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Ol3a, queridos Espectadores do Podcast VendaMais!
E sempre um prazer ter vocés aqui com a gente :)

No episddio #117, Raul e Caetano trouxeram a tona uma
verdade incbmoda — e extremamente estratégica:
muitos clientes compram mal. E isso € (também)
responsabilidade da sua empresa.

Durante muito tempo, acreditamos que a decisao de compra
cabia exclusivamente ao cliente.

Mas o que acontece quando ele esta mal informado, inseguro
ou preso a velhos habitos?

e Ele compra mal.
e Tem resultados piores.
e E, quase sempre, culpa guem vendeu.

Neste material, vamnos mostrar como usar inteligéncia
comercial para prevenir decisdes ruins, direcionar o cliente
com mais clareza e vender de forma muito mais estratégica.

Se vocé guer fortalecer a autoridade do seu time comercial e
transformar cada contato em uma oportunidade de gerar
valor (de verdade), este guia é para vocé.

Vamos juntos nessa jornada de influéncia, inteligéncia e
crescimento comercial. #
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Por que muitos clientes compram mal — e o que a
sua empresa tem a ver com isso

Se o cliente esta comprando mal.. quem esta vendendo
bem?

Essa pergunta pode parecer provocativa, mas ela revela uma
verdade incbmoda: quando o cliente toma decisdes ruins de
compra, quase sempre é porque a empresa falhou em
direciona-lo.

Durante décadas, tratamos o cliente como alguém
plenamente responsavel por suas escolhas.

Mas a pratica mostra que, muitas vezes, ele nao tem clareza
do que precisa, nao entende os impactos da decisao ou
repete habitos antigos que sabotam seus proprios resultados.

E o pior: quando as coisas nao funcionam, quem sente o
Impacto € o vendedor, a recompra e a relacao comercial.

A boa noticia € que existe uma forma estratégica, moderna e
inteligente de evitar esse cenario — e é iSSO que vamos
apresentar neste guia.

A resposta esta na Inteligéncia Comercial.

Mas atencao: Inteligéncia comercial nao € sé um monte de
relatdrios ou dashboards bonitos.

E a capacidade da empresa de entender profundamente o
comportamento do cliente, antecipar suas necessidades e
construir ofertas que conduzam a melhor decisao — para ele
e para 0 seu negocio.
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O que é inteligéncia comercial (de verdade)

Quando se fala em inteligéncia comercial, a maioria das
empresas ainda pensa em relatorios, painéis de Bl e numeros
de performance.

Mas a verdade € que numeros nao geram resultado sozinhos.
O que gera resultado € a interpretacao certa dos dados,
conectada a estratégia certa, aplicada na ponta com
consisténcia.

Inteligéncia comercial, de verdade, € a capacidade de
transformar dados em decisdes melhores.

E sair da andlise superficial (quem comprou, gquanto
comprou) para perguntas mais poderosas:

Por gue esse cliente nao comprou mais?

O que ele deveria estar comprando, mas nao esta?

Que mix geraria mais margem ou mais fidelidade?

Quais comportamentos estao se repetindo e o que eles
sinalizam?

Inteligéncia comercial € o elo entre trés grandes pilares:

1) Marketing: Entende o perfil dos clientes, ajuda a
comunicar valor e antecipa tendéncias.

2) Vendas: Leva a inteligéncia até o campo, transforma dados
em conversas, relacionamento e resultado.

3) Gestao: Conecta estratégia com execucao, define o que
deve ser feito, medido e corrigido.
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Os 5 fundamentos da Influéncia
Comercial Inteligente

Fundamento 1: Diagndstico profundo da carteira
Antes de oferecer, é preciso entender.

E entender nao significa apenas saber quem comprou mais
Oou gquem comprou recentemente.

Significa enxergar, com profundidade, o comportamento de
compra, o potencial inexplorado e as lacunas que estao
passando despercebidas.

