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06 Plano de implementacdo (4 semanas)



Por que Precisamos Reorganizar?

Problemas Atuais

Falta de Clareza

Sem definigcdo clara de responsabilidades entre SDR, Closer e
Pos-venda

Automacgodes Insuficientes

Tarefas manuais repetitivas que consomem tempo e geram
erros

Perda de Oportunidades

Falta de acompanhamento estruturado entre estdgios

Falta de Visibilidade

Impossibilidade de visualizar métricas especificas por equipe

Solucgdo Proposta

Criar 3 pipelines independentes com
automagdes inteligentes que movem negocios
automaticamente, eliminando tarefas manuais
e garantindo que nada seja esquecido.

Resultado: Clarezaq, Eficiéncia, Rastreamento
Completo




Visdo Geral da Solugdo
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Business Pipeline Flow Diagram
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Pipeline SDR: Qualificagdo de Leads

Objetivo:

Transformar leads brutos em oportunidades qualificadas prontas para o closer

1 2 3 4

— — —
Lead Recebido Contato Realizado Reuniédo Agendada Qualificado
Lead chega SDR realizou o primeiro Lead aceitou agendar uma Lead foi qualificado como
automaticamente via contato por ligacdo, email reunido de qualificagdo oportunidade realcom
formuldrio, integracdo ou ou mensagem orcamento e timeline

importagdo

A lembranga 24h antes confirmados

B Emailde
B Tarefa automatica em acompanhamento em 3 4 Cria deal no Closer
24h dias

Métrica Principal Obijetivo

Taxa de Qualificagcdo % de leads que chegam ao estagio "Qualificado’




Pipeline Closer: Conversdo de Vendas

Objetivo: Converter oportunidades qualificadas em clientes pagantes

@ Oportunidade
Deal criado automaticamente do Pipeline SDR

Proposta Enviada

Proposta comercial formal enviada ao cliente

@ Negociagéo
Cliente em discussdo sobre termos, pregco ou condi¢gdes

U Fechado Ganho
=1 Venda confirmada, contrato assinado

x Fechado Perdido
Negbcio perdido, ndo serd convertido

1] Métrica Principal:

Taxa de converséo (% de oportunidades que viram vendas) e Ciclo de vendas médio



Pipeline Pés-venda

Acompanhamento de Clientes e Retencdo

1 Novo Cliente

! Cliente recém-convertido, necessita onboarding
Acdo: Criar checklist de onboarding, agendar reuniéio de kickof f

2 Onboarding

Cliente em processo de integracdo e treinamento
Acdo: Enviar materiais de treinamento, agendar sessées de suporte

[

3 Ativo

Cliente utilizando os produtos normalmente
Acdo: Agendar check-in mensal como cliente

N

4 Expansdo

Bl

Cliente pronto para comprar produtos adicionais
Acdo: Criar novo deal no Pipeline Closer para upsell

5 Churn/Risco

Cliente emrisco de cancelamento ou com baixa atividade
Acdo: Notificagdo urgente para gerente de contas



Automacdo Critica #1: Qualificado - Closer

Pipeline Automations

g@ Qualified Lead

Creates Deal
_ﬁ» in Closer

g Won Closed

O que Acontece Automaticamente

1 SDR move lead para "Qualificado” no Pipeline SDR
2 Novo deal é criado automaticamente no Pipeline Closer

3 Todas as informagdes s@o copiadas (contato, empresaq, valor,
produto)

4 Closer é atribuido automaticamente

5 Notificagdo interna é enviada ao closer

— Creates After-
_@» sales Ticket

RESULTADO

Imediato

Closer recebe oportunidade sem
delay

TEMPO ECONOMIZADO

~5 min

Por deal (criqgc“lo, atribuicdo,
notificagéo)



