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

No episddio #121 do Podcast VendaMais, Marcelo Caetano
recebe Thiago Ely, VP Comercial e de Marketing da MRV, para
uma conversa franca, pratica e incrivelmente rica sobre
inteligéncia comercial aplicada a realidade.

Para aprofundar ainda mais esse conteudo, desenvolvemos
este mini e-book pratico com licdes para ajudar lideres e
equipes a venderem melhor, com mais consisténcia e
proposito.

Este material € um mapa para:

v/ Envolver as areas certas nas decisdes estratégicas.

V/ Parar de empurrar produto ruim para o time de vendas.
V/ Reforcar a gestdo da carteira e da indicacdo como canais
de alta conversao.

v Integrar inteligéncia de vendas em toda a operacéo.
 Evitar desperdicio de leads por desorganizacao ou falta
de processo.

v/ Construir uma cultura de aprendizado e teste constante.
v/ Reposicionar o papel da lideranga no crescimento
comercial.

Boa leitura e vamos juntos transformar conhecimento em
acao! &
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1) O funil comec¢a antes
Por que produto é uma decisao comercial.

Se vocé acredita que o funil de vendas comeca quando o lead
chega... esta olhando s6 a metade do processo.

Empresas que atuam com produtos ou solucdes complexas
(como imodveis, tecnologia, equipamentos, franquias, servicos
corporativos, entre outros) sabem que O sucesso comercial
comeca Mmuito antes da primeira proposta.

Em muitos modelos de negdcio, o ponto de partida nao esta no
marketing nem na pré-venda, mas em decisdes estratégicas
feitas meses (ou até anos) antes — como o desenvolvimento de
um novo produto, a escolha de uma localizacao, a definicao de
uma linha de servico ou o planejamento de portfdlio.

Se essas decisdes forem tomadas de forma isolada, sem escuta
ativa do cliente e sem a participacao do comercial, o risco &
sempre 0 Mesmo:

M Lancar um produto que ninguém quer,

M Precificar errado,

M Sobrecarregar a equipe de vendas com algo que ndo
entrega valor.
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O que isso significa na pratica?
Significa que produto nao é responsabilidade de uma area so.

A decisao sobre o que sera vendido, para guem, como, e por
quanto, deve ser construida com a participacao de:

e Comercial, que entende o cliente;
Marketing, que capta sinais do mercado e gera demanda;
Desenvolvimento de produto, que precisa estar aberto a
escuta externa;
Financeiro, para garantir viabilidade;
Operacdes, que viabilizam a entrega.

Quando essas areas trabalham de forma integrada desde o inicio,
a empresa evita erros caros, melhora a conversao e reduz atritos
internos. E o tipo de inteligéncia que ndo depende de uma area
especifica, mas nasce da colaboracao estruturada.

Essa Iogica pode (e deve) ser aplicada em qualquer empresa que:
v/ Tem multiplas dreas envolvidas na entrega;

/ Depende de vendas consultivas;

v Sofre com produtos “empurrados” para o time comercial;

v/ Quer aumentar conversado sem depender sé de marketing e
esforco de venda.

Reflita com seu time:
1.0Onde realmente comeca o seu funil de vendas?

2.Quem participa das decisdes de produto, oferta ou
lancamento?

3.Seu time comercial tem voz antes ou so recebe o desafio
pronto?

4.Seu produto/servico atual nasceu de escuta ou de palpite?
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2) Do vendedor heroi ao processo inteligente
O gue realmente escala em vendas complexas.

Durante muito tempo, escalar vendas significava contratar mais
vendedores. Ou contar com aquele talento raro que “fecha
qualguer coisa”.

SO que esse modelo entrou em colapso. Porque herdis cansam. E
processos ruins viram buracos negros de energia, tempo e
dinheiro.

As empresas que escalam de verdade tém algo em comum: Elas
constroem processos que nao dependem de talentos isolados.

E isso nao significa engessar. Significa criar estruturas que
sustentam a performance, mesmo com rotatividade, mudancas
No Mercado ou canais de aquisicao imprevisiveis.

A realidade de quem vende (e lidera) hoje:

e Funis cadticos, com leads vindo de canais distintos (midia,
parcerias, relacionamento, indicacao);

¢ Clientes mais exigentes, menos pacientes e com jornadas
nao-lineares;

e Times comerciais cada vez mais heterogéneos e em
constante renovacao,

e Pressao por margem e resultados sustentdaveis, nao so
volume.

W ) Podcast |-|I||||||||5._J||||||.|u||.
\/ VendaMais



O risco de romantizar o talento
Ter vendedores talentosos é étimo.
Depender exclusivamente deles € um risco enorme.

