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ACELERAGAO COMERCIAL NA ERA DA IA ANTES DE COMECAR

@ Antes de comecar

Este n&o é um livro sobre ferramentas. E um livro sobre direc3o. Ferramentas mudam,
plataformas evoluem e algoritmos sao atualizados. A empresa que depende de uma Unica
ferramenta fica vulneravel. A empresa que aprende mais rapido do que o mercado constroi
vantagem.

Vocé encontrara ideias, modelos e tecnologias. Mas o coragdo deste material € um sistema de
gestado: observar a realidade, orientar o raciocinio, decidir com critérios e agir em ciclos curtos.
Esse é o Ciclo OODA aplicado a aceleragdo comercial.

@ COMO USAR ESTE E-BOOK

Leia com o seu CRM, seus numeros e o seu time por perto. Ao final de cada capitulo, execute a
acao proposta. Conhecimento sem aplicacao vira entretenimento executivo.

Principios deste playbook

¢ O cliente ndo percorre o funil do jeito que a empresa gostaria.

Velocidade sem dire¢do aumenta desperdicio.

Tecnologia amplifica o processo que ja existe, inclusive a baguncga.

Toda opinido comercial precisa encontrar dados que a confirmem ou a corrijam.

O ciclo mais curto de aprendizado tende a superar o plano perfeito que nunca sai do papel.
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ACELERAGAO COMERCIAL NA ERA DA IA

@ Mapa do livro

Parte

I. O novo jogo
Il. OODA Comercial

lll. Maquina de
vendas

IV. Descoberta por
IA

V. Execucao

Pergunta Central

O que mudou na forma de comprar?

Como decidir em ambiente de incerteza?

Onde a receita é criada ou perdida?

Como ser encontrado em buscas
conversacionais?

O que fazer nos proximos 90 dias?

MAPA DO LIVRO

Resultado
Uma leitura atual da jornada.

Um sistema continuo de
gestao.

Funil, atendimento e CRM.

Presenca, conteudo e
reputacao.

Plano, indicadores e rituais.

A ordem ¢ intencional. Primeiro vocé entende o cenario. Depois constrdi o sistema de decisao.

So entdo organiza canais, atendimento, tecnologia e execugao.
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ACELERAGAO COMERCIAL NA ERA DA IA CAPITULO 01

CAPITULO 01

A crise silenciosa dentro das empresas

O mercado acelera enquanto muitas operagdes comerciais continuam presas ao
improviso.

Existe uma crise silenciosa acontecendo dentro de quase toda empresa no Brasil. Ela ndo
aparece no balango com esse nome. Surge como lead sem resposta, proposta esquecida,
vendedor sobrecarregado, gestor sem previsao, cliente que pergunta e desaparece, verba de
midia que gera conversa mas nao gera receita.

A empresa costuma interpretar cada sintoma separadamente. Culpa o trafego, o precgo, o
vendedor, o mercado ou o cliente. O problema, porém, frequentemente esta na auséncia de
um sistema capaz de transformar sinais em decisdes e decisdes em rotinas.

O crescimento fragmentado

Marketing atrai. Vendas responde. Atendimento registra. A lideranca cobra. Cada area enxerga
uma parte do cliente e cria sua propria explicagcdo. Quando ndo existe um modelo
compartilhado, a empresa trabalha muito e aprende pouco.

e Mais leads entram, mas o tempo de resposta aumenta.

¢ O CRM acumula contatos, mas nao produz inteligéncia.

e AIA responde mensagens, mas nao sabe qual avango comercial deve provocar.

¢ O conteudo cresce, mas a marca continua ausente das decisGes de compra.

¢ A equipe mede atividade, enquanto a lideranca precisa medir passagem, margem e receita.
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ACELERAGAO COMERCIAL NA ERA DA IA CAPITULO 01

(™ IDEIA MAGNETICA

Seu proximo salto de receita talvez ndo esteja em atrair mais pessoas. Pode estar em parar de
perder as pessoas que ja chegaram.

A nova unidade de vantagem

Durante muito tempo, capital, localizacao e escala foram os grandes diferenciais. Eles
continuam importantes. Mas, em mercados dinamicos, uma vantagem adicional ganhou forga:
a velocidade de aprendizado. A empresa que detecta mudancas, interpreta melhor os sinais e
ajusta a execug¢ao mais rapido reduz o custo do erro.

Aceleragdo comercial ndo significa fazer tudo mais depressa. Significa encurtar o tempo entre
perceber um problema e implementar uma resposta mensuravel.

Q, AGAO DO CAPITULO

Liste cinco oportunidades comerciais perdidas nos ultimos 30 dias. Para cada uma, registre: onde
surgiu, quem era responsavel, qual foi o Ultimo contato, por que ndo avangou e qual dado estava
ausente.
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ACELERAGAO COMERCIAL NA ERA DA IA CAPITULO 02

CAPITULO 02

O cliente mudou de caminho

A jornada ndo comecga mais em um unico canal e ndo termina quando o lead chama
no WhatsApp.

