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D.B. CONHECIMENTO

APRESENTAGAO

Mais tempo para vender

Vender bem continua sendo uma atividade profundamente humana.
Confianga, escuta, timing e capacidade de entender o problema do cliente ndo
foram substituidos por nenhuma tecnologia. O que mudou é o volume de
trabalho de apoio que cerca a venda: pesquisar empresas antes de uma
abordagem, escrever mensagens, registrar conversas no CRM, lembrar de
cada retorno, montar propostas, preparar relatérios do funil. Em muitas

equipes, esse trabalho consome mais tempo do que as conversas com clientes.

A inteligéncia artificial é especialmente boa nesse tipo de trabalho. Ela 1€ sites
e noticias, organiza informacoes, redige rascunhos personalizados, resume
reunides e detecta negocios parados. Bem aplicada, devolve ao vendedor o
tempo de vender. Mal aplicada, produz exatamente o que os clientes mais
rejeitam: mensagens genéricas em massa, abordagens invasivas e promessas

que ninguém revisou.

Esta apostila percorre o processo comercial do perfil de cliente ideal ao
fechamento, mostrando onde a IA ajuda e com que cuidados. H4 um capitulo
inteiro dedicado a prospeccdo responsavel, porque é ali que estdo os maiores
riscos: a Lei Geral de Protecdo de Dados se aplica a dados de contato de
pessoas, inclusive em vendas entre empresas, e os provedores de e-mail
endureceram as regras para quem envia mensagens em volume.

O foco esta em vendas entre empresas, o chamado B2B, mas muitos principios
valem também para vendas ao consumidor. Os exemplos e casos s&o
ilustrativos.

Além do codigo. 3
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D.B. CONHECIMENTO

OBJETIVOS DE APRENDIZAGEM

Ao final desta apostila, vocé sera
capaz de:

Mapear o processo comercial e localizar gargalos de tempo e converséo.
Definir perfil de cliente ideal e critérios de qualificagcéo.

Usar IA para pesquisa de contas e personalizagdo com fontes verificaveis.
Aplicar requisitos de entregabilidade e as bases legais da LGPD a prospecgéao.
Automatizar follow-up, resumos de reunido e atualizagdo do CRM.

Acompanhar indicadores do funil e a qualidade do trabalho assistido por IA.

Para quem é este material. vendedores, SDRs e gestores comerciais; empresas B2B
que prospectam ativamente; fundadores que ainda cuidam das vendas.

Como aproveitar melhor. Leia um capitulo por vez, faga os exercicios com um processo
real da sua empresa e use os checklists como roteiro de reunido. Os estudos de caso
sdo ilustrativos: servem para mostrar o raciocinio, ndo para prometer resultados.

Além do codigo.



D.B. CONHECIMENTO 01- O problema: tempo de venda consumido por taref...

CAPIiTULO 01

O problema: tempo de venda
consumido por tarefas de apoio

Bons negdcios esfriam por falta de pesquisa, de personalizacdo e de retorno
no momento certo.

Onde o tempo comercial se perde

Peca a um vendedor que descreva a ultima semana e a lista costuma ser
parecida: horas procurando informacdes sobre empresas e contatos,
montando listas, adaptando modelos de mensagem, atualizando o CRM depois
das reunides, refazendo propostas a partir de versdes antigas, procurando o
que foi combinado com cada cliente. O tempo efetivamente gasto conversando

com potenciais clientes é, muitas vezes, a menor parte.

As consequéncias sdo conhecidas:
pesquisa pulada: a abordagem é genérica porque ndo houve tempo de
entender a empresa;

mensagens que parecem modelo: “Ol4, {Nome}, vi que vocé trabalha na
{Empresa}” é reconhecido e ignorado;

retorno atrasado: o cliente pediu informacdes na terca, e a resposta saiu
na semana seguinte;

CRM desatualizado: o gestor ndo confia no funil, e as previsdes viram
palpites;

propostas lentas: o cliente esfria enquanto o documento é montado;

conhecimento perdido: quando um vendedor sai, o histérico das
negociacoes sai com ele.

Além do codigo. 7
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O risco de automatizar o lado errado

A reacdo mais comum a esse cendrio é aumentar o volume: comprar listas de
contatos, disparar sequéncias automaticas para milhares de pessoas, usar IA
para gerar mensagens em massa. O resultado costuma ser o oposto do
desejado. Dominios de e-mail entram em listas de bloqueio, a marca fica
associada a abordagens invasivas e a empresa se expoOe a riscos legais por
tratar dados pessoais sem base adequada.

A TA deve ser usada para fazer melhor o que bons vendedores fazem, nao para
fazer mais do que ninguém deveria fazer.

COMPARATIVO

VOLUME SEM CRITERIO RELEVANCIA COM ESCALA

Listas compradas sem origem clara Contas escolhidas pelo perfil de cliente
ideal

Mensagens genéricas em massa Mensagens com fatos verificados sobre
cada empresa

Disparo automatico sem reviséo Rascunho da IA, revisdo e envio pelo
vendedor

Taxa de resposta baixa, dominio queimado Menos envios, mais conversas
qualificadas

Risco com LGPD e provedores de e-mail Base legal, transparéncia e opgéo de
saida

Figura 1.1 — Duas formas de usar IA em vendas
____________________________________________________________________________]
= EM RESUMO

Equipes comerciais perdem grande parte do tempo em pesquisa, mensagens, registros e
propostas. A |A ajuda a recuperar esse tempo, desde que usada para aumentar a
relevancia de cada contato, e ndo para multiplicar envios geneéricos.

