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A DOR INVISIVEL DO COMERCIAL

Quantosleads
sUaempresaperdeu
estemes?

Nao os que disseram nao.
Os que sumiram - sem resposta, sem registro, sem nome.
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O QUE APESQUISA MOSTRA

O custoinvisivelde nao ter
Processo.

dos compradores fechamcoma primeira
empresa que responde.
o/ Nao a melhor proposta. A primeira resposta.

JANELA DE QUALIFICAGAOD ONDE O DINHEIRO AINDA MORA TEMPO PERDIDO
mais chance de qualificar a venda quando dos vendedores ainda gerenciam clientes do tempo do vendedor € gasto em tarefas
o lead é contatado em até 5 minutos vs. em planilhas e e-mail - sem historico, sem administrativas - nao em vender.

30 minutos. busca.
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ANTES DE MAIS NADA

CRM : software

CRM - processo.

Software e a casca. Processo € o miolo.
Comprar a ferramenta sem desenhar o processo € comprar caos organizado.
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A VERDADE INCOMODA

A suaempresajatem CRM.

@3 / CADERNO

01 / WHATSAPP 02 / MEMORIA
No celulardo Nacabecada Num caderno

4 ™ ~
vendedor. secretaria. do balcao.
Conversas vivem em telas pessoais. "Quem € o cliente que liga toda terca?" Sé Anotacao a mao, sem busca, sem backup.
Quando ele sai, trés anos de relacionamento ela sabe. E ela tira férias na semana que Se o caderno some, o histérico do cliente
saem junto. vem. vai junto.

O problema nao € existir. E ser acessivel. - G CREANIRA © U I ST
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COMO O PROCESSO SE ENXERGA

Toda venda passa pelos mesmos cinco
degraus. e

vista so.

01 - ENTRADA 02 - TRIAGEM 03 - PROPOSTA @4 - NEGOCIACAOD 05 - FECHADO
Contato chegou Tem perfil? Orcamento enviado Decidindo Virou cliente
Casal - apto 302 Joao - clinica Carla - imovel Pedro & sécio Loja Pinheiros
SITE - QUI R$ 3.200 R$ 480 mil R$ 22.000 R$ 9.200 - MAR
Mariana B. Ana M. - saldo Lucas - servigo Camila - clinica Dr. Rangel
INSTA - QUI R$ 1.800 R$ 6.400 R$ 8.400 R$ 14.500 - MAR
Indicacao Pedro Dra. Helena
WHATS - SEX R$ 12.000

12 LEADS 7 NEGOCIOS 5 PROPOSTAS 3 QUENTES R$ 23,7k NO MES

Voceé sabe quantos negocios estao em cada coluna agora? SE NAO SABE - NAO £ CONTROLE, £ FE.
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TUDO QUE O CRM FAZ CABE AQUI

Trés processos. Trés numeros que
mudam.

01 / TOPO 02 / MEIO 03 / POS
~nNy ~nNy ~nNy
Captacao. Conversao. Retencao.
NENHUM LEAD SE PERDE VENDEDOR SABE ONDE ESTA CLIENTE VOLTA NA HORA CERTA
Cada negdcio tem um lugar no pipeline e O sistema lembra a recompra, o aniversario, o
Todo contato que entra € registrado, com uma préoxima acao. Ninguém esquece, follow-up. Quem comprou ontem € o mais

origem e responsavel. O ralo da entrada fecha. ninguém adivinha. barato de vender hoje.
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MINI-CASO

MINI-CASO - IMOBILIARIA PAULISTANA

Quatro origens de lead - site, Instagram,
PROCESSO 01 - CAPTAGAO indicacao, portal. Cadauma caianum

canto diferente. Ninguém sabia o que
N E nhum Iead tinha chegado no dia anterior.
se perde.

Todo contato que entra fica registrado - com origem,
data e responsavel. O ralo da entrada fecha antes do
vendedor entrar em acao. %

> MIT Lead Response Study: leads contatados em 5 minutos tém 21x mais chance de
qualificar a venda do que quem espera 30.

dos contatos do site hunca foram respondidos -
nao por ma vontade, por invisibilidade.

ApOs organizar a captacao: tempo médio de
resposta caiu de 19h para 42 min.
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PROCESSO 02 - CONVERSAO

Ondeesta
cada

negocio.

O vendedor abre o sistema e enxerga, em segundos, o
que é guente, o que é frio e qual € a proxima acao de
cada caso. O esquecimento deixa de ser estrategia.

MINI-CASO

MINI-CASO - CLINICA DE ESTETICA

140 orcamentos em aberto. Ninguém
sabia dizer quais estavam quentes, quais
jatinham fechado em outro lugar e quais
foram esquecidos.

> Forrester / Salesforce: CRM bem implementado eleva a conversdo de leads em até
300% e a produtividade comercial em 34%.

R$ 83k fechados em 30 dias, sO de

retomar contato com quem ja
tinha pedido orcamento.

Nao era lead novo. Era lead
esquecido.
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PROCESSO 063 - RETENCAO

Quem
comprou
volta.

O sistema sabe quando o cliente deveria ter recomprado
e ainda nao recomprou - e dispara o contato. Vender de
NOVO para quem ja confia € a venda mais barata que
existe.