O cliente contemporaneo alterna entre pesquisa, conversa, comparagao e validagao. Ele
encontra uma empresa no Google, pergunta sobre ela a uma inteligéncia artificial, 1&
avaliagdes, visita o Instagram, volta ao site, conversa no WhatsApp, pede uma proposta e
consulta outra pessoa antes de decidir.

O funil continua util como instrumento de gestao, mas a jornada real se parece mais com uma
rede. O cliente avanca, retorna, muda de canal e produz sinais diferentes em cada interagao.

Da palavra-chave para a conversa

Na busca tradicional, alguém digita “CRM para pequena empresa”. A inten¢do € uma hipotese.
Em uma conversa com IA, a mesma pessoa pode dizer: “Tenho oito vendedores, os leads se
perdem e ninguém faz follow-up; preciso organizar isso sem criar mais burocracia”. Agora
existem contexto, tamanho da equipe, dor, tentativa anterior e critério de escolha.

ChatGPT Search, Claude com busca na web, Gemini conectado a Pesquisa Google e Perplexity
combinam conversagdo com fontes da internet. Isso cria uma nova superficie de descoberta: a
marca pode entrar na consideragdo antes que o cliente visite seu site.
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ACELERAGAO COMERCIAL NA ERA DA IA CAPITULO 02

® A nova jornada de descoberta é conversacional

PASSO 1
Dor

"Minha equipe recebe leads, mas nao faz follow-up."

PASSO 2
Conversa
Google - ChatGPT - Claude - Gemini - Perplexity

PASSO 3
Evidéncias

Site - avaliagOes - artigos - cases - Perfil da Empresa

PASSO 4
Escolha
A marca entra ou ndo na lista de consideragao.

A descoberta comeca pela dor; a empresa entra na jornada quando possui evidéncias digitais compreensiveis e
confiaveis.

© A PERGUNTA ESTRATEGICA

Quando um potencial cliente descreve para uma IA o problema que sua empresa resolve, existem
evidéncias publicas suficientes para que sua marca seja encontrada, compreendida e
considerada?

A, ACAO DO CAPITULO

Faga cinco perguntas reais ao Google, ChatGPT, Claude, Gemini e Perplexity como se fosse um
cliente. Nao pergunte pelo nome da sua empresa. Descreva o problema que ela resolve. Registre
quais marcas, fontes, argumentos e critérios aparecem.
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ACELERAGAO COMERCIAL NA ERA DA IA CAPITULO 03

CAPITULO 03

OODA: o sistema operacional da aceleracao

Observar, Orientar, Decidir e Agir; com rapidez, contexto e sem vaidade.

O Ciclo OODA foi desenvolvido pelo coronel John Boyd a partir de sua experiéncia em
ambientes competitivos de alta velocidade. A versao popular costuma parecer uma sequéncia
simples. A contribuicdo mais profunda esta no carater continuo: a agdo modifica o0 ambiente,
produz novos sinais e reinicia o ciclo.

Em vendas, o concorrente nao precisa ser "derrotado”. O objetivo € evitar que sua empresa
tome decisdes com base em uma realidade que ja deixou de existir.

OBSERVAR

Dados e sinais

AGIR CiCLO ORIENTAR
Executar teste COM ERCIAL Contexto
DECIDIR

Decisdo e métrica
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ACELERAGAO COMERCIAL NA ERA DA IA CAPITULO 03

John Boyd: o piloto de 40 segundos

O Ciclo OODA nao foi desenhado por executivos em salas corporativas, mas nos céus da base
de Nellis em 1954. Seu criador, o coronel da Forga Aérea Americana (USAF) John Boyd, foi o
maior rebelde e tedrico de estratégia militar desde Sun Tzu. Apelidado de "Forty-Second
Boyd", ele mantinha um desafio permanente: apostava 40 ddlares que, partindo de uma
posicao de desvantagem em combate aéreo simulado, derrotaria qualquer piloto inimigo em
menos de 40 segundos. Ele nunca perdeu.

O enigma do F-86 Sabre vs. MiG-15

Na Guerra da Coreia (1950-1953), a USAF deparou-se com um paradoxo matematico. O caga
soviético MiG-15 era tecnicamente superior ao F-86 Sabre americano: subiam mais rapido,
voavam mais alto e carregavam canhdes mais destrutivos. Pelos manuais de engenharia, a
vitoria soviética era garantida. Contudo, os americanos venceram na proporgao histérica de 10
cacas MiG abatidos para cada 1 Sabre perdido.