Além do codigo. 8



D.B. CONHECIMENTO 02 - Mapear o processo comercial

CAPIiTULO 02

Mapear o processo comercial

Antes de acelerar, desenhe o caminho: etapas, critérios e passagens.

As etapas do funil

Cada empresa tem seu proprio processo comercial, mas a maioria dos
processos B2B passa por etapas parecidas. Desenha-las, com critérios claros de
passagem de uma etapa para outra, é o primeiro passo para saber onde a IA
pode ajudar.

FUNIL

Empresg’s que se encaixam

Contas-alvo no perffl de cliente
ideal

Abbrdagem personalizada

Contatos iniciados bessoas com papel
relevante

Interesse e necessidade

Conversas qualificadas confirmados

Reuni&o para entender o

D'agnOStlco problema e o contexto
Solugéo, escopo, prazo e
PrOPOSta investimento
Fechamento Negociag&o e assinatura

Figura 2.1 — Etapas tipicas de um funil de vendas B2B

Além do codigo. 9
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O perfil de cliente ideal

O perfil de cliente ideal descreve as caracteristicas das empresas que mais se
beneficiam da sua oferta e que costumam gerar os melhores clientes:
segmento, porte, regido, momento, tecnologias usadas, problemas tipicos. Ele
¢é diferente de “qualquer empresa que possa comprar”. Um perfil bem definido
torna a prospeccdo mais eficiente e as mensagens mais relevantes.

Tabela 2.1 — Elementos de um perfil de cliente ideal (exemplo para uma empresa de software de gestao)

Elemento Descrigdo

Segmento Clinicas e consultérios de especialidades

Porte De 5 a 50 profissionais

Regido Capitais e cidades medias das regides Norte e Nordeste

Sinais de Abertura de nova unidade, contratagdo de recepcionistas, troca de sistema
momento

Problemas tipicos Agendamento por telefone, faltas de pacientes, faturamento de convénios

manual
Quem decide Socios; gerente administrativo influencia
Quem néo é Hospitais de grande porte; profissionais autdnomos sem equipe

Critérios de qualificagao

Para saber se uma conversa merece avancgar, a equipe precisa de critérios
comuns. Modelos classicos, como o BANT, que considera orgamento,
autoridade, necessidade e prazo, ou as perguntas de situacdo, problema,
implicacdo e necessidade de solucdo do método SPIN, descrito por Neil
Rackham a partir de pesquisas com milhares de visitas de vendas, ajudam a
estruturar a conversa. O importante é que os critérios estejam escritos e sejam
usados por todos, inclusive pelos assistentes de IA que vdo resumir reunioes e
atualizar o CRM.

Além do codigo. 10



D.B. CONHECIMENTO

02 - Mapear o processo comercial

Tabela 2.2 — Perguntas de qualificag&do por critério (exemplo para venda de servigos de automagao)

Critério Pergunta aberta O que se procura entender

Situagdo

Problema

Implicagdo

Necessidade

Decisdo

Momento

Investimento

O resumo da reunido, preparado com apoio de IA, deve organizar as respostas
exatamente nesses critérios. Assim, o CRM passa a ter informacdes
comparaveis entre oportunidades, e a lideranca comercial consegue enxergar

Como esse processo funciona hoje, do inicio
ao fim?

O que mais atrapalha nesse processo?

O que acontece quando isso da errado? Com
que frequéncia?

Como seria 0 processo ideal para vocés?
Quem mais participa dessa decisdo e como
ela costuma ser tomada?

Por que resolver isso agora? Existe algum
prazo?

Ja existe uma faixa de orgamento prevista
para esse tipo de projeto?

quais negocios estdo bem qualificados.

Além do codigo.

Etapas, ferramentas, pessoas
envolvidas

Dor concreta, com exemplos

Impacto em tempo, dinheiro e
clientes

Visdo de solugao e critérios de
sucesso

Pessoas, etapas e aprovagdes
Urgéncia real e eventos que
motivam a mudanga

Viabilidade e expectativa
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02 - Mapear o processo comercial

Onde a IA ajuda em cada etapa

Tabela 2.3 — Aplicagdes de IA ao longo do processo comercial

Tarefa de apoio

Papel dalA

Decisdo
humana

Contas-

alvo

Contatos

Abordagem

Retorno

Diagnostico

Proposta

Funil

\lém do codigo.

Encontrar empresas no
perfil

Entender cada empresa
Escrever a primeira
mensagem
Acompanhar respostas
e prazos

Registrar a reuniéo

Montar o documento

Atualizar e analisar

Pesquisar e organizar candidatas

Preparar dossié com fontes

Rascunhar com base no dossié

Lembrar, sugerir préximo passo

Resumir, extrair necessidades e
proximos passos

Preencher modelo com dados da
reuniao

Atualizar CRM, apontar negocios
parados

Validar alista
Escolher o
angulo

Revisar e enviar
Conduzira
conversa

Confirmar o
resumo

Ajustare
aprovar

Priorizar e agir

12



D.B. CONHECIMENTO 03 - Pesquisa de contas com |A

CAPITULO 03

Pesquisa de contas com IA

Cinco minutos de pesquisa bem feita valem mais do que cinquenta
mensagens genéricas.

» O dossié da conta

Antes de abordar uma empresa, um bom vendedor quer saber: o que ela faz,
como ganha dinheiro, qual é seu porte e momento, o que mudou
recentemente, quem decide e qual problema ela provavelmente tem que a sua
oferta resolve. Reunir isso manualmente leva de 20 minutos a uma hora por
conta. Um agente de pesquisa, configurado com cuidado, prepara um primeiro
dossié em poucos minutos.

