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TORNE-SE REFERENCIA

O mercado brasileiro é cheio de incertezas e

exige dos lideres e empresarios uma
constante atualizacao e agilidade na
tomada de decisdes e estruturacao de suas
empresas.

Durante a assessoria, vocé tera a
oportunidade de desenvolver e
implementar os principais processos que
norteiam sua drea comercial. Tudo isso
acompanhado por nosso especialista.

PRINCIPAIS SEGMENTOS E REGIOES
DOS CLIENTES BIUP EDUCACAO

C Segmentos

/20% Casa e Construcao
17% IndUstria

13% Moda e acessorios
9% Distribuidoras

7% Tecnologia

5% Farmacia

3% Saude e Bem estar
2% Automoveis

24% Diversos

\_

~

) (

Regides

-

35% Vale do Paraiba
15% ABC Paulista
12% Alto Tieté

8% Litoral

6% Demais Regides
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Visao Geral B'-P

- Assessoria com 12 encontros presenciais/online e mais
de 30 horas de conteudo e desenvolvimento para sua
estruturacao comercial

« Acompanhamento do gerente de contas

- 10 médulos personalizados com seu modelo de vendas
gue entregam uma visao 360°. da sua area comercial

4 )

» Diagnostico da estruturacao comercial

+ Diagndstico de cultura em vendas
* 32 horas de conteudo
* Mais de 30 ferramentas e frameworks praticos

* Experts que vivem a pratica

+ Playbook de vendas estruturado para sua empresa




Gerente de contas exclusivo

* Vocé tera o acompanhamento de um gerente
de contas exclusivo, que ajudara vocé atraveés
das ferramentas a estruturar a area comercial de
sua empresa durante todo o processo até a

entrega do playbook comercial.




Fases da Assessoria

o Kick Off

/Diagnéstico de maturidade da
estruturacao comercial da sua
empresa com um especialista
BiUP e acesso a plataforma
com as ferramentas e

frameworks a serem utilizados

ao longo da assessoria

-

~
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o DURANTE A ASSESSORIA

/12 encontros presenciais, com\

mais de 30 horas de conteldo e

acompanhamento. Sao 10
modulos com temas
direcionados ao modelo de

vendas da empresa.

o POS ASSESSORIA

-

o %

Suporte ao longo do contrato
com o gerente de contas com
encontros mensais e acesso a
plataforma com os conteudos,

frameworks e templates.

~

%
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DESCRICAO

A assessoria da Estruturacao Comercial € um programa
projetado para capacitar empresarios e lideres que querem
estruturar a area comercial de suas empresas e ganhar mais
eficiéncia nos seus processos de vendas, criando uma base
solida para que seus departamentos comerciais performem
mais, tenham maior previsibilidade e consequentemente
levam suas empresas para outro nivel.

O PROGRAMA E

ENCONTRO ENCONTRO ENCONTRO ENCONTRO
ENCONTRO ENCONTRO ENCONTRO ENCONTRO
ENCONTRO ENCONTRO ENCONTRO ENCONTRO

Remuneracao e Plano de o o . .
ca?'reira Recrutamento e Seleg¢do Integracao Planejamento Comercial

&
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: BiP
COMPETENCIAS DESENVOLVIDAS

( ) ( )
o Analisar e identificar o modelo de vendas atual da
empresa.

o Estabelecer e gerenciar o processo de vendas e pos-
vendas.

o ldentificar e ajustar o modelo de vendas e estrutura
comercial necessaria

e )

indicadores.

o Implementar os indicadores de desempenho

o ldentificar as necessidades, dores e desejos dos clientes
o Implementar as OKRs para medir e gerenciar o progresso.

o Criar e implementar scripts de vendas.

o Aplicar os gatilhos mentais e identificar as objecdes e
argumentacoes




: BiP
COMPETENCIAS DESENVOLVIDAS

o Implantar os processos de Onboarding para novos
vendedores.

N
J

o Criar e Implementar rituais comerciais para engajar a equipe.

o Implantar estratégias de endomarketing para fortalecer a
cultura organizacional.

o Facilitar a adaptagao e integracao dos novos colaboradores

N\

N\

N
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o Elaborar e implementar planos comerciais estratégicos,

o Implantar planos de remuneracao estratégica. taticos e operacionais

o lmpleneliiar plane eis canels asrmertsl o Realizar analises de mercado e da empresa para definir

objetivos e estratégias.
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o Aplicar os processos eficientes de recrutamento e selecao.

o Contratar talentos alinhados com os objetivos da empresa.
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O QUE VOCE FAZ COM QUE VOCE APRENDE:

S S

S S

Cria e padroniza todos os processos comerciais da sua empresa
Realiza contratacdes e gestao de pessoas de forma mais
eficiente.