Boyd desvendou o mistério. O F-86 tinha uma cabine em forma de bolha (campo visual
completo para Observar) e controles hidraulicos mais velozes (capacidade de Agir e mudar
de manobra rapidamente). O MiG-15 era mais rapido em linha reta, mas o F-86 vencia nas
transi¢des rapidas. Boyd provou que a chave para a sobrevivéncia em ambientes competitivos
ndo é o poder bruto, mas a velocidade em fechar o loop de decisao, desorientando o
adversario até o colapso.
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ACELERAGAO COMERCIAL NA ERA DA IA

© A VANTAGEM ASSIMETRICA NA SUA EMPRESA

CAPI{TULO 03

No mercado moderno e na Era da |A, a concorréncia € aérea. A empresa que insiste em planejar ciclos
anuais rigidos é como o MiG-15: rapida, pesada e previsivel. Usar o Ciclo OODA na sua operagdo significa

fechar testes de canais semanalmente e pivotar ofertas em dias. O concorrente com mais verba e

processos lentos serd forgado a reagir a uma realidade que sua empresa ja mudou.

Observar: Capturar fatos sem escolher apenas os que confirmam a opinido da liderancga.
Fontes: CRM, ligacdes, WhatsApp, avaliagdes, campanhas, propostas, perdas, clientes e
comportamento no site.

Orientar: Transformar dados em contexto. A orientagdo considera ICP, mercado, capacidade
operacional, concorréncia, posicionamento, cultura, experiéncias anteriores e limitagdes. E
aqui que os mesmos dados podem produzir decisdes diferentes em empresas diferentes.

Decidir: Escolher uma hipdtese e definir o que sera feito agora. Boa decisdo comercial tem
dono, prazo, métrica, publico e critério para continuar, ajustar ou interromper.

Agir: Executar em escala suficiente para gerar aprendizado. A a¢do ndo € o final; € um teste
contra a realidade. O resultado volta para a observagao.

( CIENCIA APLICADA
Uma hipdtese so6 se torna gerencialmente util quando pode ser confrontada com evidéncias.

“Precisamos vender mais” nao é hipotese. "Responder leads qualificados em até cinco minutos
aumentara agendamentos” é testavel.

Ritmo recomendado
Ciclo Uso
Diario Leads, atendimento e bloqueios
Semanal Experimentos e conversdes
Mensal Funil, canais e receita
Trimestral ICP, oferta e posicionamento
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Ritual

15 minutos: fila, SLA e préximos passos.

45 minutos: hipdtese, resultado e ajuste.

90 minutos: tendéncia e realocacgao.
Revisdo estratégica do sistema.

"



ACELERAGAO COMERCIAL NA ERA DA IA

CAPITULO 04

CAPITULO 04

Observar: enxergar a operacdao como ela é

Sem linha de base, qualquer melhoria pode ser apenas sensacao.

A maior ameagca ao diagnéstico ndo é a falta de dados. E a abundancia de niimeros sem
definicdo. Uma equipe pode celebrar mais leads enquanto a receita cai. Pode reduzir custo por
lead atraindo pessoas sem perfil. Pode aumentar mensagens respondidas sem aumentar

decisoes.

@ O mapa minimo de dados

Dimensao O que medir
Demanda Origem, volume, custo e intengdo

Tempo até a 1° resposta e proximo
passo

Velocidade

Passagem Conversao entre etapas

Qualidade ICP, dor, urgéncia e capacidade
Economia Ticket, margem, CAC e retorno
Base Recompra, inatividade e expansao
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Pergunta

Quais canais geram oportunidades reais?
Quanto interesse morre esperando?

Onde o funil vaza?
Estamos falando com quem pode avancgar?
O crescimento produz caixa saudavel?

Quanto potencial ja esta dentro da
empresa?
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ACELERAGAO COMERCIAL NA ERA DA IA CAPITULO 04

A voz do cliente como dado

Leia conversas perdidas. Escute ligacdes. Observe as perguntas antes da compra. Agrupe
frases por padrao: prego, confianga, urgéncia, comparagao, prazo, medo, autoridade,
implantacao e resultado. A linguagem do cliente é matéria-prima para anuncio, site, roteiro,
proposta, conteudo e treinamento.

Diagndstico de sete vazamentos

1. A empresa nao aparece quando a necessidade nasce.
. A promessa atrai curiosos, mas nao o ICP.

. O atendimento demora ou reinicia a conversa.

. A qualificagao interroga, mas nado ajuda a pensar.

. A proposta descreve entregas, nao valor.

. O follow-up cobra resposta sem adicionar seguranca.

N OO o b~ N

. O poés-venda ndo produz recompra, indicagdo ou prova.

%, FERRAMENTA: PLACAR DE MATURIDADE

Dé uma nota de 0 a 5 para cada vazamento. Zero significa inexistente; cinco significa documentado,
medido e melhorado. Comece pelo item de maior impacto econdmico, ndo pelo mais facil ou mais
interessante.
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ACELERAGAO COMERCIAL NA ERA DA IA CAPITULO 05

CAPITULO 05

Orientar: escolher cliente, problema e promessa

Quem tenta vender para todos geralmente comunica pouco para cada pessoa.

Orientagao transforma informagdo em uma interpretagéo util. Ela responde: para quem
devemos vender, qual dor merece prioridade, em qual contexto nossa solugao produz mais
valor e quais restricdes precisam ser respeitadas?