Figura 3.1 — Cada conta merece ser conhecida antes da primeira mensagem

Além do codigo. 13



D.B. CONHECIMENTO 03 - Pesquisa de contas com IA

Tabela 3.1 — Estrutura de um dossié de conta

Secgéo Conteudo Fontes tipicas

Visao geral Atividade, modelo de negocio, porte Site da empresa, cadastros
aproximado, localizagdo publicos

Momento Novidades dos ultimos 12 meses: expansao, Noticias, comunicados,
langamentos, contratagdes vagas abertas

Possiveis Problemas provaveis, conectados as suas Inferéncia a partir do perfil

necessidades ofertas e dos sinais

Pessoas e papéis Cargos relevantes para a deciséo, apenas Site, perfis profissionais
informacao profissional publica publicos

Angulos de Duas ou trés razdes especificas para Combinagéo das se¢des

abordagem conversar anteriores

Fontes Link para cada fato citado Obrigatorio

Regras para a pesquisa
toda afirmacao tem fonte: fatos sem link sdo marcados como “a

confirmar”;

somente informacéo profissional: nada sobre vida pessoal, familia,
opinides politicas ou religiosas de contatos;

sinais, nio suposicoes: “a empresa abriu 12 vagas para atendimento” é um
fato; “a empresa esta com problemas no atendimento” é uma hipédtese, e

deve ser apresentada como tal;
atualidade: priorize informacdes recentes e registre a data de cada fonte;

respeito as regras dos sites: use fontes que permitem a consulta e evite
técnicas de coleta automatizada que violem termos de uso.

E) EXEMPLO PRATICO

Trecho de um dossié bem feito

Clinica Integrada Boa Saude (ficticia). Rede com trés unidades em uma capital do
Nordeste, com especialidades de cardiologia, ortopedia e fisioterapia [site institucional].

Além do codigo. 14



D.B. CONHECIMENTO 03 - Pesquisa de contas com IA

Momento. Anunciou em agosto a abertura de uma quarta unidade em 2027 [noticia
local, 14/08]. Mantém vagas abertas para recepcionistas e para analista de faturamento
de convénios [pagina de vagas, consultada em 20/10].

Possivel necessidade (hipotese). A expans&o e as vagas de faturamento sugerem
aumento de volume administrativo; pode haver interesse em agendamento on-line e
automacéo do faturamento de convénios.

Angulos. (1) Preparaco operacional para a nova unidade; (2) reducéo do trabalho
manual no faturamento de convénios.

O agente de pesquisa

Um agente de pesquisa de contas segue o desenho apresentado na apostila
sobre agentes desta colecdo: funcéo Unica, entradas definidas, ferramentas de
leitura, limites de tempo e de paginas, verificacGes e escalonamento. Uma
regra importante de escalonamento: se a empresa ja for cliente, estiver em
negociagdo com outro vendedor ou for concorrente, o agente néo gera o dossié
e avisa o responsavel.

Enriquecimento de dados de contato

Ferramentas de enriquecimento prometem encontrar e-mails e telefones de
qualquer pessoa. Antes de usa-las, verifique a origem dos dados, a base legal
informada pelo fornecedor, as garantias contratuais e se a forma de coleta é
compativel com a LGPD. Dados pessoais obtidos de forma irregular continuam
irregulares quando chegam a sua empresa, e a responsabilidade pelo
tratamento passa a ser também sua.

Além do codigo. 15



D.B. CONHECIMENTO 04 - Prospecgao responsavel: LGPD e regras de envio

CAPIiTULO 04

Prospeccao responsavel: LGPD e
regras de envio

Uma mensagem so é boa se puder ser enviada de forma legal, transparente
e com chance real de chegar.

A LGPD também vale para vendas entre empresas

E comum ouvir que a Lei Geral de Proteciio de Dados “nio se aplica ao B2B”.
N&o é bem assim. A lei protege dados de pessoas naturais. O nome, o e-mail
corporativo e o telefone de um gerente de compras sdo dados pessoais, ainda
que usados em um contexto profissional. Portanto, prospectar pessoas exige
base legal, transparéncia e respeito aos direitos dos titulares.

Para prospecgdo comercial, a base legal mais discutida é o legitimo interesse
do controlador, prevista no artigo 7° da LGPD e detalhada no artigo 10. A
Autoridade Nacional de Protecdo de Dados publicou, em 2024, um guia
orientativo sobre essa hipotese, que recomenda avaliar a finalidade, a
necessidade e o equilibrio entre o interesse da empresa e os direitos e
expectativas do titular, registrando essa avaliacéo.

C) CONCEITO-CHAVE
Teste de equilibrio do legitimo interesse

Antes de usar o legitimo interesse para prospec¢&o, a empresa avalia e documenta: (1)
se a finalidade ¢ legitima e especifica; (2) se os dados usados sd0 0s minimos
necessarios; (3) se o titular poderia razoavelmente esperar aquele contato,
considerando seu cargo e a relagdo com a oferta; (&) quais salvaguardas existem, como
transparéncia sobre a origem dos dados e op¢ao simples de ndo receber novos contatos.
Na duvida, consulte o encarregado de dados ou um advogado.

Além do codigo. 16
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Boas praticas de prospec¢do com dados pessoais

pertinéncia: aborde pessoas cujo cargo tenha relagéo real com a oferta;

minimizacédo: guarde apenas os dados necessarios, como nome, cargo, e-
mail corporativo e empresa;

origem conhecida: saiba de onde veio cada contato e registre essa origem;

transparéncia: na primeira mensagem, identifique a empresa e, se
perguntado, informe a origem dos dados;

saida facil: ofereca uma forma simples de néo receber novos contatos e
respeite-a em todos os canais;

prazo de guarda: elimine dados de contatos que nao responderam apds um
periodo definido;

atencio a canais pessoais: celulares e contas pessoais de mensageiros
exigem cautela ainda maior.