Desenvolve uma operacao de vendas focada em resultados.
Constroi um formato de entrega baseado na retencao dos
clientes.

Otimiza canais de vendas para aumentar suas oportunidades
comerciais e rentabilidade.

Mapeia, otimiza e constrdi processos que vao trazer mais
eficiéncia para o dia a dia do seu negocio;

Define um modelo de vendas ideal para conversao e aumento

de previsibilidade e conversao nas vendas.




Goldfinger o

“Nos trabalhamos no varejo ha muito
Clévis Finger tempo, Nossos processos de venda foram
CEO e Fundador da Goldfinger formados na pratica, com a BiUP nds

conseguimos ter um padrao e colocar uma
mMaior expertise no hegdcio.”

[ Confira o depoimento J



https://www.youtube.com/watch?v=dilAZhv0mC4&feature=youtu.be
https://www.youtube.com/watch?v=dilAZhv0mC4&feature=youtu.be

Hebert Maciel

"O trabalho que crescimento e evolucao que
provavelmente vocé demoraria meses ou

Diretor da Mineira Magazine anos Nna sua propria empresa. Nos atingimos

e Mineira Calcados

Nno 2° semestre de 2023, 15% de faturamento
em relacao ao ano anterior"

Confira o depoimento }
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https://www.youtube.com/watch?v=dilAZhv0mC4&feature=youtu.be
https://www.youtube.com/watch?v=dilAZhv0mC4&feature=youtu.be

bl

n "A gente tém percebido Nnossos
Q *» Daniel Assis funcionarios muito mais maduros e
W CEO Fundador da Audaz Global confiantes. [..] A BiUP realmente

N Logistica mergulha dentro do seu processo e
entende sua necessidade junto com a sua
equipe comercial."
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[ Confira o depoimento }



https://www.youtube.com/watch?v=dilAZhv0mC4&feature=youtu.be
https://www.youtube.com/watch?v=dilAZhv0mC4&feature=youtu.be

CONTEUDO
PROGRAMATICO
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MODELO DE VENDAS

Avalie o seu modelo de vendas atual e ajuste-o
conforme necessario para maximizar sua eficacia.

Aprenda a importancia de ter um modelo de vendas
adequado, explore os diferentes tipos de clientes,
conheca os modelos de vendas existentes e entenda
a estrutura comercial necessaria para 0 sucesso.

Ferramentas

« Framework de modelo de vendas e estrutura comercial

F!.



INTELIGENCIA COMERCIAL 1

Identifique seu publico-alvo, defina o perfil ideal de
cliente (ICP), crie personas detalhadas e descubra
as caracteristicas de valor (CVB) do seu produto.

Aprenda sobre a dor ou desejo dos seus clientes e
determine os melhores canais de venda (MV30)
para alcanca-los.

Ferramentas

+ Framework de canais de vendas

+ Ferramenta de controle de a¢des outbound e inbound
+ Ferramenta de construcao de persona

* Framework de persona

+ Ferramenta de definicao de ICP




INTELIGENCIA COMERCIAL 2

Desenvolva um script de vendas eficiente, domine
as técnicas de objecao e argumentacao, e melhore
a qualificacao de leads.

Aprenda a utilizar gatilhos mentais, formular
perguntas eficazes e fornecer respostas que
convertem.

Este tema |he trara subsidios para facilitar o
processo comercial da sua equipe.

Ferramentas
+ Framework de construcao de script de vendas

+ Ferramenta com métodos de qualificagcao de lead

* Ferramenta de objecao e argumentacao




PROCESSOS DE VENDAS

Defina o processo de vendas da sua empresa e
seus indicadores-chave.

Explore as premissas basicas, mapeie a jornada
do cliente, desenvolva um funil de vendas
robusto.

Descubra as ferramentas essenciais para
monitorar e melhorar seu desempenho.

Ferramentas

*  Framework de jornada do cliente
*  Ferramenta de funil de vendas e funil invertido

educagdo
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POS VENDAS

Defina o processo de pos -
vendas da sua empresa e seus
indicadores-chave.

Conheca a metodologia do pos -
vendas e seus indicadores.