ICP que orienta decisoes

Perfil de Cliente Ideal ndo é uma descri¢do demogréfica decorativa. E um filtro econdmico e
operacional. Um ICP util combina: dor frequente e relevante; consciéncia de que o problema
precisa ser resolvido; urgéncia suficiente para movimentar recursos; orgamento ou capacidade
financeira compativel; contexto em que a solugdo tem chance real de funcionar; potencial de
retengdo, expansao, prova e indicagao.

Matriz Dor x Abertura
Sinal Baixo Alto
Gravidade Incoémodo toleravel Afeta receita, risco ou operacgao.
Frequéncia Ocasional Repete-se e acumula perdas.
Consciéncia Nao reconhece a causa Entende o problema.
Urgéncia Pode esperar Precisa agir em prazo definido.
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ACELERAGAO COMERCIAL NA ERA DA IA CAPITULO 05

Quanto maior a combinagao entre impacto e abertura, maior a probabilidade de movimento. O
papel comercial n3o é fabricar dor. E ajudar o cliente a enxergar consequéncias que ja existem.

Promessa que organiza a atengao

Uma boa proposta de valor conecta problema, mecanismo e resultado. Ela evita slogans vazios
e responde em linguagem empresarial: 0 que muda na operagao, por que acreditar e qual
proximo passo é seguro?

® MODELO DE PROMESSA

Ajudamos [ICP] a reduzir [problema econémico] por meio de [mecanismo], criando [resultado
observavel] sem [objecdo ou custo temido].

Q, AGAO DO CAPITULO

Escreva trés versdes da promessa. Apresente-as a clientes e vendedores. Nao pergunte apenas se
gostaram. Pergunte o que entenderam, para quem parece ser, que resultado esperariam e o que
ainda gera duvida.
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ACELERAGAO COMERCIAL NA ERA DA IA CAPITULO 06

CAPITULO 06

O funil que mostra onde areceita é criada

Pipeline n3o é depdsito de contatos. E um mapa de compromissos progressivos.

O funil comercial € uma representagao gerencial da jornada. Ele ndo obriga o cliente a agir de
forma linear; ajuda a empresa a identificar o proximo compromisso necessario para avangar.

= O funil ndo é um desenho. E um sistema de passagem.

DESCOBERTA

A empresa é encontrada

INTERESSE

O problema é reconhecido

CONVERSA

O lead recebe resposta

DIAGNOSTICO

Dor, impacto e urgéncia

PROPOSTA

Valor, escopo e passo

DECISAO

Compra e inicio da entrega

Pergunta de gestao: em qual passagem o cliente mais abandona a jornada?
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Etapas com significado

Etapa Critério de Saida
Descoberta A pessoa realiza uma acao identificavel
Interesse Reconhece problema ou objetivo
Qualificagédo ICP, dor e possibilidade confirmados
Diagndstico Impacto, urgéncia e decisdo mapeados
Proposta Valor e préximo passo apresentados
Decisao Sim, ndo ou data futura definida

As quatro regras de um CRM vivo

1. Toda oportunidade tem etapa correta.

2. Toda oportunidade tem responsével.

3. Toda oportunidade tem préximo passo com data.

4. Toda oportunidade parada possui motivo visivel.

CAPI{TULO 06

Indicador
Visitas, buscas, engajamento.
Conversas e retornos.
Taxa de qualificagdo.
Diagndsticos concluidos.
Propostas com reunido.

Conversao, ciclo e receita.

Se uma oportunidade ndo possui proxima agédo, ela ndo esta sendo gerenciada. Esta apenas armazenada.

A matematica do funil

Receita potencial ndo melhora apenas com volume. Ela é consequéncia do numero de
oportunidades, das taxas de passagem, do ticket e do tempo de ciclo. Pequenos ganhos em

varias passagens podem produzir efeito composto.

A, EXPERIMENTO OODA

Escolha uma passagem do funil. Observe 20 casos. Identifiqgue um padrdo. Altere uma variavel por
duas semanas. Compare com a linha de base. Documente o aprendizado.

)) Retarget
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CAPITULO 07

Atendimento comercial que faz o cliente avangar

Responder rapido importa. Compreender melhor importa ainda mais.

Bom atendimento comercial ndo é simpatia sem dire¢cdo. Também ndo € interrogatdrio,
catalogo ou pressado. E uma conversa que reduz incerteza e ajuda duas partes a descobrir se
existe ajuste.

Os cinco movimentos de uma boa conversa

1. Acolher o contexto: reconhecer a mensagem e mostrar presenca.

2. Organizar a situagao: entender o que esta acontecendo agora.

3. Explorar o problema: identificar causa, frequéncia e tentativas anteriores.

4. Ampliar a implicagao: revelar impacto econdmico, operacional ou emocional.

5. Construir o préximo passo: propor um avango proporcional a consciéncia do cliente.

Perguntas que produzem diagndstico

e Como vocés fazem isso hoje? [ Em qual momento as oportunidades costumam parar?

¢ Quantas vezes esse problema aconteceu no ultimo més?

¢ O que voceés ja tentaram e por que ndo sustentou resultado? / Quem mais participa da decisdo?
¢ O que precisa ser verdade para esse investimento fazer sentido?