1) ATENGAO
Listas compradas

Listas de contatos vendidas sem informacéo clara sobre a origem e a base legal
representam risco juridico e de reputagédo, além de terem baixa qualidade. Se a empresa
optar por fornecedores de dados, exija documentagéo sobre a coleta, clausulas
contratuais de protecdo de dados e possibilidade de atender aos direitos dos titulares.

Regras dos aplicativos de mensagens

Aplicativos de mensagens tém regras proprias para uso comercial. A politica
de mensagens comerciais do WhatsApp Business, por exemplo, exige que a
empresa obtenha a permissao (opt-in) da pessoa antes de enviar mensagens e
proibe determinados conteudos. Disparos em massa para contatos que ndo
consentiram podem levar ao bloqueio do numero. Em geral, mensageiros
funcionam melhor para dar continuidade a conversas iniciadas pelo cliente ou
combinadas com ele, e ndo para a primeira abordagem fria.

Além do codigo. 17
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04 - Prospecgao responsavel: LGPD e regras de envio

Entregabilidade de e-mail

Mesmo uma mensagem excelente é inutil se cair na pasta de spam. Desde

fevereiro de 2024, Google e Yahoo passaram a exigir requisitos mais rigidos de

quem envia volumes elevados de e-mails para seus usuarios, entre eles

autenticacdo do dominio, cancelamento de inscricdo com um clique em

mensagens comerciais e manutencio de taxas de denuncia de spam baixas.

Essas praticas valem para qualquer remetente que queira ter boa reputacéo.

Tabela 4.1 — Fundamentos técnicos de entregabilidade de e-mail

Item

SPF

DKIM

DMARC

Cancelamento com

um clique
Dominio de envio
separado
Aquecimento

Volume por caixa

Qualidade da lista

Oqueé

Registro que lista os servidores
autorizados a enviar em nome do
dominio

Assinatura digital das mensagens

Politica que orienta o destinatario sobre
mensagens que falham em SPF e DKIM

Cabecalho padronizado para sair da

lista facilmente

Subdominio ou dominio proprio para

prospec¢ao

Aumento gradual do volume de envios

em dominios novos

Limite diario moderado por remetente

Enderecos validos e pertinentes

O papel da IA na entregabilidade

Por que importa

Evita falsificagéo e melhora a
reputagéo

Prova que a mensagem n&o foi

alterada e veio do dominio

Protege a marca e é exigido por
grandes provedores

Requisito para envios
comerciais em volume

Protege o dominio principal de
problemas de reputagéo

Dominios novos com volume
alto s&o vistos como suspeitos

Envios em massa a partir de
uma caixa disparam filtros

Devolugdes e denuncias
prejudicam a reputagéo

A TA ajuda a escrever mensagens melhores, mas ndo resolve a infraestrutura.

Mensagens geradas em massa com estruturas parecidas podem, inclusive, ser

identificadas por filtros. Plataformas especializadas em envio, algumas com

Além do codigo.
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D.B. CONHECIMENTO 04 - Prospecgao responsavel: LGPD e regras de envio

conectores para assistentes de IA, oferecem gestdo de caixas, aquecimento e
monitoramento de reputagfo. O assistente pode montar a sequéncia e os
textos; a plataforma cuida da entrega; e o vendedor aprova o que sai.

v | CHECKLIST
Antes de iniciar uma campanha de prospeccéo
O perfil de cliente ideal e a lista de contas-alvo foram aprovados.
A base legal e o teste de equilibrio do legitimo interesse foram documentados.
A origem de cada contato estaregistrada.
O dominio de envio tem SPF, DKIM e DMARC configurados.
As mensagens identificam a empresa e oferecem saida facil.
O volume diario respeita o aquecimento e os limites por caixa.

Ha um processo para registrar e respeitar pedidos de ndo contato em todos os
canais.

0O 0000000

Cada mensagem foi revisada por uma pessoa antes do envio.

Além do codigo. 19
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CAPIiTULO 05

Mensagens personalizadas e follow-
up

Personalizacdo de verdade é usar um fato relevante sobre a empresa, ndo o
primeiro nome do contato.

A estrutura de uma boa primeira mensagem

Uma primeira mensagem eficaz é curta e responde, na perspectiva do
destinatario, a trés perguntas: por que eu? por que agora? o que vocé quer de
mim?
Relevancia: um fato especifico sobre a empresa ou o cargo, retirado do
dossié.
Valor: uma ideia, observacéo ou resultado possivel conectado a esse fato,
sem promessas exageradas.

Pedido simples: uma pergunta facil de responder ou um convite de baixo
compromisso.
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Figura 5.1 — Uma mensagem pessoal se reconhece pelo cuidado, ndo pelo nome no campo de saudagéao

Tabela 5.1 — Mensagens genéricas e personalizadas

Genérica Personalizada

Ol4, {Nome}! Ajudamos Ola, Ana. Vi que a clinica vai abrir a quarta unidade no proximo
empresas como asuaacrescer  ano. Emexpansdes assim, 0 agendamento costuma ser o

com tecnologia. Podemos primeiro gargalo. Faz sentido trocar ideias por 20 minutos sobre
conversar? Ccomo voces estéo se preparando?