E aqui que entra o diagndstico comercial de verdade.
Ferramentas do diagnéstico:
Clusterizacao por comportamento:
Use critérios como:

e Recéncia (quando foi a ultima compra?)

e Frequéncia (com que regularidade compra?)

e Valor (quanto compra por pedido, por ciclo?)

e Mix (quantos produtos ou linhas diferentes compra?)
Anadlise de padrao vs. potencial:

e O cliente esta comprando o que realmente faz sentido

para o perfil dele?

e O mix atual representa tudo o que ele poderia consumir?
Mapeamento de lacunas e oportunidades perdidas:

e Produtos nunca comprados

¢ |tens sazonais Nao aproveitados
e Segmentos da linha com baixa penetracao
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Exemplo pratico:

Vocé vende para um varejista que compra 2 produtos da sua
linha, com regularidade. Mas a analise mostra que outros
clientes semelhantes (mesmo porte, perfil, regidao) costumam
comprar entre5e 7 itens.

Isso € uma oportunidade clara: o cliente estd abaixo do seu
potencial — e provavelmente nem sabe.

Resultado do bom diagnéstico:

e Melhora na priorizacdo comercial (saber onde focar
esforco)

e Propostas mais inteligentes, com base estratégica, nao
achismo

e Equipes mais seguras e com argumentos mais fortes

¢ Clientes mais bem atendidos — e melhor orientados

Fundamento 2: Antecipacdo de necessidades do
cliente

O cliente nao deve comprar s6 quando precisa
urgentemente.

Ele deve comprar quando faz sentido estratégico — e cabe a
empresa ajudar a perceber isso antes da urgéncia chegar.

Antecipar necessidades nao é adivinhar o futuro.

E ler padrdes, entender comportamentos e usar inteligéncia
comercial para chegar antes da dor, da falta de estoque ou da

pressao da concorréncia.
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O que antecipar?

e Sazonalidade e ciclos naturais de compra:
a.Segmentos que tém picos em determinadas épocas
do ano (ex: inverno, volta as aulas, datas
comemorativas)
b.Ciclos internos do cliente (reposicao, promocoes,
orcamento trimestral)
e Mudancas de contexto:
c.Crescimento ou retracao de mercado
d.Novas legislacdes, comportamentos do consumidor,
tendéncias emergentes
e Padroes de comportamento do cliente:
e.Tempo médio entre compras
f.Produtos que sempre geram recompra
g.Momentos em gue o cliente reduz o mix

Exemplo pratico:

Vocé atende um cliente que, todo inverno, tem aumento na
procura por um item especifico. Ano passado ele comprou
em cima da hora e ficou sem estoque.

Neste ano, vocé antecipa a conversa, mostra dados de venda
e propdoe um plano de abastecimento inteligente. Resultado?
Venda maior, cliente mais satisfeito — e concorréncia sem
espaco.

Por que isso é importante?
e Quem antecipa, educa e orienta.
e Quem espera o cliente pedir, reage — e corre atras do
prejuizo.

O cliente espera gque vocé saiba mais que ele. Se vocé é so
mais alguém vendendo, ele vai ouvir o proximo. Se vocé
orienta com dados e visao, ele escuta — e compra.
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Fundamento 3: Oferta dirigida e personalizada

Depois de diagnosticar a carteira e antecipar o que o cliente
pode precisar, vem o proximo passo estratégico: construir
uma oferta que faca sentido para ele.

Nao basta empurrar o produto do més ou aplicar uma
condicao genérica.

Venda inteligente é aqguela que conecta mix, argumento e
momento ao perfil certo de cliente.

A légica é simples: Cliente diferente -» estratégia diferente.
O que funciona para um, pode ser irrelevante para outro.
Como personalizar com inteligéncia:

1. Defina perfis e clusters de clientes

Exemplos:

e Pareto (top 20%) - Clientes com maior impacto no
resultado. Alta atencao e estratégia individual.

e Boutique — Clientes que compram menor volume, mas
produtos diferenciados.

e Rotativos - Compram esporadicamente. Foco em
retomar frequéncia.

e Potenciais — Clientes com grande oportunidade nao
explorada.

Cada grupo precisa de uma oferta diferente, um foco
diferente, uma abordagem diferente.
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2. Combine produto, condicao e abordagem

e Produto: escolha o que tem mais fit com o perfil e
historico

e Condicao: adapte pagamento, volume minimo ou bénus
com inteligéncia

e Abordagem: customize o argumento, o canal e o tom

Exemplo pratico:

Vocé val visitar um cliente que pertence ao cluster
"Potencial".