¢ Se nada mudar nos préximos seis meses, qual serd o impacto?
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(5 SLA: velocidade transformada em compromisso

Defina prazos de primeira resposta, retomada, envio de proposta e follow-up por tipo de lead.
O SLA ndo deve existir apenas em um documento. Precisa gerar alerta, dono e consequéncia
operacional.

Momento Padrao Operacional Automagio Util
Lead novo Resposta imediata + humano no SLA Confirmagao e distribuicao.
Sem resposta Cadéncia multicanal com valor Tarefas e lembretes.
Proposta Apresentacdo com préximo passo Registro, alerta e conteudo.
Cliente inativo Reativacdo por contexto Segmentagao e campanha.

IA no atendimento: copiloto, nao fantasia

A |A pode resumir conversas, classificar intencao, sugerir respostas, recuperar informacoes,
atualizar campos e sinalizar urgéncia. Mas precisa de limites, fontes confiaveis, escalonamento
humano, revisdo de qualidade e critérios comerciais claros.

8 PRINCIiPIO
Automatize repeticao. Preserve julgamento. Nunca esconda um processo ruim atras de
respostas rapidas.

A, ROTEIRO DE AUDITORIA

Selecione 30 conversas: 10 ganhas, 10 perdidas e 10 abandonadas. Avalie tempo, personalizagao,
pergunta, clareza, valor entregue, préximo passo e registro no CRM. Converta padrées em
treinamento.
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CAPITULO 08

Decidir: prioridade antes de velocidade

A empresa nao precisa executar todas as ideias. Precisa testar as ideias certas na
ordem certa.

Quando o diagndstico € bom, ideias aparecem em excesso. Esse € um novo risco. Projetos
competem por atengao, dados, equipe e orgamento. Decidir € renunciar temporariamente ao
que nao possui prioridade.

Combine GUT, Eisenhower e OODA

A Matriz GUT ajuda a avaliar Gravidade, Urgéncia e Tendéncia. A Matriz de Eisenhower separa
urgéncia e importancia. O OODA transforma a prioridade escolhida em ciclo de aprendizagem.

Critério Pergunta Nota
Gravidade Quanto esse problema afeta receita, margem ou cliente? 1-5
Urgéncia Quanto custa esperar? 1-5
Tendéncia O problema cresce se nada mudar? 1-5
Confianca Quéo forte é a evidéncia? 1-5
Esforco Qual o custo de testar? 1-5
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Ficha de decisao experimental

Hipotese: o que acreditamos? / Evidéncia: por que acreditamos?
Intervencgdo: o que mudara? / Publico: em quem testaremos?
Métrica principal: qual comportamento deve mudar?

Guardrail: o que ndo pode piorar?

Prazo: quando analisaremos?

Decisao posterior: escalar, ajustar ou interromper?

B REGRA DE GESTAO

Sem critério de sucesso definido antes do teste, a equipe tende a reinterpretar qualquer
resultado como vitdria.

A, AGAO DO CAPITULO
Crie um backlog de experimentos. Pontue cada ideia. Escolha no maximo trés ciclos simultaneos,
com responsaveis diferentes e capacidade real de observagéo.

)) Retarget
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CAPITULO 09

Google e abusca que virou conversa

A empresa precisa ser encontravel, compreensivel e verificavel.

O Google continua central, mas a experiéncia de busca incorporou respostas geradas por IA,
perguntas de acompanhamento e exploragao multimodal. Ao mesmo tempo, ChatGPT, Claude,
Gemini e Perplexity permitem pesquisar conversando e consultar fontes da web.

Isso ndo elimina SEO. O proprio Google orienta que boas praticas fundamentais de SEO
continuam relevantes para experiéncias generativas, porque elas utilizam sistemas de busca e

conteudo indexado. A elegibilidade ndo garante exibi¢cdo; ndo existe botdo que obrigue uma IA
a recomendar uma empresa.

As cinco camadas da encontrabilidade

1. Identidade: nome, categoria, localizagéo, servigos e publico claros.

2. Rastreabilidade: paginas acessiveis, indexaveis, rapidas e bem estruturadas.

3. Relevancia: conteldo que responde perguntas reais com profundidade.

4. Autoridade: experiéncia demonstrada, autoria, cases, referéncias e consisténcia tematica.

5. Reputacao: avaliagdes, mencdes legitimas, prova social e dados coerentes.
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Presenca local e em respostas de IA

Para negocios locais, o Perfil da Empresa conecta Busca e Maps. Informagdes completas,
categoria correta, fotos e avaliagdes ajudam a IA a entender a empresa.

A OpenAl e outras empresas de IA utilizam robos (como o OA/-SearchBot) e mecanismos de
grounding para buscar sites publicos e gerar respostas. Mantenha seu site aberto para permitir
indexagao e citagao.

® O QUE FAZER

Publique para humanos, estruture para mechanisms e prove para o mercado. Clareza sem prova
é promessa. Prova sem clareza é invisivel.

