O CORRETOR DO FUTURO

COMO VENDER MAIS E MELHOR COMPROVADAMENTE

|

SEGUROS
Unimed
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JORNAL DO BRASIL

Rin de Janelro — Domingo, 24, ¢ segunda-feica, 25 de dezembro de 1961 Ano LXXI — N.* 301

2.° CADERNO

2.° CADERNO - = ¢ D BRASIL = A!ARTAMENTOS:
APARTAMENTOS. Compra e vendd: ;'x (1| 05 £ TERRENOS

Compra o venda: pp ¢p10S £ TERRENOS

PARTE INSEPARAVEL DO JORNAL o de Janciro — Domingo, 24, & segundaeira, 25 de desembro de 1961 PARTE INSEPARAVEL DO JORNAL

(abos Padrao Light "R"
523962 - GOMES
ECIL - Inst. Eng. Com. Ind. Lida.

Agéncia do JORNAL DO BRASIL =
e 0O DRAGAO |
RUA DIAS DA CRUZ, 74-B /s N
G AR REI DOS BARATEIROS
ol Cumprimenta seus amigos. fregueses e fornece-

dores, agradecendo a honrosa preferéncia com
sempre o tém distinguido. desejando a fodos

BOAS FESTAS E FELIZ NATAL
191 - Av, Marechal Floriano - 193
(EM FRENTE A LIGHT)

1122 — AVENIDA PRESIDENTE VARGAS — 1 146

Materiais para construcoes

2 0 E
Moacyr (de Oliveira) Paula pore
e

Materiais para construcoes '
sddy

CAIXAS D' AGUA

Fazemse orcamentos sem
compromisso e executam-se em 24
horas

Albino Mendes & Cia. |!dl;z Fﬂi SR
RS ™% | CAIXAS DE-AGUA

— Telefone 28-7703 — 34-34%0.
ibos, Muros, Moirbes, Anéis

- - - T ;
ibos de Cimento - Amianto, gz Tuos Muc, Mot A
fF F) pecio e Gordura, Blocos e Mar-

QT Oftamentos sem compromissos
A. COSTA MENDES & CIA. LTDA.

Av. Brasil, 251 — Tels. 484807 — 28-2301

Moacyr (de Oliveira) Paula
Corretor de seguros de vida |

Ausentando-se do Rlo ¢ ndo podendo dirigir-se
em particular, aos seus milhnres de segurndos, cen-
tenns de amigos, dezenas de parentes e unidndes de
;cnlnbnrndores. esti aqui agrodecendo os votos de
Boas Fesias de quantos lhe enviaram,

Ao mesmo tempo, nugura-lhes, neste Natal, since-
ros votos de trungiillidade ¢, no Ano Novo, suns me-
Ihores esperangas por 365 dias de sande, alegria,|
ordem € progresso. |

AT Py




A SOCIEDADE

ACELERACAO
@MARCELOSCHARRA DE VEND/\g



ERA

INDUSTRIA

@MARCELOSCHARRA ACELERACAO



ACELERACAO
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@MARCELOSCHARRA

ACELERACAO



ERA

DO
MARKETING

@MARCELOSCHARRA

ACELERACAO



60°s - CARACTERISTICA

@MARCELOSCHARRA ACELERACAO



VANTAGEM -70's

Eu pensava que a minha camisa
estava branca, antes
de ver a tua lavada com OMO

N "
- m:-""'::— g .;—ﬁ

JAERA NOVO 0MO
FABULOSO..  COMO LIMPA!

YIVA O PO AZUL QUE PRODUZ MONTANHAS
DE ESPUMA s

4
ny oMO "
A

OMO lava mais branco

ACELERACAO
@MARCELOSCHARRA
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ISSING FICAR DE FORA"
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ERA
DA
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ACELERACAO
DE VENDAS
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SE
DIFERENCIAR ?



O SEU CLIENTE PAGARIA
PRA COMPRARDE VOCE ?

AAAAAAAAAAAAAAA



PESO NA TOMADA
DE DECISAO .

C caracrenisicas —~ I -
B eevericios  — I

L. TEMAS MAIS
OBJETIVOS

k. TEMAS MAIS
SUBJETIVOS

A ATRAGAO

SEGUROS i‘ u
Unimed



ESTRATEGICO ”’

TATICO 7

OPERACIONAL ”

CARACTERISTICAS VANTAGENS BENEFICIOS  ATRAGAO

ACELERACAO
@MARCELOSCHARRA
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CU RVA s NCELERACNAO

z o

Rentabilidade

PRESENCA

Analisar o passado e intuir o futuro

"Colhe com uma mao” “Planta com a outra”

Baixa escalabilidade Alta escalabilidade



Low accuracy Low accuracy
Low precision High precision

High accuracy High accuracy
Low precision High precision

NCELERACAO
@MARCELOSCHARRA ¢



PRODUTO E BOM,
E SO VENDER

ACELERACAO
DE VENDAS

@MARCELOSCHARRA



ACELERACAO
DE VENDAS.

