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demanda € o que faz uma empresa ser pequena ou gran-

de. Dominar sua geragdo de demanda significa ter total
controle sobre a quantidade de pessoas que descobrem que sua
empresa existe. Demanda é como o combustivel de um negocio:
com ela, mesmo uma pequena empresa‘consegue acelerar mui-
to seu faturamento.

Dentro do conceito de estruturacao de processo de gerar de-
manda, existe um conceito maissamplo chamado Mdquina de
Vendas, que é uma metodologiascujo objetivo é estruturar seu
processo de conquista.de novos clientes.

A primeira vez que tive contato com essa metodologia eu ti-
nha um grande desafio: transformar uma empresa tradicional,
que possuia um crescimento médio de 6% ao ano, em uma em-
presa promissora — isso em um mercado muito concorrido e
sem dinheiro para investir. Ou seja, uma missdo impossivel!

Segundo a Endeavor, somente 1% das empresas cresce mais
de 20% ao ano durante 3 anos seguidos. Meu objetivo nesse
momento era, no minimo, estar entre esse 1%.

No inicio, a minha ideia era simplesmente resolver o meu pro-
blema no departamento de vendas, que apresentava o seguinte
cenario:
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e Baixa procura de potenciais clientes.
e 90% das vendas sendo feitas pelos sdcios.

e Alguns meses com alto faturamento e outros
com baixo faturamento.

e 80% do faturamento vinha de um Unico cliente.

e Concorrentes mais capitalizados levavam boa parte
das oportunidades de vendas.

e Clientes muito orientados a preco pedindo
descontos para fechar.

e Um fluxo de caixa no vermelho, qye ilustrava a possibilidade
de aempresa fechar as portas:

® 100% dos prospects chegandoateé o site a partir de
fontes pagas.

Ao analisar essa conjuntura, comecei a me perguntar se existiria
uma forma mais.eficiente de conquistar novos clientes; foi quan-
do, pela primeira vez,'me deparei com o conceito de Maquina de
Vendas. Nesse momento, entendi que essa metodologia seria a
solucao para conseguir escalar o departamento de vendas.

Quando aprofundei meus conhecimentos sobre o conceito,
entendi que a Unica maneira correta de criar um processo de
vendas e marketing é concebé-lo centrado no cliente. Embo-
ra isso seja 6bvio, acaba se mostrando radicalmente diferente
da maneira como a maioria das empresas desenvolve seus pro-
cessos, que em geral sdo feitos com base no que elas querem
que acontecga (ou seja, centrados na empresa). Isso ndo costu-
ma funcionar tdo bem quanto o esperado, porque 0s processos
nao levam em consideracdo as preocupacdes e as motivacoes
do cliente.
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Agora era hora de entender de fato o que meu cliente busca-
va, como ele tomava suas decisdes e de que forma minha em-
presa poderia ajuda-lo a ter mais resultado. A maior parte do
meu trabalho era auxiliar o cliente na compra.

Essa foi a primeira vez que implantei a Maquina de Vendas.
Para entender a melhor forma de ajudar o cliente, levei em torno
de 12 meses para fazer toda a mudanca necessaria e comecar
a ver os resultados. Na segunda vez, em 120 dias ja vimos uma
mudanca radical. Atualmente, em 60 dias conseguimos estrutu-
rar uma equipe de alta performance.

E claro, conquistar esse crescimento nao‘é facil. Ao implantar
essa metodologia, vocé aumentaraas.vendas, mas também pre-
cisara lidar com alguns desafios-especificos. Sao eles:

e Garantir que seu processo seja centrado no cliente
(emvez de centrado.na empresa).

® Projetar unmprocesse previsivel, escalavel,
otimizado e eficiente.

® Forneceripstrimentacao clara, mostrando o que esta
funcionando e o que ndo esta.

e [Fornecer uma compreenséao clara de quais alavancas
vocé pode usar para aumentar as vendas.

e |dentificar gargalos e mostrar como resolvé-los.
e Reduzir o custo de aquisicdo de clientes.

e Garantir gque o marketing esteja alinhado corretamente com
o setor de vendas e ajudar diretamente a fechar negdcios.

e Aumentar o fluxo de leads usando as mais recentes técnicas
de marketing.
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Ter uma Maquina de Vendas é o mais importante ativo de uma
empresa que busca crescimento. Portanto, podemos constatar
que as vendas sao O ar que uma empresa respira; sem isso o
negocio estagna e caminha para o declinio. A construcdo da
Maquina de Vendas se divide nestas quatro etapas, que serdo
abordadas ao longo deste livro:

