Potencializando

Vendas e Pessoas
Objetivo
1.

|dentificar e escriturar o processo comercial,
entendendo e traduzindo de forma didatica
e cientifica;

2. Criar pitch de vendas em animacoes 2D
para acelerar a curva de aprendizado dos
clientes;

3. Potencializando o melhor das pessoas
através de treinamentos técnicos e
motivacionais, customizada e aderente a

@m operacao de cada empresa.

A quem se destina
FA,BRICA DE  (estores de empresas que estao em busca

de desenhar ou evoluir seu processo de
PITCH DE VENDAS

vendas com técnica e metodologia cientifica
de vendas.

 Treinar seu time com técnicas de vendas
eficientes, com um profissional experiente,
metddico, com grandes resultados em
gestao e vendas consultivas para grandes
corporacoes.



Diretor na B2B Partner, especialista da ciéncia de vendas, empresario, anfitriao no
PodCast para vendedores e empreendedores “De Pé na Patrola”, palestrante e
mentor consultivo. bacharel em ciéncias contabeis, pos-graduado em estratégia
empresarial, gestao de pessoas e marketing.

Com 25 anos de carreira, 17 anos em area comercial com formacao na escola
AMBEYV de vendas. Foi diretor comercial na Bankme, Executivo de vendas na Veltec
Trimble, Gerente Comercial em redes de supermercados, Supervisor de vendas,
analista de resultados e monitor do Programa de exceléncia em vendas - PEX na
AmBev. Com mais de 10mi vendidos na carreira, o maior projeto em 1,8mi.

Experiéncia em varejo e solucdes de alto valor agregado, com projetos para grandes
corporacoes como AmBev, Raizen, White Martins, BRF, PepsiCo, Grupo VIX,
Viagcdo Aguia Branca e Grupo AES.

Co-idealizador e articulador do evento Safety Panel que reunia trimestralmente as
maiores liderancas em logistica responsaveis por 1/3 do transporte do pais, para
compartilhare discutir boas praticas e solucdes para seguranca das pessoas no
transito. Atualmente conhecido como FNSR - Forum Nacional de Seguranga
Rodoviaria, se tornou o maior evento do segmento no Brasil e América Latina.

Muita experiéncia, técnica, metodologia e didatica a disposicao para ajudar na
construcao de processos de vendas sustentaveis, replicaveis e escalaveis. Atuando
com ética e transparéncia, de forma simples, focada e disciplinada.

QUEM E O PROFESSOF
FABIO MODOS:?




O QUE DIZEM SOBRE
FABIO MODOS?

Linked [}

"Fabio is a great team player,
has his work ethics at heart and
delivers great results."

Mateus Schroeder
Vice President, AB ONE | Digital
Transformation | B2B | BEES USA
Anheuser-Busch InBev

Linked [}

"Fabio é um excelente profissional.
Muito dedicado, consegue compartilhar
seu amplo conhecimento na drea
comercial e em diversos segmentos do
mercado para solucoes praticas e
efetivas no relacionamento entre
empresas, gerando oportunidades de
negdcio. Vem me ajudando muito na
minha mudanca de carreira trazendo
diferenciais nas negociacoes com 0s
clientes."”

Rafael Jundi
Marketing
Shell Box Empresas
Raizen

Linked [}

"Fabio, obrigado pelo excelente
trabalho realizado aqui em
Salvador-BA. Nosso time de
vendas esta muito mais capacitado
e motivado para levar nossa
empresa a um novo patamar! "

Paulo Sérgio Franca Cavalcanti
Diretor-Presidente
Carbonor S/A
ACO Participacoes



O QUE DIZEM SOBRE

FABIO MODOS?

Linked [}

“Fabio € uma apaixonado por
vendas / area comercial em
geral. Muito preciso e com foco
iImpressionante nos resultados.
Esta sempre procurando atingir
as metas e seus objetivos,

é estrategista, inteligente e
pratico.”

Rodrigo Farias Rezino
Staff Engineer
South Holland, Netherlands
FreshBooks

Linked [}

“Fabio € um profissional
extremamente inteligente e
focado. Profunda capacidade em
entender cenarios e desenhar
fluxos e projetos na area
comercial.”