Automagado Critica #2: Fechado Ganho -
Pés-venda

O que Acontece Automaticamente

Closer move deal para "Fechado Ganho” no Pipeline Closer

Novo deal é criado automaticamente no Pipeline P6s-venda

Gerente de contas é atribuido automaticamente

Email de boas-vindas é enviado ao cliente

Checklistde onboarding é criado automaticamente

Reunido de kickoff & agendada em 2 dias Uteis

Notificagdo interna & enviada para time de operagdes

RESULTADO IMEDIATO

Zero Gap

Cliente comecga onboarding sem atraso

TEMPO ECONOMIZADO

~15 min

Por cliente (criagéo, atribuicéo, comunicagdo, agendamento)

v Elimina tarefas manuais
v Reduz erros de comunicagdo

v Acelera inicio do onboarding




Outras Automacgoes que Aumentam

Eficiéncia

Alerta de Deals
. Presos

Notifica quando deal fica
mais de X dias no mesmo
estdgio

Trigger: Deal néo
atualizado em 14+ dias

v Evita que oportunidades
sejam esquecidas

60%

Follow-upde
Proposta

Envia lembrete automatico
se cliente ndo responde
proposta

Trigger: Proposta
enviada hé 5 dias

v Aumenta taxa de
conversdo de propostas

Pesquisa de
II Satisfagdo

Envia pesquisa de NPS 30
dias apos cliente comecar

Trigger: Cliente em
"Ativo" ha 30 dias

v Mede satisfagdo e
identifica riscos

Oportunidade
de Expansdo

Cria novo deal no Closer
quando cliente estd pronto
para expansdo

Trigger: Deal movido
para "Expanséo”

v Fecha o loop de
crescimento



Propriedades Essenciais - Globais

Informagdes que todo deal precisa ter pararastreamento efetivo

[] Informagées Basicas

/ Nome do Deal
Descri¢do clara da oportunidade

Obrigatorio

Valordo Deal
Montante em reais

©,

Obrigatorio

! Contato Principal
Link para contato (relacionamento)

Obrigatoério

iz:  Empresa
Link para empresa (relacionamento)

Obrigatoério

% Datade Fechamento Esperada

Previséo de conclusdo

Recomendado

€, Rastreamento

Proprietario
Responsdvel pelo deal

Obrigatorio

Fonte
Como o lead chegou (formulario, integragdo, etc.)

Obrigatorio

Produto/Servico
O que estd sendo vendido

Obrigatoério

Pipeline
Qual pipeline o deal pertence

Obrigatoério

Deal Stage
Qual estagio do pipeline esta

Obrigatoério



Propriedades Especificas - SDR

Rastreamento de Contato e Qualificagdo

. Contato e Comunicagéo

Data do Primeiro Contato

Quando o SDR fez o primeiro contato com o lead

Método de Contato

Como o contato foi realizado (Ligagdo, Email, LinkedIn, SMS, etc.)

Feedback Inicial

O que o lead disse durante o primeiro contato

@ Objetivo Dessas Propriedades

4 Qualificagéao

Nivelde Interesse

Classificagdo: Alto, Médio ou Baixo interesse

Timeline de Compra

Quando o lead planeja fazer a compra (Imediato, 30 dias, 60+ dias)

Orcamento Confirmado

Sim/N&o - Se o lead confirmou ter orgamento disponivel

Necessidade Confirmada

Descricdo clara da necessidade do lead e como seus produtos resolvem

Rastrear a qualidade da qualificagdo e identificar leads mais promissores. Essas propriedades permitem que o SDR documente o progresso de cada
lead e facilita a transigdo para o Pipeline Closer com todas as informagdes necessdrias para uma proposta efetiva.