Somos lideres em solugdes Notei vagas abertas para faturamento de convénios. Temos
inovadoras e queremos ajudado clinicas a reduzir a digitagdo nessa etapa. Se for
apresentar nosso portfolio. prioridade agora, posso mostrar como funciona em uma

conversa curta.

O papel da IA é transformar o dossié em um rascunho que siga essa estrutura e
o arquivo de voz da empresa. O papel do vendedor é escolher o dngulo,
conferir os fatos e decidir se a mensagem faz sentido. Uma mensagem com um
fato errado sobre a empresa é pior do que uma mensagem genérica.
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Sequéncias e follow-up

Poucas vendas acontecem na primeira mensagem. Sequéncias de contato, com
intervalos e canais definidos, aumentam as chances de resposta, desde que
cada retorno acrescente algo: um contetudo util, um exemplo, uma pergunta
diferente. Retornos do tipo “sé passando para saber se viu meu e-mail”
desgastam a relacio.

LINHA DO TEMPO

DIA 1 DIA 4 DIA 10 DIA 18
Primeira mensagem Retorno com Outro angulo Encerramento
Fato relevante, ideia conteudo Segunda hipotese de cordial
e pergunta simples Material Util necessidade Deixar a porta aberta
relacionado ao angulo e respeitar o siléncio
escolhido

Figura 5.2 — Exemplo de sequéncia de prospecgédo em trés semanas

E) EXEMPLO PRATICO

Sequéncia completa para uma conta, com as mensagens

Conta: rede de hotéis com trés unidades (ficticia). Angulo escolhido pelo vendedor:
abertura de nova unidade.

Dia 1, e-mail. “Ol3, Carla. Vi que a rede vai inaugurar a unidade do centro no primeiro
semestre. Em aberturas assim, o enxoval costuma ser dimensionado as pressas e a
reposi¢ao vira gargalo nas primeiras semanas. Faz sentido conversarmos 20 minutos
sobre como vocés estdo planejando essa parte?”

Dia 4, e-mail com conteuido. “Carla, preparamos um checklist curto de
dimensionamento de enxoval para novas unidades, com as perguntas que costumam
ficar de fora. Segue o link, sem cadastro. Se ajudar, podemos revisar juntos.”

Dia 10, outro angulo. “Uma pergunta diferente: hoje a reposicéo das trés unidades &
centralizada ou cada uma cuida da sua? Pergunto porque isso muda bastante o modelo
de servigo mais econdémico.”

Dia 18, encerramento. “Carla, ndo quero insistir. Se o tema voltar a pauta mais perto da
inauguragao, e so responder este e-mail. Boa sorte com a nova unidade.”
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Regras aplicadas: cada mensagem foi revisada pelo vendedor; todas identificam a
empresa e trazem a opgao de ndo receber novos contatos; nenhuma informagéo
pessoal da destinataria foi usada. (Exemplo ilustrativo.)

Retornos depois do primeiro contato

O follow-up mais valioso ndo é o da prospeccio, e sim o que vem depois de
uma conversa: enviar o material prometido, responder as duvidas levantadas,
confirmar o préximo passo. A IA ajuda a ndo deixar nada para tras: a partir do
resumo da reuniao, ela lista os compromissos assumidos, rascunha o e-mail de
retorno e cria as tarefas no CRM com prazo. O vendedor revisa e envia no
mesmo dia.

+) DICA PRATICA
A voz do vendedor

Mensagens comerciais funcionam melhor quando soam como o vendedor que as assina.
Alem do arquivo de voz da empresa, cada vendedor pode manter um pequeno conjunto
de mensagens proprias que considera boas. O assistente usa os dois como referéncia: a
voz da marca e o jeito de escrever de quem vai conduzir a conversa.

Canais profissionais e automacgao

Redes profissionais sdo canais importantes de relacionamento B2B, mas
costumam proibir, em seus termos de uso, automacdes nio autorizadas de
envio de convites e mensagens e a coleta automatizada de dados. Use a IA para
preparar o que sera escrito e para organizar o acompanhamento, mas faga o
envio de forma manual ou por meio de ferramentas oficialmente permitidas
pela plataforma.
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CAPITULO 06

Reunides, propostas e CRM
atualizado

O que foi dito na reunido precisa chegar a proposta e ao CRM sem depender
da memdria de ninguém.

Reunides registradas e resumidas

Gravar e transcrever reunides comerciais, com o consentimento dos
participantes, permite que a IA produza resumos estruturados. Um bom
resumo de reunifo de diagndstico tem sempre as mesmas secgoes, alinhadas
aos critérios de qualificacdo da empresa:

Tabela 6.1 — Estrutura do resumo de uma reuniéo de diagnostico

Segédo Conteudo

Contexto Empresa, participantes e seus papéis

Situagéo atual Como o processo funciona hoje, ferramentas usadas
Problemas relatados Nas palavras do cliente, com exemplos citados
Impacto Consequéncias do problema mencionadas pelo cliente
Critérios de decisdo O que o cliente considera importante na escolha
Processo de decisao Quem decide, prazos, orgamento, aprovagoes
Objegdes e duvidas Preocupacgodes levantadas

Préximos passos Compromissos de cada lado, com datas
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O resumo é revisado pelo vendedor antes de ser salvo no CRM. Essa revisdo
leva poucos minutos e garante que interpretacoes erradas ndo contaminem a

proposta.

1) ATENGAO
Consentimento e transparéncia

Informe no inicio da reunido que ela sera gravada e para qué, e respeite quem preferir ndo
gravar. Gravagdes contém dados pessoais e informagdes estrategicas do cliente: defina
onde ficam, quem acessa e por quanto tempo sdo guardadas.