Olvando Junior
Chief Commercial Officer
CCO
Bankme

Linked [}

"O Fabio Modos & um profissional
diferenciado. Atua com foco em
resultado e desenvolvimento de

equipe, de forma ética e responsavel.

Certa vez me disse que o que dé

sentido a sua jornada profissional é
contribuir para transformar pessoas em
excelentes profissionais, sistematizar
processos e ter a sensacao de plantar
boas sementes... Que com certeza
darao bons frutos."

Olinda Ferreira
Chief Financial Officer
CFO
Arbo Imoveis




PROCESSOS

Customizados, simples e eficientes.

GESTAO

Metas factiveis e acompanhamento de
indicadores de performance evolutiva.

FERRAMENTAS

Solucoes certas para ganhar produtividade.

GENTE

Treinada, disciplinada e motivada.

do comportamento humano.




*  Definicao do Perfil Ideal do Cliente;

*  Mapeamento de oportunidades regionalizadas;
* Nivel de consciéncia de compra;

* Necessidades e desejos;

Concorréncia
* Andlise SWOT: Forcas, fraquezas, ameacas e fortalezas;

Parceiros
. Revendas ou distribuidores;
* Indicadores de negdcios;

Produtos
«  Polftica comercial (Arvore de precos, tabela progressiva);
* Ciclo de vida: Lancamento, rampagem, maturidade e reversdo de declinio;
* Posicionamento;
* Comportamento de compra: Up sell e cross sell, posicionamento no ponto
de venda;
Metas
»  Estatisticas, factiveis, progressivas, desafiadoras, simples e motivadoras;

Indicadores
*  Nivel de esforco e performance;
. Balizador de incentivos e tomada de decisao;

Matriz de Vendas

*  Prospeccao de novos clientes (leads);

* Tratativas personalizadas por canais de aquisicao: Outbound e Inbound,;

«  Mapeamento em SPIN Selling: Situacao, problema, implicacao e
necessidade de solucao, reduzindo objecoes e aumentando fechamentos;

»  Técnicas outbound de receita previsivel, permitindo previsibilidade de
crescimento se houver novos integrantes;

* Mapa de autoridade: Cases, recomendacoes e efeito quarteirao;

Ferramentas

Pessoas

Jornada e funil de vendas: Prospeccao, qualificacao, desenvolvimento,
conversao, retencao e reversao de clientes;

Indicacao de sistemas de gerenciamento da rotina, vendas e
performance.

Producdo de videos em animacdes explicativas 2D para padronizacdo
e ganho de eficiéncia nas apresentacdes comerciais.

Andlise Perfil Comportamental DISC, arquétipos.

Implantacdo de avaliacdo de desempenho para evolugao continua;
Politica de remuneracao e incentivos;

Rotina de planejamento, execucdo e fechamento didrio;
Treinamentos:

« Diagrama de Ishikawa: Aprendendo a descobrir possiveis causas
para reversao de problemas, aumentando a conversao de
clientes;

« MindSet PDCA: Filosofia de pensamento voltado a andlise
contihua de planejamento, desenvolvimento, validacao,
padronizacdo ou replanejamento. Criando a independéncia
evolutiva continua;

* Introducdo a neurociéncia Reptiliana: Entendendo a teoria do
cérebro trino e as reacgdes primitivas, aumentando a conexao
com o cliente, reduzindo objecoes e aumentando a fidelizacao;

« Padroes de comportamento (Gatilhos Mentais): Atitudes e
acionamentos para produzir interesse na prospecgao;

SPIN Selling: Fazer as perguntas certas para vender, analisando
a situacao, problema, implicacao e necessidade de solucao;

« Metodologia A Venda Desafiadora: Assumindo o controle da
conversa e negociacdo com o cliente através da tensao
construtiva de ensinar, personalizar e direcionar.

« Fechamento estruturado: Evitando erros, renegociacoes ou
devolucoes.




BLUEPRINT PARA
PROCESSOS DE VENDAS

IDEOS EXPLICATIVOS EM
NIMACOES EXPLICATIVAS 2D

MENTORIA, TREINAMENTOS E
PALESTRAS




REUNIAO DE
APRESENTACAO
DO CENARIO

Na primeira reuniao, os
responsaveis farao a
apresentacao do cendrio
atual e os responsaveis
por cada boa prética
dentro da empresa.