Checklist de conteudo encontravel

e Uma pagina clara para cada servigo prioritario / Perguntas e respostas baseadas no cliente.

e Autor, data, experiéncia e fontes / Cases com contexto, intervencao e resultado (sem inventar).
¢ Dados de contato, area atendida e proposta coerentes.

 Links internos conectando problema, solugado e agéo / Conteudo revisado.

CUIDADO COM ATALHOS
Nao existe garantia de aparecer em respostas generativas. Evite conteido em massa sem valor,

falsas avaliagdes e mencdes artificiais. A estratégia é construir sinais reais de utilidade, autoridade e
confianga.
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CAPITULO 10

Agir: demanda, retargeting e base de clientes

A primeira venda nao encerra a jornada. Ela aumenta a qualidade dos sinais
disponiveis.

Demanda n3o é apenas trafego. E a combinagéo entre atenc¢do qualificada, memdria, intengéo
e capacidade de conversao. Uma operagdo madura utiliza aquisi¢do para encontrar novos
clientes e relacionamento para aumentar o valor da base.

Trés motores de crescimento

Motor Objetivo Exemplos
Aquisigao Criar novas oportunidades Google, midia, contelido, parceiros.
Conversao Aumentar passagem e velocidade Atendimento, CRM, prova, proposta.
Expansao Elevar valor da base Recompra, upsell, indicagao, reativagao.
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Retargeting como continuidade

Retargeting € voltar a se comunicar com quem ja demonstrou interesse. Pode ocorrer por
anuncios, e-mail, WhatsApp, vendedores ou conteudo. A estratégia ndo deve perseguir; deve
continuar a conversa com contexto:

* Visitou conteudo: aprofundar o problema. / Visitou servigo: apresentar mecanismo e prova.

e Abriu conversa: reduzir friccdo. / Recebeu proposta: responder objegdo com valor.

e Comprou: educar e expandir. / Ficou inativo: reabrir a conversa com razao relevante.

Memadria em um mercado saturado

Repeticdo coerente aumenta reconhecimento, mas excesso gera desgaste. Preserve a
associacao central da marca e varie formato, prova, angle e etapa da narrativa. O objetivo ndo
é aparecer mais vezes do que todos. E ser lembrado pelo motivo certo quando a necessidade
amadurece.

® PERGUNTA DE BASE

Quantas pessoas ja confiaram dados, tempo ou dinheiro a sua empresa e hoje nao recebem
nenhuma comunicagdo util?

?, EXPERIMENTO DE REATIVAGAO

Escolha um segmento de clientes inativos com motivo semelhante. Construa uma mensagem que
reconheca o histérico, entregue novidade ou utilidade e convide para um préximo passo leve. Mega
resposta, conversa, venda e rejeigao.
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CAPITULO 11

IA como infraestrutura comercial

CAPITULO 11

Nao comece pela ferramenta. Comece pela decisao que precisa melhorar.

A IA pode acelerar pesquisa, conteudo, atendimento, analise e operagao. Mas o valor ndo esta

em “ter IA". Estd em reduzir tempo, aumentar qualidade ou criar capacidade que se converta

em resultado comercial.

Mapa de casos de uso
Camada Uso

Descoberta Pesquisa, sintese e voz do cliente
Conteudo Rascunho, variagdes e atualizagdo
Atendimento Classificagdo e sugestdo de resposta
Vendas Resumo, coaching e proximos passos
Gestao Andlise de funil e padroes
Automacao Executar tarefas entre sistemas

)) Retarget

Controle Necessario

Fontes e validacgao.

Especialista e originalidade.

Escalonamento e politicas.
Privacidade e revisao.
Qualidade dos dados.

Logs, limites e fallback.
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Arquitetura minima

1. Fonte confidvel: onde a |A busca respostas?

2. Contexto: quais dados do cliente e da etapa estdo disponiveis?
3. Objetivo: qual deciséo ou agdo deve ser melhorada?

4. Regra: o que a IA pode e nao pode fazer?

5. Humano: quando alguém precisa revisar ou assumir?

6. Métrica: tempo, qualidade, converséo, custo ou satisfagdo?

Orisco da automacao sem processo

Se o funil estd indefinido, a IA ndo sabe o que significa avancar. Se o cadastro € inconsistente
a andlise aprende ruido. Se a proposta é confusa, gerar mais propostas amplia a confusao.
Primeiro desenhe. Depois automatize.

© PRINCIPIO DE GOVERNANGA

Nunca envie para uma IA dados pessoais ou confidenciais sem avaliar necessidade, permisséo,
contrato, seguranga e politica interna. Eficiéncia ndo suspende responsabilidade.

?, Acéo do capitulo

Escolha um caso de uso de alto volume e baixo risco. Mega o processo atual. Implemente um piloto
assistido por humano. Compare tempo, qualidade e impacto comercial antes de ampliar.

)) Retarget
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CAPITULO 12

O plano de 90 dias

A estratégia ganha valor quando entra na agenda, no CRM e na rotina da equipe.
O plano trabalha em ciclos. Nao espere 90 dias para aprender; revise semanalmente.