Old-school Sales
Sales Science

Offline
Marketing

Pré-requisitos
Fechamento

Referral
Marketing

Qualficagdo de Leads

VENDAS ¢

Digital
Marketing

Gestdo e gente

- Decis@o baseada em “achismo” - Decisdo baseada em dados

- Todos prospectam - Time dedicado de prospec¢do

- Fechamento a qualquer custo - Busca pela satisfacdo do cliente

- Mede esforco (telefonemas por dia) - Mede resultados (leads qualificados)

- Cold Calls - Mapeamento e conexdo com lead

- Técnicas de venda “baratas” - Técnicas auténticas e integridade

- "Trabalho entediante” - "Trabalho desafiador”

- Sistema de vendas é improdutivo - Sistema de vendas aumenta produtividade

- Baixa adogéo de tecnologia - Alta adogdo de tecnologia



Gerenciar e controlar a razdo

matemadtica entre cada uma

das etapas do funil de vendas é

a base da escalabilidade e

previsibilidade de suas receitas.

Indicadores essenciais

Publico
ubli %

N¢ de Prospectos
%

N2 de Leads
%

Ne de Oportunidade

%

N2 de Negociagdes

%

NN ANV AN AN

Ne¢ de Clientes

ACELERACAO
DE VENDAS
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@MARCELOSCHARRA



ETAPAS

MAQUINA DE VENDAS

1- MAPEAMENTO

2 - PROSPECT

3 - LEAD

4 - DEMONSTRAGAO

5 - PROPOSTA

6 - NEGOCIAGAO

7 - FECHAMENTO
VENDA

GESTAO DE VENDAS

GESTAO DE CARTEIRA






Clientes X Mix de Produtos/Servicos

Matriz de Oportunidade

Cliente
RSO RS 22.000.000 | RS 12.000.000 | RS 11.950.686 RS 34.571 RSO RS 9.620.475 RS 503.915 RSO RS 1.358.463 RS O RS 57.468.109
RS 0 RS 16.000.000 | RS 15.000.000 | RS 43.705.911 RS 69.141 RS O RS 31.536.107 | RS 755.872 RS 0 RS 2.994.793 RS 0 R$ 110.061.824
RS 65.000.000 | RS 26.000.000 RS 0 RS 13.316.663 RS0 RS 39.291 RS O RS 167.972 RS 0 RS 2.284.687 RS 0 R$ 106.808.613
RS 0 RS 4.000.000 RS 0 RS 2.651.584 RS 0 RS 39.291 RS O RS 0 RS 0 RS 679.231 RS 30.000 R$ 7.400.106
RSO RSO RS O RS 1.814.553 RS O RS 39.291 RSO RSO RSO RS 308.742 RS 15.000 RS 2.177.586
RS 10.000.000 | RS 2.000.000 RS O RS 3.347.190 RS 253.438 RS 39.291 RS 749.114 RS 335.943 RSO RS 308.742 RS 15.000 RS 17.048.717
RS 0 RS 0 RS 0 RS 341.550 RS0 RS 39.291 RS O RSO RSO RS 61.748 RS O R$ 442.589
RS 0 RS 32.000.000 | RS 18.000.000 | RS 23.218.569 RS0 RS 117.872 | RS 16.835.773 RS 0 RS 0 RS 2.222.939 RS 60.000 R$ 92.455.154
RS 54.000.000 RS 0 RS 11.700.000 | RS 17.863.065 | RS 1.036.398 RS 78.581 RS 8.161.275 | RS 1.042.412 RS 630.781 RS 926.225 RS 60.000 RS 95.498.737
RS 7.500.000 | RS 6.000.000 | RS 6.500.000 | RS 5.463.315 RS 34.571 RS 39.291 RS 4.008.627 RS 503.915 RS O RS 370.490 RS 30.000 R$ 30.450.208
RSO RS 60.000.000 | RS 39.500.000 | RS 37.217.961 RS O RS 157.163 |[RS 31.667.233 RSO RSO RS 3.704.899 RS 15.000 RS 172.262.256
RS 37.500.000 | RS 6.900.000 | RS 14.000.000 | RS 30.390.971 | RS 1.417.398 RS 196.454 | RS$6.614.120 | RS 2.099.645 RS 630.781 RS 1.852.449 RS 60.000 R$ 101.661.817
RS 0 RS 98.000.000 | RS 80.000.000 | RS 71.362.863 RS0 RS 235.744 | RS 64.135.961 RS 0 RS 0 RS 6.051.334 RS 15.000 R$ 319.800.903
RS 0 RS 32.000.000 | RS 20.000.000 | RS 19.121.157 RS 0 RS 78.581 RS 16.034.048 | RS 335.943 RS 0 RS 1.975.946 RS 15.000 RS 89.560.676
RS 10.000.000 | RS 10.000.000 | RS 1.500.000 | RS 3.756.159 RS 34.571 RS 39.291 RS 1.202.588 RS 503.915 RS 630.781 RS 493.986 RS 15.000 RS 28.176.291
RS 5.000.000 RSO RS O RS O RS 69.141 RS 78.581 RS 5.865.006 RS 335.943 RS 630.781 RS 864.476 RS 30.000 RS 12.873.929
TOTAL R$ 189.000.000R$ 314.900.000|R$ 218.200.000RS 285.522.197| RS 2.949.229 | R$ 1.218.013 |RS 196.430.326| RS 6.585.475 | RS 2.523.122 | R$ 26.459.151| RS 360.000 | RS 1.244.147.515