SONDAGEM E
INVESTIGAGAO DOS
PROCESSOS

Agendaremos
videoconferéncia com os
envolvidos no processo
para verificar a visao de
todos os envolvidos.

O Blueprint € o mapeamento das atividades internas e/ou dos processos para que a area possa
funcionar adequadamente. Construido em funcao da percepcao visual sistémica, com 0s passos

a seqguir para obter o sucesso das atividades. Permitindo assim, crescimento constante pela
leitura do cenario, gaps ou gargalos, possibilitando a evolugcao continua.

PLANO DE AGCAO

Construcao do Plano
de Acao e mockup.

Apresentacao aos
responsaveis pela
empresa para
aprovacao.

~

-

DESENVOLVIMENTO
DO PROJETO

Escrita do processo,
com possiveis reunioes
intermedidrias com os
responsaveis pela
execucao e/ou pela
empresa.

~

-

APROVACAO DO
BLUEPRINT

Apresentacao final
do Blueprint,
submetendo a
aprovacao final do
escopo estrutural
da drea de vendas.

~

4 N

TREINAMENTO DO
MONITOR BLUEPRINT

Para que o processo nao
se perca, é importante
eleger um responsavel

pela manutencao do
Blueprint. Este deverd
fazer validacoes
periddicas da execucao do
blueprint, bem como
possiveis ajustes quando

necessarios.
\ /
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Desafiadora, Motivadoras, progressivas, com dados
estatisticos e como chegar nela, ou seja atingiveis.

Nivel de consciéncia
(Ja estd maduro para
comprar?)

Forgas, fraguezas,
ameagas e
oportunidades

Indicadores de
negocios

Ciclo de vida do produte
Lancamento, rampagem,
maturidade e reversao de declinio.

Sendo possivel replicar, a cada

novo integrante, mais vendas.

1

Revendas ou
distribuidores

Politica
Comercial

Metas, estratégias e
processos definidos
e organizados

Experiéncias

Resultados

Habilidades
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Pessoas

Metas

Mercado

Concorréncia

Parceiros

'y

Produto

Playbook

Ferramentas

»

PROCESSO

DE VENDAS

Inbound

Exemplo resumido de escopo

MindSet
PDCA

SPIN Selling

A Venda Desafiadora

l

l

l

Aprender a descobrir
problemas, como
resolvé-los,
implantar, mensurar,
padronizar ou
reconstruir

Técnica investigativa
para descobrir a dor,
sua consequéncia,
validacao do desejo,
para fechamento
da venda. Reduzindo
objecoes e tempo de
vendas.

Técnica investigativa
para descobrir a dor,
sua consequéncia,
validacao do desejo,
para fechamento
da venda. Reduzindo
objecoes e tempo de
vendas.

Prospecgao
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Unidade de Negdcio

Canais de aquisicdo

Vendas
Geracao de
l Leads Qualificados
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Outbound

Programa de Indicacao

Member get member

Ligagées

Linkedin

e-mail

Visitas
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Distribuidores
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LEVANTAMENTO DE
TEMAS REPLICAVEIS

Defina processos ldgicos,

teste sua eficécia e eleja
como tema passivel de
ser replicado.

CALCULE O
PAYBACK

Calcule qual o custo de
ensinar ou divulgar seu
tema e qual serd a
economia ou eficiéncia,
ROl com o video
explicativo.

Normalmente um video
tem 2 anos de vida Util e
o retorno do capital

acontece em 2 meses.
- /

-

CONSTRUINDO O
STORYTELLING

Storytelling é a arte de
contar histdrias de forma
atrativa, envolvente e
persuasiva.

Para que um video de
treinamento ou produto
seja eficiente é preciso

utilizar técnicas que criem
neuro-conexoes.

AN

VALIDAGAO DE
PERSUASAO

Através de técnica como
SPIN Selling, sintetiza-se
a estrutura de persuasao
e provocacao de evolucao
atrativa. Com escopo de
Situacao, problema,
implicacao e necessidade
de solucao.

/

PERSONALIZACAO DE
INDENTIDADE VISUAL

Compilando a identidade
visual, auditiva, sensitiva e
moral da instituicao.