51 Plano de aceleragao comercial em 90 dias

0-30 DIAS

Auditar dados e canais

Mapear funil real

Ouvir leads e equipe

Definir linha de base

31-60 DIAS

Escolher gargalo central

Desenhar nova cadéncia

Organizar CRM e SLA

Lancgar experimentos

61-90 DIAS

Executar ciclos semanais

Medir passagem e receita

Documentar aprendizados

Escalar o que funcionou
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Fases da Implementacao

Dias 0—30: observar sem maquiar
Definir indicadores e linha de base; mapear jornada, funil e canais; auditar propostas, perdas e
clientes inativos; testar presenca local e em |As; escolher gargalo econémico.

Dias 31-60: orientar e decidir
Redefinir ICP, promessa e funil se necessario; documentar SLA e cadéncias; organizar CRM;
priorizar até trés experimentos; treinar time em conversas reais.

Dias 61-90: agir e consolidar

Executar testes semanais; comparar resultados com linha de base; interromper o que nao
funciona; documentar aprendizados; escalar agdes positivas.

Ritual semanal de 45 minutos

Minutos Pergunta
0-10 O gue mudou nos dados e na voz do cliente?
10-20 Qual hipotese foi confirmada ou enfraquecida?
20-30 Qual é o gargalo atual?

30-40 O que decidiremos e quem fara?
40-45 Qual métrica e quando revisaremos?

® COMPROMISSO

Ao final de 90 dias, sua empresa ndo precisa ter todas as respostas. Precisa possuir um sistema
melhor para encontra-las continuamente.
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CAPITULO 13

O painel do acelerador comercial

O que vocé olha toda semana molda o comportamento da empresa.

Um painel eficaz cabe em uma conversa. Ele conecta demanda, passagem, velocidade,
economia e qualidade. Evite dezenas de métricas sem capacidade de decis3o.

Indicador Definicao Decisao que Apoia
Leads por origem Entradas identificadas por canal Alocacgao de investimento.
% ICP Parcela com perfil minimo Qualidade da demanda.
Tempo de resposta Mediana até atendimento humano SLA e capacidade.
Conversao por etapa Passagem entre compromissos Gargalo do funil.
Ciclo de venda Dias da entrada a decisao Previsdo e cadéncia.
Ticket e margem Valor e contribuicdo Oferta e desconto.
Motivo de perda Causa padronizada e auditavel Produto, venda ou mercado.
Receita da base Recompra, expansao e reativagdo Relacionamento.

P Retarget 30



ACELERAGAO COMERCIAL NA ERA DA IA CAPITULO 13

Métrica principal e guardrails

@ O QUE SAO GUARDRAILS?

Guardrails (métricas de protecao) sao limites de seguranga que impedem que a busca
obsessiva por uma métrica principal acabe destruindo outra parte saudavel da operagao
comercial.

Exemplos praticos de aplicacgao:
¢ Tempo de resposta no WhatsApp (métrica principal) ndo pode deteriorar a qualidade e
personalizagao do atendimento (guardrail).

¢ Taxa de conversao (métrica principal) ndo pode depender de descontos agressivos que
destroem a margem de lucro (guardrail).

¢ Volume de novos contratos (métrica principal) ndo pode colapsar a capacidade de entrega e
pods-venda (guardrail).

Previsao sem ficcao

Previsao comercial nasce de etapas confiaveis, critérios reais e histérico. Uma oportunidade sé
deve entrar na previsdo quando existe evidéncia observavel de avanco. Otimismo ndo é dado.

B REUNIAO MENSAL
e Tendéncia de trés meses, ndo apenas fotografia / Variagao por canal, ICP e vendedor.

e Causas controlaveis e ndo controldveis /| Aprendizados que precisam virar padrao.

e DecisOes de investimento para o proximo ciclo.
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CAPITULO 14

Comece antes de se sentir pronto

A empresa que aprende em movimento constréi o futuro enquanto outras esperam
certeza.

O mercado nao enviard um aviso quando a jornada de compra mudar novamente. Novas
interfaces surgirdo, algoritmos serdo atualizados e habitos se reorganizardo. A resposta ndo é
perseguir toda novidade. E construir capacidade de observagao, orientag3o, decisdo e acao.

Vocé nao precisa implementar tudo deste livro ao mesmo tempo. Precisa encontrar o gargalo
que mais limita o crescimento agora e iniciar um ciclo mensuravel.

As perguntas finais

e Sua empresa sabe exatamente onde perde oportunidades? / O time compartilha o mesmo ICP?
¢ Todo lead recebe contexto, velocidade e préximo passo? / O CRM representa a realidade?

e Sua marca é encontrada em buscas por problemas reais no Google e em IAs generativas?

* A base de clientes recebe comunicagao Util? / Existe ritual de aprendizado comercial?

