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Ol3, queridos Espectadores do Podcast VendaMais!
E sempre um prazer ter vocés aqui com a gente :)

Neste episddio especial Zahra Jiva, diretora global de vendas
da Pipedrive e Raul Candeloro, mergulham em um tema que
parece técnico a primeira vista, mas que decide o placar final
de qualguer equipe comercial: hiperpersonalizacao com
tecnologia (sem perder o toque humano).

Em um mercado saturado de e-mails genéricos, cadéncias
automaticas e mensagens copiadas e coladas, a diferenca
entre ser lembrado ou ignorado esta em trés fatores:

1. Relevancia instantanea;
2. Velocidade inteligente;
3. Lideranca presente.

Quando esses pilares trabalham juntos, a tecnologia vira
aliada, e ndo vila. Foi sobre isso que o episddio girou: como
combinar IA, CRM e processos enxutos para criar conversas
importantes e fechar mais negdcios.

Este material complementar traduz a teoria em pratica. Seja
para dar os primeiros passos rumo a hiperpersonalizacao ou
para refinar um processo que ja existe, este guia foi criado
para apoiar voceé a liderar com mais clareza, velocidade e
resultado.

Vamos juntos transformar ferramentas em verdadeiros
motores de crescimento. #
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Manifesto da Hiperpersonalizacao

Ferramenta sem critério vira ruido. Mensagem genérica
desvaloriza sua marca e o cliente percebe.

O mundo de vendas entrou em overdose de automacao. E-
mails em massa, cadéncias sem contexto, chatbots que
parecem todos iguais.

Os clientes ficam exaustos, vendedores frustrados e o valor
percebido em queda livre.

O antidoto nao é abandonar a tecnologia, mas recolocar o ser
humano no centro, usando dados, IA e CRM para entregar
relevancia em escala.

Foi exatamente isso que Raul e Zahra discutiram no episodio;
ferramentas podem ser sua maior inimiga ou aliada,

depende da educacao de uso.

Quando a mensagem € igual para todos, surge desconfianca;
personalizacao gera confianca.

3 Beneficios inegociaveis da hiperpersonalizacao:
1) Relevancia: Adaptar canal & conteldo ao contexto.

2) Velocidade: A |A sugere lead-scoring e prioriza primeiro
contato, evitando que a concorréncia saia na frente.

3) Autoridade: Comunicacao certeira reforca expertise, em
vez de diluir a marca num mar de mensagens “Ctrl+C, Ctrl+V".



Sequéncia 3 x 3 Hiperpersonalizada

Por que usar? WhatsApp € indispensavel no Brasil, concorda?
E a velocidade da resposta (<1 h) decide quem sai na frente.

Esta sequéncia entrega ritmo + relevancia sem complicar.

Basta preencher os campos | ] com a realidade

da sua empresa:
TOQUE 1: WhatsApp (enviar até 1 h apés a lead cair)

Canal & Timing: WhatsApp - imediata (<1h)

Dor: “Oi [Nome], notei que muitos [Perfil] perdem tempo com

[Problema-raiz]. Acontece ai também?”

Ganho: “Imagina cortar 30 % do tempo de [Tarefa-chave] em
14 dias?”

Prova: “A [Cliente-Prova] enfrentou o mesmo desafio e
aumentou a conversao em [Adicionar um case real].”



TOQUE 2: E-mail (automaticamente + 24 h se nao
houver resposta)

Canal & Timing: E-mail - 24 h depois
Assunto: “A dor de [Problema] continua?”

Dor: 1° paragrafo: impacto do problema (ciclo travado, perda
de receita..)).

Ganho: 2° paragrafo: beneficio mensuravel — “ROI médio de
[0,0x em O meses]".

Prova: 3° paragrafo: mini-case + link para depoimento do
[Cliente-Proval.

TOQUE 3: Ligacédo / Video-call (+ 48 h apés o e-mail)
Canal & Timing: Telefone ou video - 48 h depois

Dor: “[Nome], posso mostrar em 5 min onde o gargalo custa
R$ [Valor]/més?”

Ganho: “Tenho um diagndstico gratuito com 3 acdes de
ganho rapido.”

Prova: “Aplicamos a mesma metodologia na [Referéncia do
setor] e geramos resultados.”



Como colocar em pratica

1) Copie as instrucdes para seu playbook ou imprima esta
pagina.

2) Preencha os campos | ] com:

Problema-raiz do segmento (ex.: “planilhas soltas no
comercial”).

Tarefa-chave de valor (ex.: “follow-up de propostas”).

Cliente-prova relevante (ex.. “ISP do Paranad”).

Valor estimado de perda (use calculadora simples).
3) Configure no CRM:
e Gatilho WhatsApp - dispara template Toque 1.

e Se nao houver resposta, agenda e-mail + ligacao
automaticamente.

4) Meca: resposta no Toque 1, taxa de demos agendadas no
Toque 3.

Dica rapida: personalize as varidveis por mensagem (nome,
dor especifica ou dado de prova). Mantém escala sem virar
spam.



Checklist 8 Passos: Da teoria a pratica em
hiperpersonalizacao

Roteiro estratégico para qualquer gestor B2B implantar
hiperpersonalizacao com escala e controle.