Empresas que se apoiam apenas em “estrelas da linha de frente”
tendem a:

X Engessar o crescimento

X Sofrer com rotatividade

X Criar culturas de informalidade e baixa colaboracéo

X Perder escala e previsibilidade

Ja as empresas que constroem processos inteligentes, ganham:
V Eficiéncia mesmo com times em formacéo

v Velocidade de aprendizado com dados reais

/ Maior conversdo com menos esforco

v/ Menor dependéncia de “achismos” e improviso

Para aplicar agora:

1.Seu processo comercial é claro o suficiente para alguém novo
performar em 90 dias?

2.Vocé tem indicadores de qualidade no atendimento (nao s6
quantidade de leads)?

3.Quais partes do processo ainda dependem de pessoas
especificas (e por qué)?

4.\/océ esta priorizando encantamento ou volume?
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3) Produto que ndo vende é culpa de quem?

Como sair da cultura do “empurra pro comercial’ e construir
ofertas que convertem.

Quando uma venda nao acontece, a pergunta vem rapida:
“O que o comercial esta fazendo de errado?”

Mas e se a pergunta correta fosse outra?
“Sera que essa solucao deveria mesmo estar sendo vendida?”

Produto ruim vira problema comercial, mas a origem do erro
guase nunca esta nas vendas.

Esse € um padrao que se repete em empresas de todos os
setores.

e Produto mal posicionado;

Preco incoerente com o mercado;

Promessa desalinhada com a entregg;

Falta de diferenciacao;

E tudo isso acaba virando pressao e cobranca em cima do
time comercial.
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Inverter a légica: produto é parte da estratégia comercial

As empresas inteligentes ja entenderam: Desenvolver produto &,
também, uma responsabilidade comercial.

Ou, N0 MiIiniMo, exige cocriagao estruturada com as areas de
vendas e atendimento.

Na pratica, isso significa:

Ouvir o cliente antes de langar,

Coletar dados de objecoes;

Analisar feedbacks de pré e pods-venda;

Testar microversoes antes do grande lancamento;

Refleti. “Esse produto gera desejo ou sb6 foi viavel
iNnternamente?”

Essa escuta continua melhora nao s6 a conversao, mas também a
eficiéncia de todo o processo comercial — do lead ao
encantamento.

Para a lideranca discutir:

1.Quais produtos ou servicos atuais tém dificuldade de venda?

Por qué?

2.0 time de vendas participou das decisdes estratégicas desses

produtos?

3.Quando foi a Ultima vez que vocé ouviu um cliente antes de

lancar algo novo?

4.\/océ considera que o seu “mix” esta otimizando ou travando o

seu funil?
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4) Leads ndo atendidos, oportunidades desperdicadas

Imagine investir alto em midia, equipe de marketing, presenca
digital e geracao de demanda e diversos leads gerados nunca sao
sequer atendidos. Essa € a realidade em muitas empresas.

Esse tipo de ineficiéncia vai consumindo silenciosamente tempo,
dinheiro e moral do time.

Nos Ultimos anos, muitas empresas se viciaram em volume:
Mais trafego;

Mais campanhas;

Mais leads;

Mais SDRs.

Mas a conta nao fecha se:

X o lead entra e ninguém responde rapido;
X o contato € superficial e genérico;

X o funil ndo tem critérios de priorizacao;
X o cliente some e ninguém faz follow-up.

A consequéncia?

M Conversao baixa:

M Custo de aquisicao altissimo;

M Times sobrecarregados e desorganizados;

M Pressao desnecessaria por mais investimento.
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O que resolve: inteligéncia no funil e obsessao por
encantamento

“Se eu entrego o lead mais pronto e aderente, meu corretor vende
Mmais, se engaja mais e fica com a empresa.”
Thiago Ely

O segredo nao esta em automatizar tudo nem terceirizar o
problema.

Esta em desenhar um funil que privilegia qualidade, prontidao e
persisténcia.

Isso exige:

v/ Atendimento agil (especialmente nas primeiras horas);
v/ Segmentacédo por perfil e estagio de deciséo;

/ Processos claros de follow-up;

v/ Mapeamento de canais com melhor RO!;

v/ Uso da IA como apoio, n&o substituto;

v/ Uma cultura comercial orientada a encantar, ndo apenas
converter.

Para revisar agora no seu processo:

1.Quantos leads vocé esta desperdicando por falta de
atendimento?

2.Qual o tempo médio entre o lead entrar e ser respondido?
3.Seus vendedores sabem como priorizar leads?

4\océ estd usando a tecnologia para organizar ou apenas
automatizar a desordem?
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5) Indicacdo e carteira: o ouro invisivel da converséo
Como parar de ignorar o ativo mais valioso do time de vendas.

O funil que mais converte nao é o da rede social, nem o de midia
paga. E o da indicacio.

E sabe qual é o segundo mais potente? A carteira ativa— aquele
cliente que ja conversou, ja avangou ou até comprou, mas esta
mal nutrido ou Mal acompanhado.

O problema é que esses dois canais sao, muitas vezes, 0s mais
negligenciados pelas equipes comercials.

