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COMO CRIAR SUA MAQUINA DE VENDAS

() exact. Théo Orosco
CEO - Exact Sales

Chief Executive Officer da Exact Sales, empresa
especializada em auxiliar o crescimento de negdcios de
maneira rapida e eficiente, oferece consultoria pratica
utilizando ferramentas e métodos proprios. Como
exemplo de clientes tem as empresas: Multilog,
Neoprospecta, DFV, Seekr, Nanovetores, Bry, Directa,
ACATE e Welle Laser.

www.exactsales.com.br contato@exactsales.com.br +55 48 3025.7750
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Exact Sales - Cases
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Em tempos de crise, economizar com o comercial é tao inteligente quanto tirar o motor
de seu carro para economizar gasolina... Philip Kotler

Se vocé nao tiver vergonha do que vendeu a dois meses atras, esperou tempo demais
para iniciar as vendas... Google




Funil de Vendas
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- Landing Pages.

- E-mail Marketing.

- Otimizacao SEO. 10
- Midias Sociais.

- Nutricao de Leads.

- Automacao de Marketing.

- Lead Scoring Inbound.




Outbound Marketing

- Pivotamento de busca.

- Busca de grupos de concentracao.
- Pesquisa avancada on-line.

- Compra de lista e big data.

- Amarra de influenciadores.

- Filtro prévio de lead.

- Reunides com grupo decisor.
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Filtro de Lead

Para quem pode, o ideal é plantar cada vez mais enquanto colhe.
Para quem nao pode, para poder plantar mais, vocé deve primeiro colher.

12




ACERTE

EM CHEIO Filtro de Lead

Caso real: Entradas filtradas inbound
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Fluxo de Vendas

Vendas é processo onde vocé tem repeticao de objecdes,

gatilhos, perfis, e de comportamento.

Vendedor deve ser organizado, sistematico, obstinado,
e realista.

Conceitos antigos:

Vendedor deve ser sempre otimista.

Os clientes sao do vendedor e nao da empresa.

Minha venda é tao complexa que nao tem como sistematizar.

Nao tenho apresentacao pronta, todo cliente é diferente. (sistema de dores)
Eu nao aceito nao como resposta.



Fluxo de Descarte

- Entender que este cliente ainda nao estava pronto.

- Trabalhar de maneira barata.

- Pode ser complementado de maneira mais robusta.

- Com volume, pode ser uma excelente fonte de negdcios.

AR

Esquecer totalmente o fluxo de descarte é como esquecer de regar a semente que vocé ja
gastou pra plantar. Porém o ideal para regar uma plantagcao nao é ir planta por planta com
um regador, e sim implantar um sistema de irrigacao...
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- SAC?2.0.
‘ - SAC3.0.
- Customer Success.
- Venda derivada. 16

Manter o cliente feliz, de maneira proativa, é provavelmente a forma mais barata de
garantir resultados duradouros e escalonamento de ticket...



Ed

Inteligéncia Mercadologica

Tempo para fechamento X entradas Ticket médio X entradas

T|pos de entrada

Tipos de entrada

Antecipacao de comportamentos do mercado.
Apoio em tomadas de decisao estratégica.
Deteccao de oportunidades .

Prototipacao de mercados.
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EXACT - Depoimentos

https://youtu.be/WBuDwNBVd2s



https://youtu.be/WBuDwNBVd2s

Plano Starter

2 horas semanais.
- 1h presencial (on-line)
- 1hinterna.

RS 970 mensais.

Implementacao do Método

Plano Regular

4 horas semanais.

2h presencial (on-line)
2h internas.

RS 1.850 mensais.

Plano Turbo

6 horas semanais.
- 3h presencial (on-line)
- 3hinternas.

RS 2.695 mensais.

Plano Elite

8 horas semanais.
- 4h presencial (on-line)
- 4hinternas.

RS 3.495 mensais.




