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Exact Sales - Bases 



5 

Exact Sales - Cases 
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Exact Sales - Software 
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Exact Sales – Clientes 
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Conceitos Chave 

Se você não tiver vergonha do que vendeu a dois meses atrás, esperou tempo demais  
para iniciar as vendas...    Google  

Em tempos de crise, economizar com o comercial é tão inteligente quanto tirar o motor 
de seu carro para economizar gasolina...    Philip Kotler   
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Funil de Vendas 
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Inbound Marketing 

- Landing Pages. 
- E-mail Marketing. 
- Otimização SEO. 
- Mídias Sociais. 
- Nutrição de Leads. 
- Automação de Marketing. 
- Lead Scoring Inbound. 
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Outbound Marketing 

- Pivotamento de busca. 
- Busca de grupos de concentração. 
- Pesquisa avançada on-line. 
- Compra de lista e big data. 
- Amarra de influenciadores. 
- Filtro prévio de lead. 
- Reuniões com grupo decisor. 
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Filtro de Lead 

  Para quem pode, o ideal é plantar cada vez mais enquanto colhe.  
                           Para quem não pode, para poder plantar mais, você deve primeiro colher.  
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Filtro de Lead 

No filtro você deve buscar: 
- Entender o quão pronto o lead 
está para comprar (não apenas necessidade); 
- “Mensurar a distância do soco”. Encontrar 
as dores. 
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Fluxo de Vendas 

Vendas é processo onde você tem repetição de objeções,  
gatilhos, perfis, e de comportamento.  
 
Vendedor deve ser organizado, sistemático, obstinado,  
e realista.  
 
Conceitos antigos: 
- Vendedor deve ser sempre otimista. 
- Os clientes são do vendedor e não da empresa. 
- Minha venda é tão complexa que não tem como sistematizar. 
- Não tenho apresentação pronta, todo cliente é diferente. (sistema de dores) 
- Eu não aceito não como resposta. 
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Fluxo de Descarte 

- Entender que este cliente ainda não estava pronto. 
- Trabalhar de maneira barata. 
- Pode ser complementado de maneira mais robusta. 
- Com volume, pode ser uma excelente fonte de negócios. 

Esquecer totalmente o fluxo de descarte é como esquecer de regar a semente que você já 
gastou pra plantar. Porém o ideal para regar uma plantação não é ir planta por planta com  
um regador, e sim implantar um sistema de irrigação... 
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Pós Venda 

- SAC 2.0. 
- SAC 3.0. 
- Customer Success. 
- Venda derivada. 

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

- Antecipação de comportamentos do mercado. 
- Apoio em tomadas de decisão estratégica. 
- Detecção de oportunidades . 
- Prototipação de mercados. 
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EXACT - Depoimentos 

https://youtu.be/WBuDwNBVd2s 

https://youtu.be/WBuDwNBVd2s
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Implementação do Método 