Ele compra apenas itens basicos, mas tem estrutura para
mMuito mais.

Vocé leva uma proposta de ampliagao de mix com:
e Produtos semelhantes aos que ele ja consome;
e Uma condicao progressiva para estimular teste;
e E argumentos com dados de outros clientes parecidos

gue tiveram aumento de margem.

Resultado: a oferta faz sentido, o cliente se sente entendido —
e a venda evolui com mais forca.

Lembre-se: Oferecer tudo para todo mundo € o caminho
mMais rapido para nao vender nada com consisténcia.

Oferta dirigida é respeito pelo cliente — e estratégia para o
vendedor.
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Fundamento 4: Comunicac¢éo consultiva
Mesmo com o melhor diagndstico, a melhor previsao e a
oferta mais adequada... se a comunicacao for fraca, genérica

ou confusa — a venda nao acontece.

Influenciar uma boa decisao de compra exige mais do que
“apresentar produtos”.

Exige educar, orientar e mostrar com clareza por que aquela
solucao € a melhor escolha.

O objetivo nao é vender — é ajudar o cliente a comprar
melhor.

Isso muda completamente a postura do vendedor.

Vocé deixa de ser alguém que “tenta convencer” e passa a ser
alguém que constrdi clareza e confianca.

Como praticar a comunicacao consultiva:
1. Explique com clareza o porqué da recomendacao

“Com base no seu historico, perfil e objetivos, este € o mix
ideal para sua operacao.”

¢ Use dados e exemplos reais

e Conecte produto com resultado esperado
e Mostre que ha logica por tras da oferta (nao € chute)
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2. Ajude o cliente a definir o que é sucesso
“O gue exatamente voceé espera ao comprar isso?”

“‘Como vamos medir se essa compra deu certo daqui a 30 ou
90 dias?”

¢ |sso alinha expectativas e reduz a chance de frustracao.
e Abre espagco para poés-venda, acompanhamento e
fidelizacao.

3. Conduza a decisdao com seguranc¢a

“Hoje, a maior parte dos clientes como vocé ja esta
comprando dessa forma.”

‘Esse produto te da mais margem, mais giro e mais
previsibilidade. Vale testar?”

e O cliente precisa sentir que esta comprando com apoio
de alguém que entende.

Exemplo pratico:

Um cliente quer continuar comprando o produto basico, de
menor valor.

Vocé mostra que, com um produto premium, ele ganha
margem, reduz estoque e aumenta fidelidade do
consumidor final.

Vocé mostra:
e NUmeros de clientes parecidos que fizeram esse upgrade
e Projecao de impacto real no resultado dele
e Argumentos que reduzem o risco percebido (ex: compra
escalonada, teste em menor volume)

Resultado: o cliente sal mais seguro — e a venda sai mais
forte.

Vendedores genéricos tém conversas genéricas. Vendedores
consultivos tém conversas que geram decisdes melhores.
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Fundamento 5: Monitoramento e
ajustes constantes

Nao basta influenciar bem uma compra.

E preciso acompanhar o que aconteceu depois dela — e usar
ISSO para evoluir a estratégia.

A inteligéncia comercial nao termina gquando o pedido é
fechado.

Ela continua viva no comportamento de recompra, Nno giro
do estoque, na margem gerada, na satisfacao do cliente e nos

sinais do campo.

Quem monitora com consisténcia, ajusta com precisao.
Quem so olha o resultado no final do més, vive no improviso.

O que acompanhar apés a venda:
1. Resultados por cluster de cliente
e Como estao comprando os clientes do grupo estratégico?
o Algum perfil parou de crescer ou teve queda no mix?
e O que os melhores estao fazendo que pode ser replicado?
2. Campanhas taticas baseadas em comportamento
e Clientes que reduziram compras

e Produtos com baixa penetracao em grupos especificos
e Recompra abaixo do esperado
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3. Indicadores de uso real da inteligéncia comercial
¢ Mix vendido x mix ideal por perfil
e Aproveitamento de oportunidades sazonais
e Volume de vendas direcionadas (nao genéricas)

Exemplo pratico:

Vocé percebe que clientes do cluster “Boutique”
aumentaram a frequéncia, mas nao ampliaram o mix.