Traduzindo em cores,
formatos, roteiro,
llustracoes, efeitos e
trilhas sonoras.

PRODUGCAO DA
OBRA DE ARTE

Cada projeto nao pode ser
tratado como mais um
video, ele é Unico e
Impactante.

Pois ele trds uma visao
transformadora seja para
treinamentos de
colaboradores ou para
ensinar o consumidor

\_ sobre o produto. )

DOWNLOAD DA PLANILHA DE PAYBACK



https://557585f3-7020-4e38-b5f4-698129ff5afa.filesusr.com/ugd/689340_60fe1d8af81b4595bb2727bb1c4a3012.xlsx?dn=Payback%20-%20Anima%C3%A7%C3%B5es%20Explicativas%20-%20B2B%20Partner.xlsx
https://557585f3-7020-4e38-b5f4-698129ff5afa.filesusr.com/ugd/689340_60fe1d8af81b4595bb2727bb1c4a3012.xlsx?dn=Payback%20-%20Anima%C3%A7%C3%B5es%20Explicativas%20-%20B2B%20Partner.xlsx

A tecnologia dos videos explicativos 2D permite automatizar o ensino de Processos, Produtos,
disrupgao da Servicos e Solugoes. Com apelo audiovisual, ativam inconscientemente a concentracao, utilizando
recursos de leitura dinamica, técnicas de memorizacao por associacao de informacdo as imagens,

possibilitando o aprendizado exponencial do interlocutor. Entendendo que o principio de um

| ~y |
COmunlcaQaO Corporatlva treinamento ou discurso de vendas, € trazer informacao que eleva o nivel de consciéncia sobre o tema,

despertando no receptor da comunicacao, o interesse sobre o contelido, processo, servico ou produto.
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https://www.linkedin.com/in/rafaelkiso/

UTOMACAO DA COMUNICACAO

Para um treinamento ou para conhecer um produto, o que vocé prefere?

@]ele:[eWAY Uma apresentacao com local, data e hora marcada. Com 20 slides com aproximadamente 30 minutos de
interacao.

@)ole=lel= UM video de aproximadamente trés minutos com as informacodes sintetizadas, objetivas e claras com
demonstracao grafica. Podendo ser visto a qualquer data, hora ou lugar conforme sua disponibilidade.

PITCH DE VENDAS ,



https://youtu.be/saQG1XZ6jhI
https://youtu.be/n3fPEXMH-v8
https://youtu.be/n3fPEXMH-v8
https://youtube.com/shorts/b4Rw2KcQOaY?feature=share
https://youtube.com/shorts/b4Rw2KcQOaY?feature=share
https://youtu.be/saQG1XZ6jhI

APRESENTACAO DO
CENARIO

O mentorado expode suas
duvidas, necessidades,
anseios e metas para que
o0 mentor entenda o
direcionamento e
contribuicao.

DEFINICAO DOS
OBJETIVOS

O mentor direciona com
sua percepcao,
convencionando com o
mentorado, 0os assuntos
que serao abordados,
bem como poderd
contribuir nesta jornada.

N

~

COMPARTILHAMENTO
POTENCIALIZADO

O mentor compartilha
conhecimento,
experiéncias,
ferramentas, tecnologias
e oportunidades de forma
aberta com o mentorado.

-

PROTAGONISMO DO
MENTORADO

A evolucao pessoal e
profissional é o objetivo
do mentor. Logo, o
resultado alcancado é
propriedade intelectual do
mentorado, bem como
seus resultados.

~

-

TRANSFORMAGAO
OBRIGATORIA

A mentoria acontece
enquanto o mentorado
estd absorvendo
informacao de forma
satisfatdria. Portanto a
contribuicao do mentor é
finita, ou seja, sera
esgotada em certo prazo,
conforme absorcao pelo

mentorado.

N

/

A mentoria € uma assisténcia colaborativa, sobre tema especifico. Sendo transitdrio, contribuindo na
reflexao, direcionamento e na organizacao de projetos. Propiciando ao mentorado evolucao exponencial
para alcancar seus objetivos, através da contribuicdo do conhecimento e experiéncia do mentor.

N/

ALTRUISMO E
DISCIPLINA

O mentor tem como
principal motivacao a
evolugao do mentorado,
de forma integra e com
auséncia de interesse

mentorado disciplina para
implementar o

conhecimento adquirido e

conquistar seus objetivos.