A partir da andlise de consumo histérico dos clientes, divisGo por drea XXXX e seguindo a premissa
para identificac&o de potencial, elaboramos a matriz de oportunidade acima para avaliar o potencial
total de retorno financeiro sobre a base. O resultado foi de aproximadamente R$ 1.2 B,
aproximadamente 4 vezes o faturamento atual de R$ 300M.

A
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DE VENDAS.

SEGUROS
Unimed




SEGUROS Se é Unimed,
Unimed A € seguro.

Na Seguros Unimed, cuidar é
o que sabemos fazer de
melhor.

Somos a seguradora do Sistema Unimed, referéncia
nacional em saude e sindnimo de confianca para milhdes
de brasileiros. Com a mesma dedicacao e

cuidado, oferecemos um portfélio completo de seguros
para proteger tudo o que importa para vocé, em um so
lugar.

@MARCELOSCHARRA

| Residencial

Previdéncia

Acesse nosso site

w

ETERY

k Odonto J

NCELERN(NO



ECOSSISTEMA UNIMED

CLIENTES SAUDE VIDA ODONTO PREVIDENCIA RESIDENCIAL

SEGUROS
@MARCELOSCHARRA Unimed £




ECOSSISTEMA UNIMED E SUA CORRETORA

CLIENTES SAUDE VIDA ODONTO PREVIDENCIA | RESIDENCIAL

Cliente T

Cliente 2

Cliente 3

Cliente 4

Cliente 5

Cliente 6

Cliente 7

Cliente 8

Cliente 9

Cliente 10

NAO COMPRA MAS PODE COMPRAR NAO COMPRA E NAO VAI COMPRAR SEGUROS g3,

Unimed
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OPORTUNIDADES
DISFARCADAS




PROSPECCAO
NA PRATICA
7 PASSOS
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PORQUE SEU CLIENTE DEVERIA
ATENDER SUA LIGAGAO?

AAAAAAAAAAAAAAA



1. PERFIL DE CLIENTE IDEAL

INFORMACOES PERFIL IDEAL 0 PERFIL QUALIFICADO 0 PERFIL DESQUALIFICADO °

AREA DE ATUACAO

PORTE APARENTE DA EMPRESA

DORES MAPEADAS

IMPLICACOES

ARGUMENTOS DE IMPACTO

ENVOLVIDOS NA TOMADA DE DECISAO

TICKET MENSAL MEDIO

TEMPO DE NEGOCIAGAO

CARACTERISTICAS DE NEGOCIACAO

OBS I:

OBS 2:

NACELERACAO SEGUROS
DE VENDAS. Unimed




2. PRIORIZAGAO DE CANAIS

Offline
Marketing

Offline
Marketing

Pré-requisitos
Fechamento

Referral

Qualficacdo de Leads

Marketing

Referral
Marketing

Digital
Marketing

Gestdo e gente

Digital
Marketing

NACELERACAO SEGUROS
DE VENDAS. Unimed




3. FERRAMENTA DE GESTAO CRM

pipedrive =< BRSTATION ‘\ D loomes




4. LISTA DE PROSPECGCAO & AUTOMAGAO

Linked [ @ Lusha Apolloio # hunter

Ferramenta avancada do
LinkedIn para encontrar
leads qualificados, aplicar
filtros detalhados (setor,
cargo, localizacdo,
tamanho da empresa, etc.)
e acompanhar interacdes.
E muito util para
prospeccdo B2B.