COMO CRIARUM FUNIL DE \

AQUISICAO DE CLIENJTES
1. 2. 3. 4.
Estratégiade Canal de Aquisicao, Processo Tecnologia para
Crescimento Eficiente Estsuturado Escalar

Crescimento
e Modelo
de Vendas

Ganho de

Construir Sistematizagdo A
Eficiéncia com

Tecnologia

————

Tragao da Venda

Figura 1.1: Funil de clientes
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Visao geral do processo de vendas

Uma pergunta que ougo muito é:

“Afinal, existe um segredo para o crescimento?
Existe uma férmula secreta que, quando aplicada,
fara um negdcio se tornar dez vezes maior?”

Minha resposta é sim, existe. Mas esse segredo da trabalho e
a forma de monta-lo ndo é 6bvia. Entre as empresas que nao
conseguem crescer, um dos erros mais,comuns que encontro
é comecar pela ferramenta. O._gue essas empresas demoram
a perceber é que a construcao da-Maquina de Vendas comeca
sempre pela compreensao de quem € o cliente.

A partir dessa compreensao, o setor de vendas deve poten-
cializar a geragao dewalor para o cliente e tornar mais eficiente
todos os processos de marketing e de vendas.

A seguir vamos abordar as quatro etapas da maquina de ven-
das, o que serd necessario para monta-la e o que fazer para
cumprir e obter sucesso em cada um desses quesitos:

1. Desenvolver estratégias de crescimento

Para o bom funcionamento e eficiéncia da metodologia de
Maquina de Vendas, € necessario criar uma estrutura de pro-
cessos e acdes gque sustentem o constante crescimento do
volume de leads qualificados da sua empresa. Trata-se de ana-
lisar historicamente todos os clientes para quem a empresa ja
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vendeu g, agora, para quem e mais interessante vender. Faca
as seguintes perguntas:

® Qualcliente paga mais?
e Qualcliente compra com o melhor ticket médio?

e Qualcliente tem menos objecdes e compra mais
rapido?

Compreenda em que posi¢cédo vocé estéuinserido no mercado
e qual € o seu Ideal Customer Profile (ICR ~#cliente ideal); sem
saber o ICP, ndo hd Maquina dgfVendas! Se vocé ainda néo
sabe qual € o seu, no Capitule 2teremos uma secao sobre a
definicdo do cliente ideal.

Ao definir seu ICP, gspecialize=se. Qual é o seu diferencial
competitivo e por que Voce € a melhor opgdo para esse clien-
te? Torne-se muito bom em resolver um problema especifico
para um tipoparticular de cliente.

Ao solucionar bem os problemas de determinado cliente,
VOCé vai gerarinteresse em outros que estdo lidando com a
mesma questéo. Concentre-se em resolver apenas o proble-
ma dos seus clientes-alvo.

Mas como fazer isso? Domine o seu nicho! A partir da sua
atual base de clientes, classifique seus nichos potenciais e note
se é possivel identificar as pessoas desse nicho, qual o seu dife-
rencial e como sua solucao pode ser unica.

Ao validar o problema importante que esta tentando re-
solver, néo deixe de vender sua solucao. Com isso, inicie um
programa de geracao de leads nesse nicho. Escolha o nicho
em que voceé ja possui seu cliente ideal e entenda quais séo o
melhor modelo de vendas e a melhor estratégia de geracdo
de demanda para ele. Vocé deve enviar um vendedor? Fa-
zer contato por telefone? Como gerar demanda? Inbound ou
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outbound? Juntos sdo a base para a construcdo da maquina
de vendas.

A ordem ideal para a empresa organizar suas acdes e seu
foco é:

CLIENTE > POSICIONAMENTO > CANAL DE AQUISICAO

2. Construir tracao

Como produzir a quantidade de clightes para bater a meta? A
tracdo € um medidor de demanda, eesta diretamente relacio-
nada a criagdo da Demanda lafinita.

Se quero fazer 100 vendas a uma taxa de conversdo de 10%,
eu preciso encontrar 1 mil'élientes. A tracdo respondera de que
forma a empresa pode cenguistar esses 1 mil consumidores
todo més.

O canal de aquisigao serd por inbound ou outbound? Midia
paga? Quande essas questdes sdo definidas, vocé consegue
sistematizara,quantidade de leads que precisa.

