasede E-mail Indicagdes

. MKT i
Faturam:R$100K /mas  clientes SIte
Contratos: 16 / més
Ticket Médio: R$6.250

9 oport/ dia
(22 dias uteis) OPORTUNIDADES

\ 339, Taxade convers

(De 15 Contatos geram 5 Visita

3 visitas / dia

(22 dias uteis) VISITAS

\ 60% Taxa de conversdo
(De 10 Visitas geram 6 propostas)

2 Propostas / dia

(22 dias uteis)

\ 40% Taxa de conversdo
4 Fechamento / sem m - (De 10 propostas fechamos 4 contrato,

Contratos 7.8%
R$100K 1

Vendedor: 1 Vendedor Taxa de

conversao
Causa & Efeito (De 203 Prospeccées

fecho 16 Contratos)

Treinamento — Funil de Vendas

Funil de Vendas SALES FUNNEL CANVAS e
:.\,__o-u-_‘_ow,__ow» L 2 _OM__ Out Gerol
=T | E = oK )

SALES FUNNEL CANVAS [T
i -8 | o

Como montar um funil de
vendas e e definer metas e
métricas para controle das taxas
de conversbes e vender mais.

META DE VENDAS & TEMPO

T.Médio
R$2140.65

66
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Solucdes B2B

il

Aumento Diminuicao Diminuicao
de Receita de Custos de Riscos

Etapas do processo de vendas

Estabeleca conexdes Conscientizagéo da dor

Y 45 8

SPIN
) ) ) Conheca seu interlocutor antes Quais os beneficios e
EStabe;?fsaLt’irgi Se'gtt;g'a’ cre de abordé-lo. Entgnda as diferenciais que sua solugéo
) . necessidades, desejos, dores, pode oferecer para “curar”
genuinamente interessado desafios e problemas da essas dores. Transmita
em resolver o problema dela. pessoa, empresa e segmento. AEaET e Sa vEln
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Negociar & Vender

O que €
vender?

Negociar & Vender

Vender e:
Convencer a alguém fazer
algo gerando valor para
todos os envolvidos

23/09/2020
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Negociamos
com
PESSOAS!!!




Criacdo de Valor — B2B

23/09/2020

73

Criac&o de Valor

Barra de Ferro

Custa em torno de US$ 5

Ferradura

Vale em torno de US$ 12

Agulhas

Vale em torno de US$ 3.500

Molas de relégio suico

Vale em torno de US$ 300.000

ez

Godol

Caracteristicas

30%
Oqueé
isso?

74

Beneficios

70%
Oqueeu

ganho com
isso?

Geravalor

37
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Robson

Nao descreva caracteristicas, aponte seus beneficios r5

“Nossa maquina usa ligas metalicas de niobio e as laminas de corte
tém diamante em sua composi¢ao, por isso que sao mais caras.”

“Vocé tera uma reducédo de 80% nos custos das manutencdes,
sendo que de acordo com o0 mercado cada parada para manutencao
custa R$500 (aproximadamente).

¥,

Caracteristicas

Ao invés de fazer uma parada por turno, vocé pode rodar por 6
turnos antes de fazer a manutencéo, ou seja uma economia de
(R$500 x 6 = $3.000) a cada 3 dias.

|/| Sem contar a mao de obra que é necessario e o custo/hora da
producéo parada, que imagino ser altissimo.

O poder de corte da lamina é cerca de 4 vezes superior a média do
mercado, ou seja, a economia que tera com a vida Util da lamina e
todos os pontos acima, podemos dizer que o valor do nosso produto
nao € o dobro e sim 30% do prego concorrentes.”

75

Treinamento — Criac&o de Valor

Criacéo de Valor

The Value Proposition Canvas

iwe Proposition Gustomer Segment

@ Criar ganhos e beneficios
9 Beneficios esperados

° 3
Produto /
S;rml;::o _I

Necessidades

aserem
satisfeitas

kL

Como criar valor através dos

beneficios e posicionamento

do produto/servigo para sair S © strategyzer
do foco no prego.

@ Dores do cliente
! Aliviar dores

76
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VW - Sedan Notchback Sea Blue 1500 S - 1964

78
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Venda seu produto & servico no lugar certo!

“Vocé sabera que
sua empresa vai bem
qguando estiver

escolhendo

clientes”

LTy

23/09/2020

40



23/09/2020

@ contato@robsongodoi.com

(2 +55(19) 9 9460 7038
in robsongodoi

(qT“.
www.robsongodoi.com

© +5519994607038
© +5519 3291 4800
(] contato@robsongodoi.com
@ www.robsongodoi.com

5 robsongodoi

Rua Cézar Tomiatto, 96
CEP 131056-636 - Sousas
Campinas - SP - Brasil
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https://www.linkedin.com/in/robsongodoi/?locale=en_US