Q ACELERAGAO COMERCIAL

N3o é correr mais. E aprender mais rapido, decidir melhor e direcionar recursos para o que
realmente move receita.
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Seu préximo ciclo pode comegar agora

Um diagndstico ndo serve para entregar uma lista genérica de ferramentas. Serve para
transformar sinais dispersos em uma leitura clara: onde a empresa esta, qual gargalo limita o
crescimento e qual movimento deve acontecer primeiro.

Antes de investir, descubra onde sua empresa perde vendas.

Se este e-book revelou gargalos, oportunidades ou decisdes que sua empresa vem adiando, o
proximo passo pode ser um Diagndstico Comercial. A Retarget analisa geragao de demanda,
posicionamento, funil, atendimento, CRM, WhatsApp, IA, automacgdes e vendas para identificar
onde o crescimento estd travado e quais movimentos devem ser priorizados.

Nao comecgamos pela ferramenta. Comegamos pela realidade. A partir dela, aplicamos nossa
metodologia de aceleragdo comercial para transformar observagdo em dire¢do e direcao em
execucao:

e Enxergar vazamentos que hoje parecem invisiveis.

e Priorizar decisdes por impacto, urgéncia e evidéncia.

e Desenhar um plano aplicavel a capacidade real da empresa.

 Criar ciclos de execugdo, medi¢do e aprendizado.

® PROXIMO PASSO

Leve seus numeros, seu funil e suas principais duvidas. O diagnostico comeca pela realidade da
sua operagao, ndo por uma solugdo pronta.

Acesse www.retarget.com.br para solicitar um diagnostico.
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ACELERAGAO COMERCIAL NA ERA DA IA KIT DE IMPLEMENTAGAO

A Kit de implementacao

1. Diagndstico OODA de uma pagina

Etapa Registro da Equipe
Observar Quais fatos, numeros, conversas e mudancas exigem atengao?
Orientar O que esses sinais significam considerando ICP, mercado e capacidade?
Decidir Quial hipotese sera testada, por quem, até quando e com qual métrica?
Agir Qual agcdo minima produzird aprendizado confiavel?
Aprender O que manter, ajustar ou interromper no préoximo ciclo?

2. Auditoria de atendimento

Critério Nota 0-5 Evidéncia
Tempo de resposta
Personalizacdo
Qualidade das perguntas
Clareza da solugéo
Préoximo passo
Registro no CRM

Follow-up com valor
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& Prompts para o empresario usar com IA

Use dados anonimizados e revise criticamente as respostas. A IA ajuda a formular hipdteses; a realidade decide.

B Analise de conversas

PROMPT: Analise estas conversas comerciais anonimizadas. Classifique intencao, dor,
urgéncia, objecdes, perguntas nao respondidas, sinais de confianca e préximo passo. Compare
ganhas e perdidas. Nao invente informacdes; marque lacunas.

= Auditoria de funil

PROMPT: Com base nestas etapas, volumes, conversdes e tempos, identifique o principal
gargalo. Separe fatos de hipdteses. Proponha trés experimentos pequenos, cada um com métrica
principal, guardrail, prazo e critério de decisdo.

® Voz do cliente

PROMPT: Agrupe as frases dos clientes por problema, desejo, risco, objecdo e linguagem de
decisao. Preserve as expressdes originais. Depois sugira como transformar esses padrdes em
paginas, conteldos, anlncios e perguntas de diagndstico.

Q  Teste de encontrabilidade

PROMPT: Imagine que vocé é um comprador com este contexto [descreval. Quais perguntas faria
no Google e em assistentes de IA? Crie 20 consultas em cinco niveis de consciéncia, do
problema a decisdo. Ndo mencione minha marca.

) retarget 35



ACELERAGAO COMERCIAL NA ERA DA IA

I© Glossario essencial

Termo
AEO

CAC
CRM
GEO

ICP
LLM

OODA
Pipeline
Retargeting
SLA

SEO

Passagem

)) Retarget

Significado

Otimizag&o para mecanismos de resposta; praticas de visibilidade em respostas
diretas de assistentes conversacionais.

Custo de aquisig¢do de cliente.

Sistema e disciplina para gerir relacionamentos, oportunidades e histérico comercial.
Otimizagdo para experiéncias generativas (motores de busca com IA).

Perfil de Cliente Ideal (Ideal Customer Profile).

Modelo de linguagem de grande escala, base de assistentes como ChatGPT, Claude e
Gemini.

Ciclo continuo de gestao: Observar, Orientar, Decidir e Agir.

Conjunto de oportunidades comerciais ativas distribuidas pelas etapas de passagem.
Nova comunicagao contextualizada com pessoas que ja demonstraram interesse.
Acordo de nivel de servico; prazos e padrdes de resposta acordados.

Otimizagao tradicional para mecanismos de busca (Google, Bing).

Percentual de conversdo de leads que avanga de uma etapa do funil para a seguinte.

GLOSSARIO ESSENCIAL
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NOSSA DIREGAO

Ajudar empresas a transformar demanda em processo,
processo em aprendizado e aprendizado em crescimento
previsivel.

www.retarget.com.br
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