Propriedades Especificas - Closer

Rastreamento de Proposta e Resultado

Proposta () Negociagéo ¥ Resultado
Data de Envio da Proposta Objeg¢des Levantadas Motivo da Perda
Quando a proposta foi enviada ao cliente Principais obje¢bes do cliente Por que o deal foi perdido (se aplicavel)
Valor da Proposta Tentativas de Contato Feedbackdo Cliente
Montante proposto ao cliente Ndmero de vezes que tentou contato Comentdrios ou feedback recebido
Desconto Oferecido Oltimo Contato Concorrente Vencedor
Percentual ou valor de desconto concedido Data do ultimo contato com cliente Qual concorrente ganhou (se perdido)
Condi¢ées de Pagamento Proxima Agdo Probabilidade de Reativagéo
Parcelamento, prazos e formas de pagamento O que sera feito a seguir Chance de reativar o deal no futuro

@ Objetivo Dessas Propriedades

Rastrear o progresso de cada proposta através do funil de vendas, documentar obje¢des e negociagdes, e capturar aprendizados de vendas ganhas e
perdidas. Essas propriedades permitem andlise de ciclo de vendas, taxa de conversdo e identificagcdo de padrdes de sucesso.




Propriedades Especificas - Pés-venda

Rastreamento de Cliente e Satisfagdo

@ Cliente e Onboarding /| Satisfagdo e Risco
Data de Inicio Score NPS
Quando o cliente comegou a usar o produto/servigo Net Promoter Score (0-10) da satisfagdo do cliente
Status de Onboarding Motivo de Churn
Em Progresso, Concluido ou Atrasado Se aplicavel: Por que o cliente cancelou ou estd em risco
Data de Go-live Risco de Cancelamento
Quando o cliente foi "ao vivo" e comegou a usar efetivamente Classificagdao: Baixo, Médio ou Alto risco
Gerente de Contas Data do Ultimo Check-in
Responsdvel pelo acompanhamento do cliente Quando foi o Ultimo contato com o cliente

@ Objetivo Dessas Propriedades

Rastrear a satde do cliente, identificar riscos de churn e oportunidades de expansdo. Essas propriedades permitem que o gerente de contas
monitore a satisfagdo, tome agdes proativas para reter clientes e identifique quando um cliente estd pronto para comprar produtos adicionais.




Dashboard SDR: Controle de Leads

Visualizagdo centralizada de todas as métricas de qualificagdo

LEADS RECEBIDOS

Total de leads que chegaram no

HubSppot $75k 18%

Received Lead Contact Made Meeting Scheduled - Qualified

=
Sarah Jones Sarah Jones Mike Chen Emily White Rai
Acme Inc. Acme Inc. Beta Corp Gamma Ltd. Gar
Deal Value  $50k Deal Value $50k Deal Value  $120k Deal Value  $80k Det
Next Action Call Next Action Call Next Action Follow-up Next Action Prep Demo Ney
Sarah Taylor Emmy Stones Marz Gulter Sal
Beta Corp Beta Corp. Acorna Inc. Gar
LS;SS Deal Value $50k Noal Valiia R0k Noal Vahia  $70k De:
b Next Action Follow-up Nes
Leads —
b s Leads
Contacted Mike Chen 250 Ral
180 Deal Value  $70k Gar
y Next Action Follow-up Contacted Contacted Ney
. 180 180
Me gs y Meetings
y 90
Qualified - g
45 Qualfied Qualified
45 45
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TAXA DECONTATO REUNIOES AGENDADAS

% deleads contatados em até 24h Quantidade de reunides
confirmadas

TAXA DE QUALIFICAGAO

% deleads que chegam a
"Qualificado”