O CRM que se atualiza

A queixa mais comum de gestores comerciais é o CRM desatualizado. A causa
é simples: atualizar o CRM é uma tarefa administrativa que compete com o
tempo de venda. Assistentes conectados ao e-mail, a agenda e ao CRM podem
propor atualizacbes a partir das interacdes: mudar a etapa de uma
oportunidade, registrar a préxima agéo, anexar o resumo da reunifo, atualizar
o valor estimado. O vendedor confirma em lote, em poucos cliques.

Esse modelo de “proposta de atualizacdo” é mais seguro do que permitir que a
IA altere o CRM diretamente, porque mantém o vendedor responsavel pelas
informacdes do funil.

Propostas a partir das anotacées

Com o resumo da reunio e os arquivos da empresa, como ofertas, pregos e
modelos, uma habilidade de proposta prepara o documento em minutos:
contexto do cliente com as palavras dele, solucdo recomendada, escopo,
cronograma, investimento e condicdes. A apostila sobre sistema operacional
de IA desta cole¢do mostra como estruturar essa habilidade com verificacdes
de preco e de escopo.

Para servicos de tecnologia, uma pratica que ganhou espaco é enviar, junto
com a proposta, um prototipo simples construido com apoio de IA a partir do
que foi discutido na reunido: uma tela, um fluxo, um exemplo de relatério. O
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protoétipo torna a proposta concreta, mas deve ser claramente identificado
como ilustracdo, sem prometer funcionalidades que néo estdo no escopo.

Salas de negociacgao e portais do cliente

Outra tendéncia é substituir a troca de anexos por e-mail por uma pagina
exclusiva para cada negociacdo, a chamada sala de negociacdo, com a
proposta, os materiais, as respostas as duvidas e o proximo passo. Depois do
fechamento, a mesma légica vira um portal do cliente, com o andamento do
projeto. Essas paginas podem ser montadas com apoio de IA, mas exigem
atencdo ao controle de acesso, porque contém informacoes confidenciais.

Objecgdes frequentes

Objecdes ndo sdo obstaculos a contornar, e sim informacdes sobre o que o
cliente precisa entender ou garantir. O histérico de reunides, resumido com
apoio de IA, permite mapear as objecOes mais comuns e preparar respostas
honestas.

Tabela 6.2 — Objecdes frequentes e como se preparar

“Estacaro” Valor ndo percebido, comparagao Ligar o investimento ao custo do
com alternativa mais simples problema levantado no diagndstico

“Agoranédo éo Outras prioridades, falta de Entender o calendario do cliente e

momento” urgéncia, medo de mudanga combinar o proximo contato

“Ja temos uma Ferramenta subutilizada ou receio Mostrar como aproveitar o que existe

ferramenta” de trocar ou integrar

“Preciso falar com Deciséo compartilhada Oferecer material para o socio e uma

meu socio” conversa conjunta

“E se ndo Risco percebido Propor piloto com critérios de

funcionar?” sucesso definidos
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Negociacgao

Na negociacdo, a IA ajuda na preparacéo: listar objecGes provaveis com base
no histérico, simular perguntas dificeis, organizar concessdes possiveis e seus
limites. Abordagens de negociacdo baseadas em escuta e empatia, como as
descritas por Chris Voss a partir de sua experiéncia como negociador,
valorizam perguntas abertas e a compreensao das motivagdes do outro lado. A
conversa em si continua sendo humana; a preparagéo é que pode ser muito
melhor.
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CAPITULO 07

Analise do funil e indicadores

Um funil confidvel comeca com dados atualizados e termina com decisoes
semanais.

Indicadores comerciais

Tabela 7.1 — Indicadores para vendas com apoio de |IA

Indicador

Taxa de resposta

Taxa de conversa
qualificada

Converséo por
etapa

Tempo de ciclo
Tempo atéa
proposta
Negocios parados

Atualidade do CRM

Saude do dominio

Além do codigo.

Definigcao
Respostas + contatos iniciados

Conversas qualificadas + respostas

Oportunidades que avangam +

oportunidades na etapa

Dias entre o primeiro contato e o fechamento

Dias entre o diagnostico e o envio da
proposta

Oportunidades sem atividade ha mais de X
dias

Oportunidades atualizadas na semana +
oportunidades abertas

Devolugdes, denuncias de spam,
posicionamento em caixa de entrada

Leitura

Relevancia das
abordagens

Aderéncia ao perfil de
cliente ideal

Gargalos do processo

Velocidade da venda

Eficiéncia do apoio

Risco de perda

Confiabilidade do funil

Sustentabilidade da
prospecgao
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Velocidade de vendas

Uma forma 1util de resumir o funil é a velocidade de vendas, que combina
quatro fatores: numero de oportunidades, taxa de fechamento, valor médio e
tempo de ciclo. Ela estima quanto o funil gera por periodo e mostra qual
alavanca tem mais efeito.

E) EXEMPLO PRATICO

Calculando a velocidade de vendas

Velocidade ~ (oportunidades abertas x taxa de fechamento x valor médio) + duragéo
média do ciclo.

Com 40 oportunidades, taxa de fechamento de 25%, valor médio de RS 18 mil e ciclo de
60 dias: 40 x 0,25 x 18.000 + 60 = RS 3.000 por dia, ou cerca de RS 90 mil por més.
Reduzir o ciclo de 60 para 45 dias, com os demais fatores iguais, eleva o valor para RS
£4.000 por dia. Responder mais rapido, enviar propostas no mesmo dia e ndo deixar
negocios parados atuam justamente sobre o ciclo. (Valores ilustrativos.)