O grande erro da maior parte das empresas € trabalhar para
criar a tracao de forma limitada, visando a exata quantidade de
leads que necessita. Quando olho para o conceito da Deman-
da Infinita, trabalho com uma ideia abstrata, esqueco de quan-
tos leads preciso e foco como escalar isso para sua capacidade
maxima.

Entenda que tracdo € dominar a aquisicao de clientes, ou
seja, atrair a quantidade de clientes que sdo necessarios para
que a empresa bata a meta. Basicamente, € entender e do-
minar a forma de adquirir novos clientes de modo escalavel e
previsivel.
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Compreender quais séo e como funcionam os seus canais
de tracdo permitird a vocé dimensionar e escalar a empresa.
Por exemplo, se efetuar vendas para empresas B2B, seus pri-
meiros grandes fechamentos de contrato podem serindicado-
res de tracao.

E necessario que sua tracdo tenha um indicador claro, que
deve ser acompanhado. Muitos pensam que os produtos se
vendem sozinhos, mas € um engano pensar assim. Para cres-
cerconsistentemente, um negocio precisa de umaabordagem
sistematica, como um método a ser seguido para atrair cada
vez mais clientes.

N&o se trata de receita de bolo, formula magica ou bala de
prata, mas seguir um plano.€ uma‘metodologia ajudara vocé
a poupar tempo e dinheiro. Issopode ser visto com mais deta-
lhes no livro Tragdo, dé Gabriel Weinberg e Justin Mares, que
trata sobre a importancia de saber contatar e atrair os clientes
por meio dos cahnais carretos, dividindo o tempo entre o de-
senvolvimento,doyproduto e a geragdo de demanda.

3. Sistemati2ar s vendas

Apds entender quem ¢é o cliente ideal, é hora de sistematizar a
maneirade vender. Quando ha vendedores que vendem muito
e outros pouco, é possivel identificar que a habilidade de ven-
das esta na mao do vendedor e ndo no processo.

Meu objetivo é elevar a demanda. Para isso, € necessario
que hajaum padréo entre o tipo de atendimento dos vendedo-
res, para que todos atendam o cliente da mesma maneira. Por-
tanto, tenha em mente algumas perguntas que podem guiar o
atendimento:

e Quais perguntas fazer durante a primeira reuniéo?

e Quais perguntas fazer durante o diagndstico?
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e Quais perguntas fazer na apresentacéo da proposta?

e Quais perguntas fazer no momento da negociacdo?

Aqui na minha empresa, a Growth Machine, usamos duas fer-
ramentas que nos ajudam muito nessa etapa: o Kanban Pros-
pect e o Sales Model Canvas, que contribuem para o processo
de prospeccéo e para a construcdo do processo de vendas.

O objetivo da sistematizacdo das vendas é transformar o ob-
jeto da prospecgado em cliente e, ac longa.das diferentes eta-
pas do meu processo comercial, organizara forma como ele é
qualificado nesse processo até o momento da compra.

Portanto, a empresa deve focar a sistematizagdo do atendi-
mento comercial e a garantiade que todos os vendedores tém
o0 metodo de atendimento padronizado. Lembre-se: quanto
mais repetitivo for o processo, mais eficiente ele se torna. Se
a empresa lida comiperfis,de€lientes diferentes, ela precisara
atender cada um.deuma maneira diferente; mas, quando o ICP
estiver definido,'@ssim como o processo de vendas, todos de-
vem ser atendidesda'mesma forma.

4l Aplicar técnologia para escalar

Nesta etapa o foco é usar a tecnologia para estruturar o pro-
cesso. No entanto, € aqui que muitas empresas erram. Muitas
organizagdes querem contratar ferramentas de CRM (Custo-
mer Relationship Management — “Gerenciamento de Rela-
¢Bes com o Cliente”, em traducédo livre) como o Zoho CRM; e
pensam que isso solucionara todos os seus problemas. E es-
sencial entender que, se néo ha processos, nao adianta usar a
ferramenta. O primeiro foco deve ser o processo, depois a apli-
cagao daferramenta.

Aquilo que ficar definido nas etapas anteriores deve ser
configurado e parametrizado dentro dos softwares, assim a
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empresa pode ter acesso aos indicadores para entender se os
processos estdo funcionando como deveriam.

