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e VENDEDORES NAO PROSPECTAM
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Mltos Sohre 1 - PARA VENDER MAIS, BASTA

CONTRATAR MAIS VENDEDORES E
MANTE-LOS MOTIVADOS



MItOS Sﬂhl‘e 2 -TODOS SAO POTENCIAIS

COMPRADORES DO MEU PRODUTO

Vendas




Mitos Sohre 3 - APENAS UM CANAL DE VENDAS E

SUFICIENTE PARA CRIAR UMA
MAQUINA DE VENDAS



Mitﬂs Sﬂhre 4 - VENDAS E MAIS IMPORTANTE
Vendas

QUE POS-VENDAS




Mitos Sohre 5 - VENDAS E ALGO NATO E NAO

PRECISA DE PROCESSO, PRECISA
APENAS DE BONS VENDEDORES

Vendas




“3 em cada 4 empresas vao falhar” (WS))

“75% das empresas que receberam aporte de
Venture Capital vao a falencia” (Inc)

“Estimativas colocam as taxas de falha em
90%"” (The Guardian)

“90% das empresas falham” (Mashable)




Ja que voce vai errar, erre
rapido e corrija o rumo mais
rapido ainda.




O VERDADEIRO
DESAFIO

O MAIOR PROBLEMA ESTA NA
CRIACAO DE NOVAS PESSOAS
INTERESSADAS EM UM PRODUTO OU

SERVICO, OU SEJA, NA GERACAO DE
LEADS.

Maquina
de Crescimento




0 GRANDE
DESAFIO

Sales Benchmark Brasil 2017 - Meetime

Qualificar e identificar bons
leads (48%);

Obter uma resposta dos
leads/projects (35%);

e Fechar negocios na ultima
etapa do processo de

vendas (31%);




VALEDAMORTE
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VENDEDORES NAO
PROSPECTAM

A VERDADE E QUE VENDEDORES NAO
SABEM PROSPECTAR E, SE VOCE
ENTENDE ISSO, ESTA PRONTO PARA
COMECAR MUDANCAS QUE VAO
REVOLUCIONAR SEU PROCESSO DE
VENDAS..

Maquina
de Crescimento




Volume de Atividades

ESPECIALIZAGAO DOS TIMES

Pre-vendedor
(DBR)

Construir lista enviar email

de empresas
alvo

prospectar
agendar

Levantar Realizar

necess. demo
Proposta

35%

Valor da Atividades

60%

Fechar




PILARES DA MAQUINA DE VENDAS
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Officia Ditiis Praesentium

spiciatis, unde omnis iste natus error Sit voluptatem accusantium doloremque Amet, consectetur, adipisci velit, sed quia non numquam eius modi tempora incidunt, ut labo
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FUNIL DE VENDAS CLIENTE IDEAL OBJETIVOS REALISTAS



EXERCIGO

e Liste seus 3 principais desafios
(que te impedem de crescer)

e Como seu departamento de
vendas pode te ajudar nisso

e Defina 3 objetivos realistas para
oS proximos 12 meses




VAMOS AQ
TRABALHO.

Thiago Reis
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