Dashboard Closer: Controle de

Oportunidades

Métricas essenciais para acompanhamento de vendas em tempo real

TAXA DE CONVERSAO CICLO DE VENDAS

32% 28d

| Pipeline por Estagio

Distribui¢@o de oportunidades em cada estdgio do funil de vendas

Grafico de Barras Horizontal
Oportunidade | Proposta | Negociagéo | Fechado

~/ Converséo por Més

Evolugdo da taxa de conversd@o nos Ultimos 6 meses

Grafico de Linha
Tendéncia de Conversdo

VALOR MEDIO OPORTUNIDADES ABERTAS

R$ 15k

47

99 Performance por Closer

Ranking de closers por nimero de deals fechados e valor total
12 deals / R$ 180k

10 deals / R$ 165k
9 deals [ R$ 142k

1.Jodo Silva
2.Maria Santos

3.Carlos Oliveira

iy ciclo de Vendas por Closer

Tempo médio para fechar deal por cada membro da equipe

Jodo Silva 25 dias
Maria Santos 32 dias
28 dias

Carlos Oliveira



Dashboard Pos-venda: Controle de Clientes

Métricas e visualizagdes para monitorar salde dos clientes

X

CLIENTES ATIVOS SCORE NPS MEDIO

¥ I

TAXA DE CHURN CLIENTES EM RISCO

2.2% 3

Clientes cancelados Agdo necessaria

+45 72

Clientes usando o produto Satisfacéo geral

ul Visualizagées Recomendadas

Clientes por Estagio Tendéncia de NPS Risco de Churn Clientes em Risco
Grdfico de barras mostrando Grafico de linha mostrando evolugdo Grdfico de dispersdo mostrando Tabela com clientes de altorisco,
distribui¢do de clientes nos 5 estagios do NPS ao longo dos meses relagdo entre NPS e tempo sem motivo e gerente de contas

do pipeline atividade responsavel




Dashboard Executivo

Vis@o Geral Completa de Todas as Operacoes

-

$

RECEITA EM PIPELINE

R$ 2.5M

Total de receita em oportunidades abertas

TAXA DE CONVERSAO

32%

% deleads que viram clientes

@

PREVISAO DE RECEITA

R$ 800K

Projecdo para este més

CICLO DE VENDAS

45 dias

Dias médios de lead a cliente

'
TAXA DE RETENGAO

94%

% de clientes retidos

4

OPORTUNIDADES ABERTAS

127

Total de deals em progresso




Semana 1: Preparagdo e Planejamento

Atividades de alinhamento e definicdio de estrutura

WEEK 1: W 2 WEEK 4:
PREPARATION ‘ GO-LIVE

Planning, Discovery, & System Setup, Data Transfer, Deployment, Launch,
Roadmap Definition. Customization, & Validation, & User & Post-Launch
Testing Training. Support.

4-WEEK IMPLEMENTATION JOURNEY: From Concept to Launch.

Reunido de Alinhamento

Alinhar com stakeholders sobre
objetivos e cronograma

* Apresentar visé@o geral
* Definir responsdaveis

» Confirmarcronograma

2

Definigdo de Estagios

Definir os estagios de cada um
dos 3 pipelines

« Pipeline SDR (4 estagios)
« Pipeline Closer (5 estagios)

+ Pipeline Pés-venda (5 estagios)

3

Mapeamentode
Propriedades

Mapear quais propriedades
cada pipeline precisa

* Propriedades globais
 Propriedades especificas

* Relacionamentos

4

Documentacgédo

Documentar todas as decisées
e configuragées

* Estrutura de pipelines
« Diciondrio de propriedades

* Matriz de responsabilidades



Semana 2: Configurac¢do Técnica

Implementagdo das estruturas no HubSpot

\ Criar Pipelines | I Criar Propriedades

v Definir 4 estagios para Pipeline SDR v Criar 10 propriedades globais (obrigatérias)

v Definir 5 estdgios para Pipeline Closer v Criar 5 propriedades especificas do SDR

v Definir 5 estagios para Pipeline P6s-venda v Criar 8 propriedades especificas do Closer

v Configurar permissées de acesso por pipeline v Criar 8 propriedades especificas do Pés-venda