Descubra as ferramentas '»i%i”"'
essenciais para monitorar e 00 0
melhorar seu desempenho. ‘ O W7 1

Ferramentas

Ferramenta de funil de pos — vendas
*  Framework com acdes de pds vendas
*  Ferramenta de NPS e CSAT



METRICAS E DADOS

Estabeleca um plano de objetivos claro com
meétricas e indicadores de desempenho.

Aprenda a utilizar OKRs (Objetivos e
Resultados Chave) para medir seu progresso,
balancear esforco e resultado, realizar um
planejamento, monitoramento e fechamento
eficaz.

Tome decisdes assertivas baseadas em numeros ®
e tenha previsibilidade de vendas. — \\

Ferramentas

- Framework de metas e resultados

educagdo
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RITUAIS COMERCIAIS

Descubra como desenvolver e gerenciar seu
time através dos rituais comerciais.
endomarketing.

Aprenda as premissas fundamentais,
iImplemente rituais comerciais eficazes e
desenvolva um mapa de implantagao.

Times eficazes seguem rotinas eficientes.

Ferramentas
« Framework de rituais comerciais
+ Infografico de rituais comerciais

« Checklist de rituais comerciais



ENDOMARKETING

Descubra como engajar sua equipe e
fortalecer o processo de vendas do
endomarketing.

Aprenda as premissas fundamentais,
implementar o endomaketing e
desenvolva um mapa de implantagao.
Ferramentas

+ Infografico de endomarketing

* Framework de endomarketing

+ Checklist de endomarketing
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SISTEMA DE REMUNERACAO E PLANO DE CARREIRA

Crie ou ajuste o plano de remuneracao estratégico e
carreira para a area de vendas.

Compreenda a importancia da remuneracao estratégica,
metas e comissdes, rampagem e o desenvolvimento de )
um plano de carreira claro e motivador.

Um time engajado e motivado tem a visao clara de onde
ira chegar.

Ferramentas

* Modelos e ferramenta de avaliacao de desempenho
* Framework de remuneracao

* Framework de plano de carreira comercial




X BiP
RECRUTAMENTO E SELECAO

Os maiores problemas na area comercial comegcam no
recrutamento e selecao dos vendedores.

Estruture um processo correto para atrair, selecionar e contratar
vendedores qualificados.

Apligue a regra de Pareto em vendas, avalie competéncia versus
motivacao, divulgue vagas de forma assertiva e conduza

processos de selecao e entrevistas que garantam a contratagao
dos melhores talentos.

Ferramentas

* Modelos de testes para aplicacao
* Modelos de cargos

+ Infografico de estrutura de entrevista

* Check list de admissao



INTEGRACAO

97% das empresas Nnao possuem um processo de
integracao correto, compromentendo o inicio da
jornada do vendedor e impactando diretamente a
cultura da empresa.

Desenvolva um processo de onboarding estruturado
para novos colaboradores.

Facilite a aproximacao dos novos vendedores com a
empresa, gerentes e areas especificas, garantindo
uma integracao rapida e eficaz.

Ferramentas

* Framework de integracao




PLANEJAMENTO COMERCIAL

A maioria dos lideres de vendas nao sabem “o
como” irao conquistar suas metas mensais por
desconhecerem os fundamentos de um
planeamento comercial adequado.

Elabore um planejamento comercial
abrangente.

Aprenda sobre planejamento estratégico,
tatico e operacional, realize analises de
mercado e da empresa, defina metas claras
(para onde vamos) e estratégias para alcanca-
las (como vamos).

Ferramentas

+ Ferramenta play to win

* Framework de swot
+ Framework de objetivos gerais

* Ferramenta de planejamento



PLAYBOOK

Ao final da assessoria, vocé recebera o playbook
comercial impresso para capacitar seu time.




CERTIFICADO

Ao final da assessoria, vocé recebera uma
certificacao que declara seus novos
conhecimentos referente a estruturacao
comercial.

CERTIFICADO
DE CONCLUSAO

A BIUP fica imensamente orgulhosa em certificar:

C’ﬂ&m@e/ &91/74/ elo-

pela conclusao da acessoria ESTRUTURACAO COMERCIAL

com total aproveitamento

DATA: 27 / AGOSTO / 2022

ESTRUTURAGCAO
COMERCIAL:

N

VICTORROCHA




MMMMMMMMMMMMM

- ESTRUTURACAO
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