A revisdo semanal do funil

Um assistente com acesso ao CRM pode preparar, toda semana, um relatério
com os negocios parados, as oportunidades sem préximo passo definido, as
propostas sem retorno e as mudancas de valor. A reunido semanal do time
comercial deixa de ser uma rodada de atualizacGes e passa a ser uma sesséo de
decisdes sobre os casos apontados.

E) EXEMPLO PRATICO

Relatdrio semanal do funil preparado pelo assistente

Semana de 13 a 17/10. Oportunidades abertas: 38 (2 a mais que na semana anterior).
Valor total estimado: RS 612 mil.

Paradas ha mais de 14 dias: 6 oportunidades, RS 98 mil, das quais 4 na etapa “proposta
enviada” Maior valor: Construtora Alfa (ficticia), proposta enviada em 26/09, sem
retorno registrado.

Sem proximo passo definido: 5 oportunidades. Propostas enviadas na semana: 7,
com tempo medio de 2,1 dias apos o diagnostico.
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Mudangas de valor: duas oportunidades tiveram o valor reduzido apods a reunido de
escopo; ambas com motivo registrado.

Sugestao para a reuniao: priorizar as quatro propostas paradas e definir responsavel e
data para cada retorno. (Exemplo ilustrativo.)

1) ATENGAO

Previsdes com cautela

Modelos de IA podem sugerir probabilidades de fechamento a partir do histérico, mas
essas estimativas dependem da qualidade e da quantidade de dados. Em empresas com
pOUCOS NEgOCIOs por MEés, use-as Como apoio a conversa, nunca como previsao oficial
sem revisdo do gestor.

Além do codigo.

30



D.B. CONHECIMENTO

CAPiTULO 08

08 - Ferramentas e implantagéo

Ferramentas e implantacao

Categorias de ferramentas

Tabela 8.1 — Ferramentas comerciais com IA, por categoria

Categoria

CRM comrecursos de IA ou
conectores

Plataformas de envio e
cadéncia

Fornecedores de dados de
empresas

Gravacgao e transcrigdo de
reunides

Assistentes e agentes

Além do codigo.

Fungéo

Registro do funil, resumos,
sugestoes

Sequéncias, caixas de envio,
aguecimento

Informagdes cadastrais e de
contato

Resumos e registro de
Compromissos

Pesquisa, rascunhos,
propostas, analises

Cuidados

Permissbes de escrita,
qualidade dos dados

Entregabilidade, saida facil,
limites

Origem dos dados, LGPD,
contratos

Consentimento, retengéo,
acesso

Revisdo humana, fontes, voz da
marca
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Papéis e responsabilidades
Tabela 8.2 — Responsabilidades em um time comercial que usa IA

Papel Responsabilidade

Lideranca comercial Define perfil de cliente ideal, critérios de qualificag&o e indicadores;
aprova modelos de mensagem

Vendedores Escolhem &ngulos, revisam e enviam mensagens, conduzem conversas e
confirmam atualizagées do CRM

Responsavel pelo Configura agentes, conectores, permissdes e plataformas de envio
ambiente

Marketing Mantém conteudos de apoio usados nas sequéncias e o perfil de voz
Encarregado de Avalia bases legais, origem dos dados e pedidos dos titulares

dados
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Plano de implantacéo de 60 dias

FLUXOGRAMA

( 1\
) Mapear o processo e os tempos

Etapas, passagens e onde o tempo € gasto
\ !
[ N\
3 Definir perfil de cliente ideal e critérios

Documentos aprovados pela lideranga comercial
L l J
( N\
. Configurar base legal e entregabilidade

Teste de equilibrio, dominio de envio, autenticagéo
L l J
4 N
B Implantar pesquisa e rascunhos com revisdo

Dossiés e mensagens aprovados pelo vendedor
L l J
4 N
- Implantar resumos e atualizagdo do CRM

Propostas de atualizagéo confirmadas em lote
N l J
( N\

Implantar propostas e revisao do funil
6 " L

Habilidade de proposta e relatorio semanal

08 - Ferramentas e implantagéo

|

Medir e ajustar
Indicadores comparados a linha de base

Figura 8.1 — Implantagéao de |A no processo comercial

Além do codigo.
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CAPIiTULO 09

Estudo de caso ilustrativo e
exercicios

° ESTUDO DE CASO ILUSTRATIVO

LavTec Lavanderia Industrial: menos contatos, mais conversas

A LavTec presta servigos de lavanderia industrial para hotéis, clinicas e restaurantes. A
equipe comercial tem trés vendedores, que dividiam o tempo entre prospeccao, visitas e
propostas. A empresa havia tentado comprar uma lista de contatos e disparar e-mails em
massa, com resultado ruim: poucas respostas e parte dos e-mails voltando como spam.

Perfil e lista. A equipe definiu o perfil de cliente ideal: hotéis de 40 a 200 quartos e
clinicas com internagéo, em um raio de 80 quildmetros. A lista de contas-alvo foi
montada a partir de fontes publicas e revisada pelos vendedores. A lista comprada foi
descartada.

Base legal e infraestrutura. O encarregado de dados documentou o teste de equilibrio
do legitimo interesse para a prospeccao de gestores de hotelaria e de compras. Um
dominio de envio separado foi configurado com SPF, DKIM e DMARC e aquecido
gradualmente.

Pesquisa e mensagens. Um agente preparava o dossié de cada conta: numero de
quartos ou leitos, expansdes recentes, avaliagdes publicas que mencionavam enxoval e
limpeza. O vendedor escolhia o0 &ngulo, e o assistente redigia a mensagem no tomda
empresa. Cada vendedor passou a enviar menos mensagens por dia, todas revisadas.

