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VENDAS

Analise de Mercado

P

DRIVA

Qualificacao

Estagio

Objetivo principal

Contas ICP

Selecionar contas com base em ICP e
Nichos especificos

Definigao Personas

Selecionar Personas (Cargos e definir
abordagem)

Processo e Métricas

Definigdo Personas

Enriquecimento

Descriglo

Enriquecimento

Buscar contatos (telefone, email, redes
sociais)

Engajamento

Iniciar Social Selling e Cold Mails

Cadéncia

Iniciar Cadéncia de Prospeccao (Cold
Calls)

Conexao

Conseguir contato falado com persona
definida

Saelecionor empresas dentro de

Engajamento

Qutput

Lista de contas dentro do
ICP/nicho (tamanho, porte,

Mitrica

- Towa % de convarsao por nicho
{ice

= Taxo % de agendamento por

Objetive

fwvaliar taxa de efetividade por

Fazer Elevator Pitch e Iniciar processo
AIDA e Processo de Qualificagao

Agendamento

Realizar agendamento com persona
definida

Discovery

Realizar Diagnoéstico usando Técnicas de
Vendas definida e mapear fluxo de compra

Escopo e Proposta

Apresentar solugdo e proposta para
decisores e influenciadores
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Dafinir codéncia de contatos - Taxa de consode 3 Jmiiscas o
lior of
Cadéncia high touch a priorizar contates | Conexto efetive com persena | - % cumprimento de cadéncios M&'ﬁ;ﬂf{;‘:";;:;g;::a';: "
com malor nivel de alve - atividades em aberto ve P
\ converter
engajamento Fechodos
- Tama g avange Conixds »
qualificagac
Conaxfc Consagur folor efetivamanto via Executar processo de = Veluma de Atividodes em Avaliar eficiéncio do processo de
telalone ou videa, qualificagto e aquacimenta abero e executadas pors qualificago
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Qualificagés marcar agenda de reunifo para Agenda mug:;:cc:lc:i::rr PICES agandar Ao ar';ai:glﬁigg'gge“a =
Account Executive = Tipos de atividades realizados pra 5
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Escopo e Proposta Devolutiva Compromisso

Descrigdo

Devolutiva

Devolutiva e negociagio

Compromisso

Avancar regras de Commit para forecast

Realizar processo de discovery
Discovery relevantes no processo de
decisdo

Apresentar escopo técnice ou
solugbo, validar e apresentar
proposta comercial

Escopo e Proposta

Obter feedback da proposta
comercial @ negociar prazos e
valores

Devolutiva

Seguir SLA de Compromisso
para determinar contas
“commitadas” para previsto de
forecast

Compromisso

Output

com todos envolvidos que sejam  Reunido de discovery realizada
com todos envolvidos

Reunido

Reunifio de devolutiva realizada

cumprimento de SLA's de

Métrica

- Taxa % de cavango de
agendamento > discovery
- Tempo médio de negdcio na
etapa
- Atividades realizadas na etapa
= Taxa % de avango de discovery
> @5COP0 e proposta
- Tempo médio de negbcio na
etapa
= Atividodes reclizadas na etapa

- Taxa % de avango de escopo e
proposta > devolutiva
- Tempo médio de negbcio na
etapa
= Atividades realizadas na etapa
- Taxa % de avango de
devolutiva » Compromisso
= Tempo médio de negécio na
etapa
- Atividades realizadas na etapa

de escopo e proposta
realizada

fechamento

Objetivo

Avaliar avangos realizados,
principais atividades que foram
executadas e proéximos passos

Avaliar avangos realizados,
principais atividades que foram
executadas e préximos passos

Avaliar avangos realizados,
principais atividades que foram
executadas e préximos passos

Avaliar avangos realizados,
principais atividades que foram
executadas ¢ proximos passos

Ganho

Cumprir SLA de ganho e Handoff
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Mapeamento de Contas

Defini¢cdo de Personas

Apollojo | Linked(]
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Enriquecimento de dados

raraer

Siga o Ricardo Okino para contetdos de Gestido de Vendas B2B

Sales Engagement
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