N

proprio. Por isto, requer ao

~

/



Mentoria
Metodologia cientifica

DIAGNOSTICO DAS
OPORTUNIDADES

Coleta de dados para
analise das melhorias
e técnicas a serem
Implementadas.

ALINHAMENTO DO
PLANO DE ACAO

Desenvolvimento do
plano de acao bw2h.
O qué, porque, quem,
onde, quando, quem,
como, tempo de
execucao.

IMPLANTACAO
DAS ESTRATEGIAS

Aplicacao das acoes,
treinamentos e
desenvolvimento das
habilidades
operacionais e
profissionais.

\

ACOMPANHAMENTO
DA EXECUCAO

Acompanhamento da
performance, ajustes
finos de melhoria e
adequacao de cenarios,
direcionamento
estratégico de
execucao.

4 )

ANALISE DE
RESULTADOS

validacao dos
processos e eficiéncia
operacional.

Analise dos resultados,

Processos de vendas sdo construidos através de metodologia, com
conhecimentos sistematizados adquiridos via observacao,
identificacdo, pesquisa e aplicacao metddica customizada, racional,
aderente e eficiente a cada tipo de segmentacdo mercadoldgica.

4 )

PADRONIZAGCAO
DO PROCESSOS

Escrita do Playbook
(manual normativo) do
processo comercial,
indicadores e boas
praticas.




Investir no conhecimento € o melhor caminho para o crescimento
sustentavel da empresa e seus resultados. Criando nova visao e
reflexao para evolucao da forma de fazer, visando a aquisicao de
novas habilidades para construcao de padroes, aumentando a
produtividade, aperfeicoamento de desempenhos.

TREINAMENTOS & PALESTRAS
TECNICAS DE VENDAS

Diagrama de Ishikawa e PDCA:

 Mais que diagndstico, uma forma de pensar (mindset) para melhoria continua de resultados e processos. Aprendendo a descobrir
possiveis causas para reversao de problemas, aumentando a conversdo de clientes, andlise continua de planejamento, desenvolvimento,
validacao, padronizacao ou replanejamento. Criando a independéncia evolutiva continuada.

Padroes de comportamento

* Introducao a neurociéncia reptiliana: Entendendo a teoria do cérebro trino e as reacdes primitivas, aumentando a conexao com o cliente,
reduzindo objecoes e aumentando a fidelizacao; Gatilhos Mentais: Atitudes e acionamentos para produzir interesse e conversao; Aumento
do rapport, ampliando a leitura de nivel de consciéncia posicionando ac¢oes estratégicas nas vendas. Fechamento estruturado: Evitando
erros, renegociacoes ou devolucoes.

SPIN Selling

« Técnica para desenvolvimento de questionamentos para leitura do cenario, entendimento dos problemas e suas consequéncias, criando a
visao de necessidade de solucao. Reduzindo objecoes e potencializando as vendas.

Metodologia A Venda Desafiadora

Considerado um complemento ou upgrade do SPIN Selling, com leitura dos padroes de comportamento de vendedores e suas melhores
habilidades, potencializando-as para replica-las de forma cientifica. Permitindo assumindo o controle da conversa e negociacdao com o cliente
através da tensao construtiva de ensinar, personalizar e direcionar.




PODCAST
DE PE NA P

PARA QUEM ACORDA CEDO PARA
COM PROFES

{25,
i
| 4

ATROLA
VENDER EEMPREENDER | 8 /
SOR FABIO MODOS "

Escolha sua plataforma e clique para acessar:

Dartren, D YouTube & spotity (O)mstagum  Linked i)

FABRICA DE

PITCH DE VENDAS fabio.modos@bZbpartner.com.br

www.b2bpartner.com.br



https://www.b2bpartner.com.br/
https://www.youtube.com/channel/UCV97voJkaViH-jxRxrcjuiA
https://open.spotify.com/show/46wWKDeYBBC4yA6DTeFeNq?si=af6a9eece1fa4a48
https://www.linkedin.com/newsletters/podcast-de-p%25C3%25A9-na-patrola-6959965361517531137/
https://www.instagram.com/fabio.modos/

