
Estágio Objetivo principal

Contas ICP Contas ICP 

EnriquecimentoEnriquecimento

Definição PersonasDefinição Personas

CadênciaCadência

EngajamentoEngajamento

ConexãoConexão

QualificaçãoQualificação

AgendamentoAgendamento

PR
O

SP
EC

T
Q

U
A

LI
FI

CA
ÇÃ

O
VE

N
D

A
S

DiscoveryDiscovery

Escopo e PropostaEscopo e Proposta

DevolutivaDevolutiva

Processo e Métricas

Selecionar contas com base em ICP e
Nichos específicos

Selecionar Personas (Cargos e definir
abordagem)

Buscar contatos (telefone, email, redes
sociais)

Iniciar Social Selling e Cold Mails

Iniciar Cadência de Prospecção (Cold
Calls)

Conseguir contato falado com persona
definida

Fazer Elevator Pitch e Iniciar processo
AIDA e Processo de Qualificação 

Realizar agendamento com persona
definida

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

Apresentar solução e proposta para
decisores e influenciadores 

Devolutiva e negociação 

Avançar regras de Commit para forecast

Cumprir SLA de ganho e Handoff
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Análise de Mercado Mapeamento de Contas Definição de Personas Enriquecimento de dados Sales Engagement Cadências Mistas Produtividade CRM

PRINCIPAIS STACKS DE TECNOLOGIA Siga o Ricardo Okino para conteúdos de Gestão de Vendas B2BSiga o Ricardo Okino para conteúdos de Gestão de Vendas B2B