ACELERACAO
DE VENDAS.

Ferramenta de prospeccéo B2B
que ajuda vendedores e times
de growth a encontrar contatos
de decis@o (e-mails e telefones)
de forma rapida, por meio de
sua base de dados e extens&o
para LinkedIn e sites de
empresas. Ele permite
segmentar leads por critérios
COoMmo cargo, setor e
localizagdo, automatizar listas
dindmicas (“playlists”) e integrar
os dados diretamente a CRMs

Plataforma que combina Ferramenta especializada em
banco de dados de contatos encontrar e-mails corporativos
(com e-mails e telefones a partir de dominios ou homes,
verificados), envio de além de validar contatos.
cadéncias de e-mails e Ajuda bastante em

integracé&o com CRM. Muito prospeccdo fria.

eficiente para acelerar a
geracdo de listas de leads.

SEGUROS
Unimed




5. CADENCIAS DE PROSPECGCAO

Sugestdo — Cadéncia Transacional (sx3x1) Sugestao — Cadéncia Relacional (3x4x4)

Dia Dia 4 Dia

~

Dia

[y

0

1 Dia2

Q @ m @ Dial Dia4 Dia 8 Dial2  Dial6 Dia 18 Dif:g
A A N X X & 0N Q s
¢ ¢ ue¢e E

ACELERACAO SEGUROS
DE VENDAS. Unimed




6. GOVERNANGA - RITUAIS DE VENDAS

DIARIAS
(DAILY)

OBJETIVO:

DAR RITMO

ATUALIZACOES IMPORTANTES
CORRECOES PONTUAIS DA ESTRATEGIA
KPIS OPERACIONAIS (DIA ANTERIOR)
FOCO DO DIA

MORAL

2l SR

ACELERACAO
DE VENDAS.

SEMANAL

OBJETIVO:
1. GERALMENTE NO INiCIO DA SEMANA
2. ATUALIZAR NUMEROS DO MES
3. LEVANTAR “GARGALOS” E “ALAVANCAS”
4. RECONHECIMENTOS
5. PLANO DE ACAO DA SEMANA
6. MORAL

MENSAL

OBJETIVO:

el

ol B

GERALMENTE 1a SEMANA DO MES
RESULTADOS ATINGIDOS

a. STATUS MES, TRIMESTRE E ANO
PONTOS POSITIVOS E NEGATIVOS
RECONHECIMENTOS/PREMIACOES
META DO MES ATUAL
PLANO DE ACAQO
MORAL

SEGUROS
Unimed




7. INDICADORES PARCIAIS DE SUCESSO

1.NUMERO DE LEADS GERADOS
Mede quantos contatos qualificados entram no funil em determinado periodo.

2.TAXA DE CONVERSAO POR ETAPA
Mostra a porcentagem de leads que avangam de uma fase do funil para a seguinte (ex.: lead = reunido > proposta).

3.QUANTIDADE DE REUNIOES AGENDADAS
Indica a eficdcia da prospeccdo e da abordagem inicial.

4.TAXA DE SHOW (COMPARECIMENTO EM REUNIOES)
Percentual de leads que realmente participam das reunides marcadas.

5.NUMERO DE PROPOSTAS ENVIADAS
Volume de oportunidades que chegam a fase de proposta formal.

6.CICLO MEDIO DE VENDAS
Tempo médio (dias/semanas) que um lead leva para percorrer o funil até o fechamento.

7.Ticket Médio das Oportunidades
Valor médio das oportunidades trabalhadas, refletindo o perfil do cliente e a qualidade do pipeline.

ACELERACAO SEGUROS g%
DE VENDAS. Unimed




AUTORIDADE
CONSELHEIRO STORYTELLING
INFLUENCER ARGUMENTOS PODEROSOS

CRIATIVIDADE

REPERTORIO
CULTURA

DOR DO CLIENTE
ESCUTA ATIVA
ANALISE DE
DADOS
lLA.

. - O’ ¥
. o % " —?%?

ACELERACAO
@MARCELOSCHARRA DE VEND/\g



DICAS DE LIVROS

POMTITir Nl Fovert ol
AS ARMAS DA
PERSUASAO

Como influenciar e nao se deixar influenciar

PROSPECCAD ALCANCANDO

. EXCELENCIA
FANATICA om VENDAS

0 JOGO
INFINITO
SIMON

SINEK

SPIN
Jee BLOUNT J SELLING

-1

RYAN HOLIDAY

ACELERACAO
@marceloscharra Unimed £




NACELERACAO

SIGA NO INSTAGRAM |

.:,}'f e &
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@marceloscharra
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