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Habilidades de Vendas de Alta

Performance

Do Primeiro Contato a Decisao: Venda com
Método, Preparo e Resultado

Estratégia pratica para elevar conversas comerciais e decisdes em ambientes B2B complexos

Y¢ SOLUGAO EMPOWERCOM

Este material apresenta o framework EmpowerCom de vendas consultivas — uma abordagem
estruturada para profissionais comerciais que buscam atuar com mais preparo, relevancia e

consisténcia. Seja para quem esta iniciando na area ou para quem deseja consolidar e elevar seu
método, este treinamento transforma conversas comerciais em resultados concretos.

Em mercados competitivos, vender bem nao é apenas apresentar uma solucao: € compreender o
contexto, construir credibilidade e conduzir decisées com clareza. Por isso, esta formacao foi
pensada para vendedores, executivos de contas, pré-vendas e lideres comerciais que precisam
aumentar a qualidade das interacdes e encurtar ciclos de venda sem perder profundidade.

e Inteligéncia de e Planejamento e Execucgao Consultiva
Contexto Estratégico Conducéo de conversas
Leitura estratégica do Preparacao de reunides, comerciais com método,
cliente, do cenario e das hipoteses e proximos consisténcia e confianca.
prioridades do negdcio. passos com mais precisao.

e Perguntas de Valor e Mudltiplos Influenciadores
Abordagens que geram descoberta, Mapeamento e alinhamento dos envolvidos
relevancia e profundidade na conversa. para acelerar decisdes complexas.

O objetivo é simples: transformar cada conversa comercial em uma oportunidade real de avanco.
Com meétodo, preparo e foco no decisor certo, sua equipe passa a vender com mais seguranga,
mais valor percebido e melhores resultados.



Conteudo Aprofundado

A Metodologia EmpowerCom organiza a atuagao comercial em um ciclo claro de planejamento, execug¢ao consultiva e
evolucao continua. Cada pilar foi concebido para fortalecer a competéncia do profissional comercial em ambientes
B2B de alta complexidade, reduzindo o improviso e ampliando a precisao estratégica em cada interagao.

Inteligéncia de Contexto

e Leitura do ambiente comercial antes de cada interacao

¢ Interpretacao de pressoes, prioridades e sinais do cliente
e Conversas mais relevantes e aderentes ao momento real

Planejamento Estratégico
9 e Preparacao com foco, hipotese de valor e objetivo claro
¢ Definicao de prioridades e critérios de avango

* Menos presenga protocolar, mais intengao estratégica

Execucéo Consultiva
e Abertura com finalidade, beneficio e verificacao
* Investigagao qualificada antes da proposta

e Conversas orientadas por relevancia, nao por roteiro rigido

Perguntas de Valor
e Perguntas que ampliam visdo e revelam necessidades latentes
¢ Argumentos conectados ao contexto do interlocutor

e Construcao de compromissos claros e proximos passos viaveis

Multiplos Influenciadores
¢ Mapeamento da rede de decisao e seus critérios
¢ Adaptacao a diferentes interesses e papéis

¢ Maior capacidade de avancar em ambientes B2B complexos

Avaliagao e Evolugéo
6 ¢ Registro inteligente do que funcionou e do que precisa ajuste
e Autocoaching e reflexao aplicada a rotina comercial

e Consisténcia, disciplina e aprendizagem pratica continua

[ Metodologia EmpowerCom — Framework baseado em planejamento, execugao consultiva, leitura de
contexto, perguntas de valor e desenvolvimento continuo, aplicado a realidade de vendas B2B complexas.



Valor para Negbcios e Profissionais

A adocao de um método comercial estruturado gera impacto duplo: para a organizagao, traduz-se em maior aderéncia ao
comportamento atual de compra, reducao de perdas e crescimento sustentavel de receita. Para o profissional, representa
mais clareza, autonomia e reconhecimento em cada interacao. Os dados abaixo evidenciam o retorno estratégico deste
investimento.

= Valor para os Negocios

Maior aderéncia ao comportamento de compra atual.
Compradores B2B utilizam, em média, 10 canais de
interacao ao longo da jornada. Fonte: McKinsey, B2B
Pulse 2024.

Menor risco de perda por experiéncia comercial fragil.
Mais da metade dos compradores tende a trocar de
fornecedor sem uma experiéncia omnicanal fluida. Fonte:
McKinsey, 2024.

Maior potencial de crescimento por personalizacao.
Times que combinam personalizacdo com inteligéncia
comercial sdo 1,7x mais propensos a ampliar participagao
de mercado. Fonte: McKinsey, 2024.

Ganhos em performance e quota. Profissionais de alta
performance sdo quase 2x mais propensos a bater quota
ao priorizar contas, relacionamentos e pesquisa de
contexto. Fonte: LinkedIn Sales Playbook, 2024.

Maior forca de relacionamento e retencgao de receita.
54% dos compradores afirmam ter comprado novamente
do mesmo vendedor mesmo apdés mudanca de empresa.
Fonte: LinkedIn, 2024.

Melhor alinhamento com canais de crescimento. Em
empresas com e-commerce, o canal ja responde por 34%
da receita; empresas hibridas registram 35% de casos
com crescimento acima de 10%. Fonte: McKinsey, 2024.
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Canais por Jornada

Média de canais utilizados pelo comprador B2B em uma
Unica jornada de compra

54%

Recompra por Vinculo

Dos compradores que recompraram do mesmo vendedor
mesmo apos troca de empresa

@ Valor para os Profissionais

Mais clareza de atuacao. O profissional entende como
preparar, conduzir e avaliar cada interagdo comercial com
consisténcia e método.

Mais autonomia e menos improviso. A rotina passa a ser
guiada por método e leitura de contexto, reduzindo
dependéncia de intuicao isolada.

Mais reconhecimento profissional. A atuacao passa a
ser percebida como mais estratégica, consultiva e valiosa
por gestores e clientes.

Reducao de estresse operacional. Mais preparo e melhor
estrutura de conversa reduzem improviso, pressao difusa
e desgaste nas interagdes.

Desenvolvimento de carreira. O treinamento fortalece
competéncias transferiveis para liderancga, gestao
comercial e atuagao consultiva de alto nivel.

Evolucao continua e cumulativa. Avaliacao, registro e
autocoaching fortalecem aprendizado sustentado,
acelerando a curva de performance ao longo do tempo.

1.7X

Crescimento de Mercado

Mais propensao a ampliar participacao com personalizacao e

inteligéncia comercial

2X

Bater Quota

Profissionais de alta performance sao quase 2x mais
propensos a atingir suas metas

© EmpowerCom — Treinamento executivo para profissionais comerciais que desejam vender com mais preparo,
relevancia e consisténcia. Para quem esta comecgando na area ou quer elevar seu método a um novo patamar.



