
 

C A S E  D E  
S U C E S S O



 

Al inhamento  p leno  de  

abor da gens  de  mar ket ing  

e  vendas

Compar t i lhamento  dessa  

v isão  ent r e  as  equ ipes ,  

com Fer r amenta  de  

Pontuação def in ida

Pr oced imento  padrão ,  

com a l to  impacto  na  

dec isão  de  compr a  dos  

cl ientes
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C A S E  D E  S U C E S S O
P O N T O S  P R I N C I P A I S

Clar eza  da  equ ipe  sobr e

Di fe r enc ia is  compet i t i vos

Def in ição  de  PERFIL  IDEAL  

DE CLIENTE -  P IC

Est r u tu r ação de  Pr og r ama 

de  V is i tas  de  C l ientes  -  

WELCOME TOUR



U M A  N O VA  V I S Ã O
D E  I N T E L I G Ê N C I A  D E  M E R C A D O

• C o m p r e e n s ã o  d o  C e n á r i o  d e  O p o r t u n i d a d e s

• C o l e t a  e  a n á l i s e  d e  d a d o s  r e l e v a n t e s  d o  m e r c a d o ,

d o s  c l i e n t e s  e  d o s  c o n c o r r e n t e s ,  p e r m i t i n d o  t o m a d a s  d e  d e c i s ã o  

m a i s  e f i c a z e s  s o b r e  p r e ç o s ,  a ç õ e s  c o m e r c i a i s ,  e s t r a t é g i a s  d e  

m a r k e t i n g  e t c

• I d e n t i f i c a ç ã o  d e  n o v a s  o p o r t u n i d a d e s  d e  m e r c a d o  a n t e s  d a  

c o n c o r r ê n c i a ,  p e r m i t i n d o  a  e n t r a d a  e m  n o v o s  m e r c a d o s  e  a  

e x p a n s ã o  d e  o p e r a ç õ e s  c o m  m a i s  e f i c i ê n c i a

• E s t r a t é g i a  c l a r a  d e  P o s i c i o n a m e n t o  d a  m a r c a :  c o m p r e e n d e n d o  a  

p e r c e p ç ã o  d e  d e c i s o r e s  e  i n f l u e n c i a d o r e s  e m  r e l a ç ã o  à  m a r c a ,  

p e r m i t i n d o  a j u s t a r  a  e s t r a t é g i a  d e  m a r k e t i n g  a l a v a n c a n d o  

r e s u l t a d o s

• A n á l i s e  d e  m e r c a d o  m a i s  p r e c i s a  p a r a  i n v e s t i m e n t o s  e m  n o v o s  

p r o d u t o s  o u  s e r v i ç o s ,  m i n i m i z a n d o  o s  r i s c o s  e  p o t e n c i a l i z a n d o  o  

s u c e s s o

• A u m e n t o  d a  e f i c i ê n c i a  d e  v e n d a s :  i d e n t i f i c a n d o  o s  c l i e n t e s  m a i s  

v a l i o s o s  e  s u a s  n e c e s s i d a d e s ,  p e r m i t i n d o  d e s e n v o l v e r  

e s t r a t é g i a s  d e  v e n d a s  p o d e r o s a s  e  p e r s o n a l i z a d a s



R E S U LTA D O S  
E X P R E S S I V O S

● N í t i d a  p e r c e p ç ã o  e  a n á l i s e  d e  B E N C H M A RK I N G  DO S  

C O N C O R R E N T E S  o r i e n t o u  a  e q u i p e  d e  v e n d a s  s o b re  

ar gumentações e  contor no de ob jeções na venda

● M a t e r i a i s  d e  a p o i o  a  v e n d a s  e  c l a r a  v i s ã o  d o  P E R F I L I D E A L D E  

C L I E NT E  a l a v a n c a r a m resu l tados  de  ne gócios ,  o t i m i z a n d o  

t e mp o  e  e s f o r ç o s  d a s  e q u i p e s

● W E L C O M E  TO U R,  o  P r o g r a m a  d e  V i s i t a s  d e  C l i e n t e s  p o t e n c i a l i z o u  e  

a c e l e r o u  a  tomada de  dec isão  de  compra  de d iver sos  

cl ientes  par t ic ipantes das  v is i tas  ( f u n d o  d o  f u n i l  d e  v e n d a s )



H O T S I T E  com foco em Relacionamento
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S U C E S S O  D O  W E L C O M E  T O U R  

1. Convi tes para c l ientes est ratég icos e/ou procedimento preparado 

para v is i tas de surpresa

2. Procedimento padrão,  com equipe t re inada e momentos de 

encantamento ao c l iente bem planejados

3. Potente aceleração de dec isões de compra (comprovada por  

testes rea l izados junto às empresas v is i tantes)

4. Percepção pos i t iva de est rutura e prof iss ional ismo mui to a lém da 

oferec ida pelos  vendedores em reuniões



W E L C O M E  T O U R



 

T R Ê S  
M O T I V O S

P A R A  I N V E S T I R  E M  I N T E L I G Ê N C I A  D E  
M E R C A D O

P A R A  O T I M I Z A R  O  D E S E M P E N H O  D E  
M A R K E T I N G  E  V E N D A S

P A R A  C O N S T R U I R  U M A  P A R C E R I A  
E S T R A T É G I C A  C O M  A  O L I V



   UM
Desenvolver  v isão estratégica, com base na busca e 

análises de dados relevantes do mercado, dos 

clientes e dos concorrentes ,  permit indo tomar 

decisões mais ef icazes nas áreas de market ing e vendas



   DOIS
Ident i f icação de novas oportunidades antes da 

concorrência, ou com implementação mais rápida .  

Para entrar em novos mercados e expandir  suas operações 

com mais ef ic iênc ia,  or ientando com precisão o 

desenvolv imento de novos produtos e serv iços



   TRÊS
Posicionamento sól ido da marca: cr iando a correta 

percepção junto aos decisores e influenciadores 

em relação à sua empresa ,  a justando a estratégia de 

market ing, para constru ir  os melhores resultados no 

mercado



 

F O I  O  Q U E  F I Z E M O S  N A



   

E  T A M B É M  N O S  C L I E N T E S :



 

J O S E L U I Z @ O L I V C O N S U L T O R I A . C O M . B R

4 7  9 9 9 4 2  8 9 8 5

C O N V E R S E  C O M  N O S S A  E Q U I P E

O B R I G A D O !
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