Depois da conversa. Visitas e reunides passaram a ser resumidas com consentimento. O
assistente preparava o e-mail de retorno e a proposta a partir das anotacées, com
pregos da tabela vigente e verificagdo automatica.

Acompanhamento. A empresa passou a medir a taxa de resposta, o tempo ate a
proposta e os negocios parados, além da saude do dominio de envio. A revisdo semanal
do funil passou a usar o relatério preparado pelo assistente.

Caso ilustrativo: empresa, pessoas e numeros sao ficticios, criados para fins didaticos. Ndo representam
clientes nem resultados da D.B.
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4 N\

%) EXERCICIO DE APLICAGAO

Exercicio 1: perfil de cliente ideal

Liste seus dez melhores clientes e identifique o que eles tém em comum.
Escreva o perfil de cliente ideal com os elementos da tabela do capitulo 2, incluindo
“‘quemnéo &”.

Defina trés sinais de momento que indicam que uma empresa pode precisar da sua
oferta agora.

) EXERCICIO DE APLICAGAO

Exercicio 2: dossié e mensagem

Escolha uma conta do perfil e monte o dossié com a estrutura do capitulo 3, com
fonte para cada fato.

Escreva a primeira mensagem com relevancia, valor e pedido simples, em ate 90
palavras.

Compare com uma mensagem genérica e liste as diferengas.

) EXERCICIO DE APLICAGAO

Exercicio 3: prospecgédo responsavel
Documente a finalidade, a necessidade e o equilibrio de uma campanha de
prospec¢do, conforme o capitulo 4.

Verifique a configuragdo de SPF, DKIM e DMARC do seu dominio com a equipe de
tecnologia.

Descreva como um pedido de “ndo quero mais receber contatos” é registrado e
respeitado em todos os canais.

Além do codigo. 35



10 - Como a D.B. pode atuar e conclusé@o

CAPIiTULO 10

Como a D.B. pode atuar e conclusao

Conclusao

A inteligéncia artificial pode devolver aos vendedores o tempo que hoje se
perde em tarefas de apoio: pesquisa, rascunhos, registros, propostas e
relatérios. O ganho ndo estd em enviar mais mensagens, e sim em fazer cada
contato valer mais, com informacao verificada, personalizacdo real e retorno
no momento certo.

Esse ganho sé se sustenta com responsabilidade. Prospectar pessoas exige
base legal, transparéncia e respeito a vontade de quem néo quer ser contatado.
Enviar e-mails exige infraestrutura autenticada e volumes moderados. E toda
mensagem, proposta ou atualizacdo relevante continua passando pelo
vendedor, que responde pela relacdo com o cliente.

o COMO A D.B. PODE AJUDAR

Como a D.B. integra |IA ao processo comercial
A D.B. Solugdes Digitais ajuda equipes comerciais a usar IA com metodo:

— mapeamento do processo comercial e linha de base de tempos;

agentes de pesquisa de contas, rascunhos de mensagens e propostas no padrdo da
empresa;

integragdo com CRM, e-mail, agenda e plataformas de envio;

configuracao tecnica de entregabilidade e apoio a documentacéo de protecdo de
dados;

relatorios de funil e indicadores para a revisdo semanal.
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GLOSSARIO

Glossario

B2B
Vendas entre empresas.

DKIM
Padréo de assinatura digital de e-mails que comprova a origem e a integridade da mensagem.

DMARC
Politica de autenticacdo de e-mail que orienta os destinatarios sobre mensagens que falham em
SPF e DKIM.

Dossié de conta
Documento com informagdes verificadas sobre uma empresa-alvo, usado para preparar a
abordagem.

Entregabilidade
Capacidade de um e-mail chegar a caixa de entrada do destinatario.

Legitimo interesse
Base legal da LGPD que permite o tratamento de dados para interesses legitimos do controlador,
respeitados os direitos do titular.

Opt-in
Permissdo dada previamente pela pessoa para receber mensagens.

Perfil de cliente ideal
Descrigao das caracteristicas das empresas que mais se beneficiam da oferta.

Sequéncia de contato
Serie planejada de mensagens e retornos em diferentes datas e canais.

SPF
Registro que define quais servidores podem enviar e-mails em nome de um dominio.

Velocidade de vendas
Medida que combina oportunidades, taxa de fechamento, valor médio e ciclo para estimar a
geragao de receita do funil.
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= PROXIMO PASSO

Da leitura a implementacdo.

AD.B.integra |A ao seu processo comercial: pesquisa, mensagens, CRM e
paineis, com regras de entregabilidade e prote¢do de dados desde o inicio.

Diagnéstico —  Automacgodes e integragdes
Mapeamos processos, dados e ferramentas Conectamos sistemas e criamos fluxos com
para encontrar onde a IA e a automagéao regras claras, tratamento de falhas e registro.

fazem sentido.

IA aplicada — | Sistemas e sites

Assistentes, agentes e bases de Desenvolvimento sob medida, com foco em
conhecimento com limites definidos e reviséo uso real, desempenho e evolugéo.

humana.

Conversa inicial sem compromisso: vocé explica o contexto, nos ajudamos a
enxergar o caminho.

D.B. Solucdes Digitais

Além do cédigo.
Conversar comaD.B. »
WhatsApp (98) 99107-0234


https://wa.me/5598991070234?text=Ol%C3%A1%2C%20D.B.!%20Li%20a%20apostila%20%E2%80%9CIA%20em%20vendas%3A%20pesquisa%2C%20prospec%C3%A7%C3%A3o%20e%20acompanhamento%E2%80%9D%20e%20quero%20conversar.
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