J= Configurar Automagdes I | Criar Dashboards

v Automacgdo: Qualificado - Criar Deal no Closer v Dashboard SDR com 4 métricas principais

v Automacgdo: Fechado Ganho - Criar TicketPos-venda v Dashboard Closer com KPIs de converséo

v Automacgdo: Alertas de Deals Presos v Dashboard P6s-venda com métricas de satisfagdo

v Testartodas as automagdes em ambiente de teste v Dashboard Executivo com viséo geral completa
DURAGAO HORAS ESTIMADAS RESPONSAVEL ENTREGAVEIS

5 dias 40h Consultor HubSpot 3 Pipelines + 31 Propriedades



Semana 3: Migragdo de Dados

Auditoria, migragdo e testes antes do go-live

) Auditoria de Dados
N

e Revisardados existentes

e Identificargaps e
inconsisténcias

e Limpardados duplicados

e Documentarachados

v CHECKLIST DE VALIDAGAO

Todos os dados migrados
corretamente

o Migragéo de Deals Testes de Automacéo
Migrar deals existentes e Testartodas as automagodes
Validar relacionamentos * Validarfluxos dedados
Testar integragoes e Corrigirbugs encontrados
Backup de dados antigos e Documentarresultados

Automacgdes funcionando sem erros Equipe treinada e confiante

E Treinamento

[ "~

e Treinarequipe SDR
e Treinarequipe Closer
e Treinar equipe P6s-venda

e Criarguias de usudrio

Documentacdo completa e
atualizada



Semana 4: Go-live e Otimizacédo

Ativagdo em produgdo e estabilizagdo do sistema

’;’ Ativar
&

Automagoes
Ativar automacgdo:

Qualificado - Criar Deal
no Closer

Ativar automagdo:
Fechado Ganho - Criar
Ticket P6s-venda

Ativar automagdo: Alertas
de Deals Presos

Ativar automagdo: Follow-
ups e Pesquisas

Monitoramento
1

Intensivo

Acompanhar métricas em
tempo real (24/7)

Resolver problemas de
automacdo
imediatamente

Verificar integridade dos
dados migrados

Manter log de incidentes e
resolugées

Todos os 3 pipelines estéio funcionando corretamente

Equipe treinada e confortdvel com o novo sistema

@ Feedback da
Equipe

v  Coletar feedback diario
da equipe SDR, Closer e
P6s-venda

v Fazer ajustes rdpidos
baseado em feedback

v  Readlizarreunidées de
alinhamento didrias

v Documentar mudangas e
decisées tomadas

% Documentacgédo

Final

Finalizar documentagdéo
de pipelines e
propriedades

Criar guias de uso para
cada perfil (SDR, Closer,
Gerente)

Documentar automagdes
e como funcionam

Criar FAQ e
troubleshooting guide

Automacgdes criticas estdo ativas e funcionando

Dashboards operacionais e métricas sendo acompanhadas



Meétricas de Sucesso

KPls para medir o sucesso da implementagdo dos 3 pipelines

R, Métricas SDR

Taxa de Contato
Meta: 90%

% de leads contatados em até 24h

Taxa de Qualificagéo
Meta:35%

% de leads que chegam a "Qualificado”

Tempo Médio de Qualificagéo
Meta:7 dias

Dias de lead recebido até qualificado

Leads Qualificados/Més
Meta: 50+

Volume de leads qualificados por més

J Métricas Operacionais

AUTOMAGOES TAXA DE
ATIVAS AUTOMAGAO
5+ 80%+

DEALS COM

PROPRIEDADES

100%

g Métricas Closer

Taxa de Conversdo
Meta: 30%

% de oportunidades que viram vendas

Ciclode Vendas
Meta: 30 dias

Dias médios de oportunidade a fechamento

Valor Médio de Deal
Meta: R$ 15k

Valor médio de cada venda fechada

Receita Mensal
Meta:R$ 750k

Receita total fechada por més

Reviséo
Semanal
ADOGAO DE Acompanhamento de
DASHBOARD leads em progresso,
taxa de contato e
90%+ qualificagéo. Reunido

rdpida com SDR para
ajustes.