Sistematize e faca a previsibilidade. O que o software faz é
tornar o fluxo repetitivo. Ele garante que vocé mantenha a fre-
quéncia de suas atividades, como postar no LinkedIn, fazer li-
ves no Instagram, entre outros. Quanto mais vocé entende o
seu cliente e a necessidade dele, mais eficiente se torna esse
processo e mais consistente sua imagem se mostra. Domine
sua geracdo de demanda e sua empresa escalara.

Use a tecnologia para ir mais longe! Atraiase.cliente certo:

e Crietracdo para o volumedue yocé precisa.

® Sistematize e utilize a t&écnologija a seu favor.

Na Growth Machine, conséguidobrar meu trafego produzindo
volume de contetido de qualidade para alcangar meu cliente
ideal. Usei uma juncao gue deu certo: estratégia, conteldo e
automacao. A tecnelogia e suas ferramentas so faréo sentido
se voceé tiver,cumprido com éxito cada etapa do processo de
construcdoda maquina.

A pessoa que me falou pela primeira vez sobre as etapas da
Maquina de Vendas foi Edson Rigonatti, e um tempo depois
tive um bate-papo com ele em um video, que esta disponivel
no QR code abaixo:

Nao deixe
de conferir!
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Por que 90% das empresas nao tém
sucesso na geracao de demanda

A equacao que torna uma empresa grande é uma combinacao
de:

MERCADO GRANDE

_|_

MODELO DE NEGOCIO
DIFERENTE E EEICIENTE

_|..

UMA GRANDE CAPACIDADE
DEDISTRIBUICAO

Mesmo que vocé tenhaencontrado um grande mercado e tenha
adotado um modelode negdcio que permite a sua empresa sair
na frente dos concorrentes, tenha em mente que o maior desa-
fio de uma organizacao é superar o abismo da distribui¢do aos
adotantes iniciais para conquistar o meio do mercado. Esse tema
foi muito bem abordado no livro Atravessando o Abismo, de
Geoffrey Moore.

Uma distribuicdo eficiente implica tomar muitas decisdes.
Qual canal adotar? Usar estrutura prépria ou de parceiros? Para
que area direcionar os investimentos em marketing? Como con-
seguir conquistar uma proporcao eficiente entre valor investido
e receita gerada? Todas as variaveis tornam o crescimento muito
dificil de alcancar.
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Cada uma das disciplinas do crescimento envolve dominar
um conhecimento. Nesse ponto entra algo chamado curva de
aprendizado. Lembra quando vocé aprendeu a andar de bicicle-
ta? Primeiro vocé teve a ajuda de alguém o segurando, depois
andou apenas com as rodinhas, entdo tirou uma das rodinhas
e andou apenas com uma, até que finalmente andou sozinho e
sem as rodinhas. O aprendizado no setor de vendas funciona de
forma semelhante — aos poucos e com evolugdo constante.

A melhor forma de dominar a ciéncia por tras da distribuicao é
entender o Funil do Conhecimento. Existem trés estagios distin-
tos da compreensao de um crescimento que precisamos domi-
nar; esses cenarios se apresentam.como as bicicletas da infancia:

MISTERIO

!

HEURISTICA

"

ALGORITMO
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Primeiro Estagio:

Nesta etapa a empresa ndo compreende bem como as coisas
séo feitas, ela conhece apenas o resultado final. Esse primei-
ro estagio do Funil do Conhecimento ¢ onde a maior parte
das empresas estd, elas ndo conhecem as variaveis que fazem
as vendas acontecerem, portanto tém pouca capacidade de
influenciar.

O departamento de vendas e magketing gue estdo no es-
tégio do Mistério normalmente registrarasas vendas de modo
uniforme, apresentando meses'comresultados positivos se-
guidos de meses com resultados Regativos.

Essas empresas ndo instituffap um processo claro de gera-
cdo de oportunidadeseatendimento ao cliente, o que as torna
dependentes dos relacionamentos do fundador e da habilida-
de de poucos vendederes que conseguem trazer resultados.

Um fortésinal de que vocé pode estar nesse estagio é o fato
de ndo@enhecer seus numeros e nao saber de que forma um
novo clienté chegou até a sua empresa.

O maior problema do Mistério € que, enquanto estamos
nesse estagio, nao desenvolvemos conhecimento, conse-
quentemente cometemos o mesmo erro més apods més. Como
ndo existe uma evolugdo, a empresa pode ficar aprisionada
eternamente nesse estagio.
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