1. Mapeie seus perfis de cliente

Liste até quatro perfis que reflitam porte, vertical, cargo-alvo

" u

Ou etapa de jornada (ex.: “Startups SaaS - Série A", “Industria

Mid-Market em renovacao’, “Clientes Enterprise prontos para
up-sell”).

Gestao aplicada: essas definicdes norteiam mensagem,
canal e prioridade; todo o restante do processo herda desse
foco.

2. Configure campos obrigatérios no CRM
Estabeleca um conjunto minimo (perfil, porte, fonte da lead,
cargo, etapa). Sem esses dados, automacao e relatorios

perdem valor.

Validacgao: o sistema so permite avancar de etapa quando os
campos estiverem preenchidos.



3. Integre o canal-rei ao CRM

No Brasil, geralmente é o WhatsApp; em outros mercados
pode ser e-mail ou LinkedIn. Use integracao oficial ou API
para registrar cada contato dentro do histérico.

Beneficio estratégico: garante rastreabilidade e contexto;
reduz dependéncia de celulares individuais e perda de
conhecimento.

4. Implante Lead Scoring simples

Defina 5 critérios objetivos (Fonte, Cargo, Engajamento, Porte,
Tempo de Resposta) e atribua uma pontuacao direta.

Classifique as oportunidades como Quente | Morno | Frio.

Préoxima acgao: construir relatérios e automacodes usando essa
prioridade para distribuicao de esforco da equipe.

5. Configure a Sequéncia 3 x 3 Hiperpersonalizada

Automatize trés toques cadenciados (WhatsApp -» e-mail »
ligacao), cada um explorando Dor, Ganho, Prova.

Personalize apenas uma variavel (home, dor OU prova) para
manter escala sem perder relevancia.

Métrica-chave: taxa de resposta no primeiro togque € numero
de demos agendadas apds o terceiro.



6. Monitore o Tempo de 1° Contato

Defina meta de abordar todo novo lead em menos de 60
minutos. Crie relatdério que mostre, semanalmente, a
porcentagem que cumpre o SLA.

Gestao aplicada: leads quentes nao podem esperar; esse KP|
é um dos mais preditivos de conversao.

7. Realize revisao semanal no CRM, com lideranca
presente

Abra o funil em tempo real, filtre por lead-score e tempo de
contato, identifigue gargalos, campos faltantes e
oportunidades de coaching.

Resultado esperado: dados sempre atualizados, decisdes
baseadas em fatos e exemplo claro de comprometimento da
gestao com O processo.

8. Celebre vitérias e compartilhe boas praticas
Ative notificacdes de negdcio ganho e crie um mural interno
(Slack, Teams ou intranet) para micro-cases de sucesso: print,

meétrica e licao aprendida.

Racional: reforca comportamento desejado, engaja o time e
transforma conquistas individuais em aprendizado coletivo.

Resumo-executivo

Foco » Dados » Prioridade » Velocidade » Monitoramento »
Reconhecimento.

Ao aplicar esse ciclo, a tecnologia passa de “software caro” a
motor visivel de receita, sustentado por processo e cultura
orientados a cliente.



Vocé chegou ao fim deste guia com um mapa claro nas
Maos:

e Sequéncia 3 x 3: trés togues pensados para ritmo e
relevancia.

e Checklist de 8 passos: um roteiro para organizar dados,
priorizar leads e manter a lideranca no centro do
processo.

e Integracdo de canais: tecnologia a servico do didlogo
humano, nao do spam.

A proxima etapa é simples: cologue em pratica, meca 0s
resultados e ajuste com frequéncia.

Personalizacao nao € um projeto de uma vez;, € uma cultura
de melhoria continua. Quanto mais cedo vocé comecar, mais
cedo vera a diferenca no pipeline e no relacionamento com o
cliente.

Vamos continuar a conversa? Se em algum momento vocé
quiser trocar ideias sobre desafios especificos do seu CRM ou
simplesmente compartilhar como tem sido aplicar este
material, fale conosco: (41).99239-0796 | vendamais.com.br

Teremos prazer em ouvir sua historia, sugerir caminhos e, se
fizer sentido, caminhar ao seu lado nessa jornada de vendas
mais inteligentes e humanas.

Boas vendas e até o proximo episddio do Podcast VendaMais!


http://wa.me/5541992390796
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/4LkbSyJCvTE?si=uRG9IvQpMcatzEZ9
https://youtu.be/4LkbSyJCvTE?si=uRG9IvQpMcatzEZ9
https://youtu.be/sHkH7abuRVM?si=H-RxWZOgZ1zRyp-Y
https://youtu.be/sHkH7abuRVM?si=H-RxWZOgZ1zRyp-Y
https://youtu.be/tS-GBXSZZE4?si=spj-1cckOTtKhoCV
https://youtu.be/tS-GBXSZZE4?si=spj-1cckOTtKhoCV
https://youtu.be/pQbHJIXE-TI?si=6BqbDrx8L485MP_P
https://youtu.be/pQbHJIXE-TI?si=6BqbDrx8L485MP_P