99 Métricas Pos-venda

Taxa de Retencgéo
Meta: 95%

% de clientes retidos més a més

Score NPS Médio
Meta: 70+

Net Promoter Score dos clientes

Taxa de Churn
Meta: <3%

% de clientes que cancelam por més

Tempo de Onboarding
Meta: 14 dias

Dias de cliente novo até go-live

@ Revisdo
Trimestral

| Reviséo Mensal

Andlise completa de
todas as métricas,
comparagdo com
metas, identificagdo de
tendéncias e
oportunidades de
melhoria.

Avaliagdo estratégica,
ajustes de metas,
otimizagdes de
processos e
planejamento de
proximas automagoes.



Proximas Automacdes (Apos Estabilizacéo

Roadmap de implementagdo em 4 fases

FASE 1 - ATUAL

Automacgoes Criticas

Semanas -4

v Qualificado - CriarDeal no
Closer

v  Fechado Ganho - Criar Ticket
P6s-venda

v Alertas de Deals Presos

v Notificagdes para Proprietdrios

v EmProdugéo

FASE 2

Engajamento

Semanas 5-8

~  Follow-up de Proposta (5 dias)

~ Pesquisa de Satisfacéo (30
dias)

- Envio de Contetdo Educativo

~ Lembretes de Check-in

Proxima

FASE 3

Retencgéo
Més 2-3

b

Deteccdo de Risco de Churn
- Oportunidade de Expansé@o
- Relatérios de Satude do Cliente

- Renovacgdo Automdatica de
Contratos

Planejada

FASE 4

Avancadas

Més 4+

-~ Scoring deleads com IA
- PrevisGo de Receita
- Recomendagobes Inteligentes

-~ Andlise Preditiva de Churn

Futuro

AUTOMAGOES FASE 1 AUTOMAGOES FASE 2 AUTOMAGOES FASE 3 AUTOMAGOES FASE 4 TOTAL DE AUTOMAGOES

4 4 4 4 16+



Troubleshooting Comum

Problemas comuns e como resolvé-los

® Deals ndo se movem entre estagios

Deals ficam travados em um estdgio e ndo avangam automaticamente ou
manualmente

Causa: Permissées incorretas ou pipeline néo configurado corretamente

v SOLUGAO

Confirmar que todos os estagios
estdo criados

1.  Verificar permissdées do usudriono 2.
pipeline

3. Testarmovimento manualdo deal 4. Se persistir, recriar o pipeline do zero

!! Equipe ndo segue os estagios definidos

Membros da equipe pulam estdgios ou movem deals diretamente para
"Fechado”

Causa: Falta de treinamento ou falta de enforcement de regras

v SOLUGAO

1. Realizarreunido dereforgo sobreos 2.
estdgios

Criarregra de validag¢do para
campos obrigatorios

D‘ Propriedades ndo copiam automaticamente

Propriedades de um deal ndo s@o copiadas para o novo deal criado pela
automacgdo

Causa: Automacgdo ndo configurada para copiar propriedades especificas

v SOLUGAO
1.  Abrira automagdo de criagdo de 2. Adicionaragdo "Definir valor de
deal propriedade”

3. Mapear propriedades do deal 4. Testarcom um deal deteste

original para o novo

Automacdes ndo disparam

Automagodes estdo ativas mas néo estéo criando deals ou enviando
notificagdes

Causa: Trigger incorreto ou agdo mal configurada

v SOLUGAO

1. Verificarse o trigger esté correto (ex: 2.
"Deal Stage = Qualificado”)

Testar manualmente movendo um
deal para o estagio



Regras de Ouro para Sucesso

7 melhores prdéticas para garantir o sucesso da implementagdo

-| Clareza

Defina claramente os estdagios, propriedades e responsabilidades de cada
pipeline. Ndo deixe ambiguidades.

5 Agilidade

Seja dagil para fazer ajustes. Se algo néo funciona, corrija rapidamente em
vez de esperar.