Vocé prepara uma campanha focada nesses clientes, com
argumentos e exemplos especificos.

Na reuniao comercial, os vendedores recebem um roteiro e
um plano de acao.

Vocé acompanha a evolucao e compartilha aprendizados
com o time.

Resultado: o time vende com foco, o cliente percebe valor, e a
empresa cresce com previsibilidade.

Sem monitoramento, nao ha inteligéncia.
Sem ajuste, ndao ha evolucao.

A venda inteligente é um ciclo — ndo um evento isolado.

W ) Podcast n||n||u||gm|u.|m|-
\/ VendaMais



Se 0 seu cliente esta comprando mal, o problema nao é soé
dele.

Na verdade, € um sinal claro de que a sua empresa esta
vendendo sem direcao e sem influéncia.

Ao aplicar os fundamentos deste guia, vocé comeca a virar
esse jogo — € a construir uma operacao comercial mais
inteligente, consultiva e previsivel.

Porqgue influenciar a compra com inteligéncia € mais do que
vender. E fortalecer a relacdo com o cliente, gerar resultados
consistentes e criar diferenciacao no mercado.

‘ ‘ O cliente pode ser confuso. O vendedor, nado. I
I Raul Candeloro ’ ’

Essa frase dita no episoddio resume bem o papel da empresa e
da equipe comercial: trazer clareza onde ha confusao. Direcao
onde ha duvida. Valor onde ha preco.

Quer ajuda para aplicar isso na pratica? Na VendaMais,
ajudamos lideres e equipes comerciais a vender com mais
estratégia, inteligéncia e resultado. Fale com a gente:

(41) 99239-0796 | vendamais.com.br.

Boas vendas e até o proximo episodio! 42
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Quer continuar crescendo e aprendendo?

Aproveite para maratonar os outros episodios do Podcast

VendaMais e ficar por dentro dos mais variados assuntos do

universo das vendas!

Vocé com certeza vai aprender coisas hovas e ter ideias

Importantes que podem ajudar vocé e o seu time a vender

cada vez mais e melhor.

Alguns episédios que vocé nao pode perder:

PODCAST VENDAMAIS #116

CRENCAS

LIMITANTES;
COMO DEs'rme
SUA EQUIPE

E VENDER MAIS?

com Raul Candeloro e Marcelo Caetano

Apresentado por v VendaMais

Marcelo Caetano Raul Candeloro

PODCAST VENDAMAIS #114

MARKETING
DIGITAL: O QUE
TODA EMPRES?/
PRECISA SABE
PARA VENDER
MAIS ONLINE

com André Rocha

VendaMais

4

Apresentado por
Marcelo Caetano Raul Candelore

PODCAST VENDAMAIS #115

co
TRANSFORM
ANALISEEM A

com Raul Candeloro e Marcelo Caetano

Apresentado por
Marecelo Caetano Raul Candeloro

v VendaMais

PODCAST VENDAMAIS #113

N

-

COMO CRIAR
NOVOS PRODUT "~ §
ESERVIGOSPA A
CRESCERCOM
MAIS MARGEM

com Raul Candeloro e Marcelo Caetano

v VendaMais

Apresentado por
Marecelo Caetano Raul Candeloro
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https://youtu.be/evgH-u0TST4?si=JdGu1RJf-W3GOkkM
https://youtu.be/evgH-u0TST4?si=JdGu1RJf-W3GOkkM
https://youtu.be/VzgbIq4P7EI?si=G3JjwavuxeBJepfb
https://youtu.be/VzgbIq4P7EI?si=G3JjwavuxeBJepfb
https://youtu.be/S1-BiJSjWjs?si=r0onmJ_0-BFXjx-H
https://youtu.be/S1-BiJSjWjs?si=r0onmJ_0-BFXjx-H
https://youtu.be/fCsdc-Y_8fk?si=2oluPcFgRcAwcEww
https://youtu.be/fCsdc-Y_8fk?si=2oluPcFgRcAwcEww