MINI-CASO

MINI-CASO - E-COMMERCE DE SUPLEMENTO

Previsibilidade de recompra: zero.
Quando o cliente sumia, ninguém
percebia. Quando voltava, erapor
acaso.

> Harvard Business Review / Bain & Co.: aumentar a retencdo em 5% eleva o lucro
entre 25% e 95%.

+ 2 20/
O de aumento no valor por cliente em

quatro meses, s6 com lembrete
automatico de recompra.

Vender pro cliente atual € 5% mais
barato que conquistar um novo.

10 / 18



11 / 18

> Triadeflow

O METODO TRIADEFLOW

Processo. Pessoas.
N Toda transformacao comercial que da certo passa por essa
[echologia
n Inverter € o erro numero um.

@1 - A BASE PASSO | @2 - QUEM OPERA PASSO Il @3 - 0 QUE EXECUTA PASSO III

» » T loai
roCesso. €SS0as. eCnoliogia.

000 ]

CHH H HO s -

Desenhamos como o lead entra, anda e fecha - antes de Treinamos o time para operar o processo - nao A ferramenta entra por ultimo - para automatizar o que ja

qualquer ferramenta. Sem isso, a tecnologia automatiza para usar software. Quem entende o porqué, funciona. Com processo e pessoas prontos, qualquer

0 caos. executa o como. CRM serve.

Atecnologia SO mU|tip|iC3 oquejé existe. Caos x CRM =caoscom ~ TRIADEFLOW - ARQUITETOS DE CRESCIMENTO OPERACIONAL

dashboard.
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NA PRATICA

O
comercial
deixade
depender
da L
memoria.

Pipeline. Tudo numa vista so.
Tarefas. O que vence hoje.

Historico. O cliente continua mesmo
quando o vendedor sai.

Gestao. O dono enxerga gargalo.

TRIADEFLOW.COM.BR ~
PLATAFORMA

triadeflow.com.br



https://triadeflow.com.br/
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CENARIO 01 - 0O VENDEDOR PEDE DEMISSAOD

Quando alguém sai, o que fica?

ANTES DEPOIS

Ele leva os contatos no celular. O historico fica.

Mariana - 11 9...
FEANE ¢ e CLIENTES - 1.247
Carla - 480k
Mariana B. - 14 contatos

3o o
oao - proposta
/\ Pedro M. - proposta R$ 22k

N Carla R. - apto 302

Joao S. - clinica - ganha
/\ Lucas P. - em andamento
trés anos de relacionamento— saem péela porta ele sai. amemoria da empresa permanece.
"Cadé os contatos do Lucas?" "Esse cliente conversou com a gente emmarco de 2024, pediu

- ninguém sabe. desconto, fechouemmaio.”
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CENARIO 02 - DE ONDE VEM 0S SEUS CLIENTES?

Achismo ou humero?

ANTES DEPOIS

"Acho que vemdo Instagram.” Origemem percentual.

"acho que indicagcdo” "talvez Google" Indicagao
Instagram
; —
] Google
Portal
Outros
"deve serinstagram” "seila, vem"

28%

18%

8%

4%

Decisao de marketing baseada em sensacao. Marketing vai onde o cliente ja esta vindo.
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CENARIO 03 - "VOU CONTRATAR MAIS UM VENDEDOR?"

Decisao porintuicao ou pordado.

ANTES

Cara, coroa, fe.

As vezes acerta.
Asvezes quebra.

"vai dar certo, eu sinto”

DEPOIS

Decisao olhando o numero.

DASHBOARD COMERCIAL - MAR

TICKET MEDIO FECHAMENTO CICLO MEDIO

R$8.420 23% 14 dias

ouT NOV DEZ JAN FEV MAR

SET

Nao é magica.
E gestao.

15 / 18



16 / 18

> Triadeflow

O RETORNO DE QUEM ORGANIZA

Nao e mais argumento de
tecnologia. Eargumento de
or-]) ¢-}

R$8,71

retornam paracadaR$ 1,00 investidoem CRM
bemimplantado.

ROImédio de 771% - quando o processo vem antes da ferramenta.

FONTE - NUCLEUS RESEARCH - ROI DE IMPLEMENTACOES DE CRM

VENDAS PRODUTIVIDADE PREVISAO
de aumento médio nas vendas totais de aumento na produtividade comercial - de precisao em forecast comercial - o
apos implementacao consistente de CRM. mais venda por vendedor. dono enxerga o més antes de ele

acontecer.
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A FRASE PARA SAIR DAQUI

Ferramentasem
Processo
e SO uma planilha cara.

@1 / FERRAMENTA @2 / PROCESSO @3 / RESULTADO

existe em centenas de versoes no € unico da sua empresa - naovem aparece quando os dois se
mercado. na caixa. encontram.
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O QUE FAZER AO SAIR DAQUI

Processo.
- 01 Mapeie como o lead entra.
e O Is Quais canais, quem responde, em quanto tempo. Sem isso, qualquer
CRM é s6 uma tela bonita.
02 Defina o que conta como negocio.
Pipeline, etapas, critério de "quente" e de "perdido". Combine antes - nao
erramenta
[l

03 Aisim, escolha aferramenta.

Com o processo pronto, qualqguer CRM serve. Sem ele, nenhum resolve.

? AGORA ABRO PARA PERGUNTAS
|