2 Automacgéo

Automatize o maximo possivel. Quanto menos trabalho manual, menos
erros e mais velocidade.

6 Limpeza de Dados

Mantenha os dados limpos, atualizados e sem duplicatas. Dados ruins
geramdecisées ruins.

3 Visibilidade

Mantenha os dashboards sempre visiveis e atualizados. Dados visiveis
motivam agdo.

4 Comunicagdo

Comunique todas as mudangas, atualizagdes e novas automagdes com a
equipe com antecedéncia.

7 Reunides Regulares

Faca revisbes semanais, mensais e trimestrais para acompanhar progresso
e identificar oportunidades.



O Que Fazer Agora?

Préximos passos imediatos para comecgar a implementagdo

Compartilhar
Apresentacdo

Envie esta apresentacdo para
toda a equipe (SDR, Closer, P6s-
venda, Gestores)

Hoje

Responsdvel:
Gestorde Vendas

v Checklist de Preparacdo

2

Agendar Reunido de Kick-
off

Organize uma reunido com toda a
equipe para discutir a
implementacdo e esclarecer
davidas

Semana 1

Responsdvel:
Gestor de Projeto

O Apresentagdo compartilhada com toda a equipe

O Lider de projeto designado e comunicado

O Acesso ao HubSpotconfirmado para todos os usudrios

3

Designar Responsavel

Escolha umlider de projeto que
serd o ponto de contato para a
implementagdo

7 Semana 1

Responsdvel:
Diretor/Gerente

4

Comecarimplementacdo

Inicie a Semana 1de preparagdo
e planejamento conforme
cronograma

%7 Semana 2

Responsavel:
Lider do Projeto

Reunido de kick-off agendada (data e hora confirmadas)

Cronograma de 4 semanas compartilhado com a equipe

Backup de dados atuais realizado antes de comecar



DUvidas e Discussdo

Vamos conversar sobre aimplementagdo

Qual é sua pergunta?

Estou aqui para esclarecer qualquer davida sobre aimplementacdo dos 3 pipelines

\‘{
Como configurar os 3 pipelines?

Duavidas sobre a configuragéo técnica dos
pipelines SDR, Closer e P6s-venda no HubSpot

17

Qual é o timeline realista?

Quanto tempo levard para implementar?
Podemos fazer mais rapido ou mais lento?

Como garantir adeséo da equipe?

Como fazer com que SDR, Closer e P6s-venda
usem os novos pipelines corretamente?

Quais séo os riscos?

O que pode dar errado? Como mitigamos riscos
durante a implementagéo?

Como medirosucesso?

Como saberemos se a implementacdo foi bem-
sucedida? Quais métricas acompanhar?

Préximas etapas e suporte

Como proceder apds esta apresentacdo? Qual
serd o suporte durante a implementacgéo?



Resumo Executivo

Viséo geral da solugdo proposta

X O Problema

Gestdo ineficiente do pipeline de vendas: Falta de visibilidade entre
estdgios, automacgdes limitadas, dados desorganizados, perda de leads na

transicdo entre SDR, Closer e P6s-venda.

v A Solugédo

3 pipelines integrados com automagdes inteligentes: Pipeline SDR,
Pipeline Closer e Pipeline P6s-venda, com automagdes que movem leads
automaticamente entre estagios e criam novos deals quando necessdrio.

1

Maior Produtividade

Automacgdes reduzem trabalho manualem 40%,
liberando tempo para alto valor.

T INVESTIMENTO

4 Semanas

®

Melhor Visibilidade

Dashboards em tempo real mostram o status do
pipeline em cada estdgio.

§ RETORNO ESPERADO

+30% Conversdo

# Vamos Comegar?

Compartilhe com a equipe e agende o kick-off.

Ciclode Vendas Mais Rapido

Reducdo de 20-30% no ciclo com automacgdes
e melhor rastreamento.

@ PAYBACK
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