Engquanto todo mundo corre atras do “lead novo da semana”, o
ouro continua enterrado bem debaixo do tapete.

A légica invertida do comercial eficiente

Os vendedores de alta performance tém um padrao: Eles geram
Menos leads, mas convertem muito mais. Por qué?

e Sabem cuidar da carteira com consisténcia;

e Estabelecem relacdes de confianca no longo prazo;

e Pedem indicacdes com naturalidade e critério;

e Acompanham o cliente até o momento da decisao, mesmo
que leve meses;

e Fazem mais com menos, porgque entendem que vender &
construir, Nao apenas empurrar.
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A pergunta que precisa ser feita:

“Por que minha equipe ainda nao pede indicacao de forma
estruturada?”

A maioria dos lideres reconhece o poder da indicacao. Mas
POUCOS tEM UM pProcesso claro para isso.

Sem processo, o resultado vira excecao. E a empresa segue refém
da sorte ou do talento individual.

Estratégias para destravar sua mina de ouro:

v Treine seu time para pedir indicacdo de forma profissional;

V Crie rituais semanais de contato com a carteira ativa;

v/ Valorize guem indica;

v/ Use sistemas simples de acompanhamento;

V Gatilhe o follow-up com base no momento de vida do cliente;
V Incentive o encantamento no lugar da pressao.

Para revisar com o time comercial:
1.Quantas indicacdes seu time gera por més?
2.Quantas oportunidades reais vém da carteira ativa?

3.Existe um processo de nutricao de clientes indecisos?
4.Seu time sabe quando e como pedir uma indicacao?
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6) Testar, aprender e adaptar

Um dos principais diferenciais das empresas que crescem de
forma consistente € a capacidade de testar com agilidade,
aprender com velocidade e adaptar com inteligéncia.

Essa mentalidade de experimentacao estruturada aparece com
forca no episddio — especialmente quando se fala sobre canais,
formatos, produtos e expansao de mercado.

O antidoto contra achismo, vaidade e formulas prontas

Em tempos de incerteza, os piores inimigos da performance sao:
Certezas absolutas ("isso nunca funciona aqui");

Vieses ocultos que viram verdades nao testadas,
Dependéncia de formulas que funcionaram no passado;
Medo de errar — e por isso, inércia.

Empresas que se destacam experimentam e fazem isso com
método:

Criam hipdteses,

Testam rapido;

Medem impacto;

Aprendem com o erro;

Escalam o que deu certo.

Seja com canais novos de aquisicao, com agdes de guerrilha, com
ajustes em produtos ou No pitch comercial —testar € a Unica
forma de aprender antes da concorréncia.
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A mentalidade que muda o jogo

O lider comercial do futuro nao € o que sabe todas as respostas.
E 0 que cria os ambientes certos para as respostas emergirem.
V Ele desafia a empresa a ouvir o cliente com frequéncia.
 Ele incentiva a experimentacdo com responsabilidade.
 Ele questiona “certezas” que nao foram validadas.

 Ele conecta dreas para tomar decisdes melhores.

V Ele vé cada fracasso como um aprendizado com ROI.

Para levar como missao:

O gque sua equipe testou nos ultimos 30 dias?

Vocé esta cultivando uma cultura que premia o acerto...ou o
aprendizado?

Quial foi a ultima hipdtese que vocé comprovou com dados, e
Nao com achismos?

Quiais "verdades" internas precisam ser desafiadas com fatos?
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Este e-book nasceu de uma conversa.

Mas pode (e deve) se tornar um plano de agcao na sua
operacgao.

Porgue para escalar vendas com consisténcia e margem nao
existe uma formula magica, nem talento heroico.

E preciso construir um sistema onde:

Produto nasce com proposito

Vendas se integram a estratégia

Leads sao respeitados (nao apenas gerados)
A carteira vira ativo, nao esquecimento

E a lideranca cria clareza, nao pressao

Que vocé use esse conteudo como bussola. Para desafiar
velhos habitos, revisar o que merece ser mantido — e liderar
com mais inteligéncia comercial no dia a dia.

Quer aplicar esses aprendizados no seu time?
A VendaMais ajuda lideres e equipes comerciais a crescer
com método, clareza e alta performance, sem formulas
prontas.

Conheca nossos treinamentos, workshops e ferramentas
praticas para transformar seu comercial em um time mais

inteligente, consistente e rentavel.

Fale conosco: (41) 99239-0796 | vendamais.com.br
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http://wa.me/5541992390796
https://vendamais.com.br/

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 novas 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:
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https://youtu.be/lK1Gaa7grq8?si=yvqSvPUDbE9sZUHp
https://youtu.be/lK1Gaa7grq8?si=yvqSvPUDbE9sZUHp
https://youtu.be/knCk162hKOk?si=HbbnbCfdWbvyFbiN
https://youtu.be/knCk162hKOk?si=HbbnbCfdWbvyFbiN
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

