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CURRÍCULO

ÅGraduação em Eng. Química pela UFBA

ÅEspecilização em Marketing pela FGV

ÅEspecialização em Alta Direção pelo IESE 

Business School

ÅCertificação Internacional pela American 

Marketing Assotiation

ÅCertificação em Practitioner de PNL pela Assoc. 

Bras. de Programação Neurolinguística

ÅAutor do livro VAP!Vendas de Alta 

Performance pela Editora Nelpa



CURRÍCULO

ÅDiretor do Grupo de Estudos de CRM da SUCESU

ÅProfessor na FIA-PROCED na disciplina Canais de 

Marketing

ÅProfessor na Universidade Mackenzie na 

disciplina E-CRM

ÅCase de Sucesso em CRM em Parceria com o 

Laboratório Eli Lilly.

ÅPerfil nas Redes Sociais: Linked In + 1800 

seguidores; Slideshare + 10.000 visualizações



ALGUNS CLIENTES



Evidenciara necessidadee
tipos de ferramentas para
melhoria do processo de
vendas

Indicar ações rápidas e
precisas para melhorar as
diretrizescomerciaisde sua
Indústria.

Apresentar um Check-List
para darmos orientações
imediatasde melhoria.

SOBRE O OBJETIVO DESTA APRESENTAÇÃO



AGENDA

Pipeline de Vendas01

Prática Comercial Eficaz02

Ganhos da Indústria com a 
Venda de Alta Performance03

Questões para um Check List04



O QUE SÃO VENDAS DE ALTA PERFORMANCE?

ά9ǎǘŀōŜƭŜŎŜǊclaramente seu público-alvo, a ser
trabalhado com as melhores competências
interpessoais, sistêmicas e negociais, num
determinado período de tempo, de modo alinhado
com as melhorespráticas de seu mercadoe sob os
critériosdefinidospela liderançacomercial.έ



OS DESAFIOS EM VENDAS PARA A NOSSA 
INDÚSTRIA

COMERCIALIZAÇÃO

GESTÃO

QUALIDADE



Extensão
do processo
de vendas

Etapas
relevantesem
tempo hábil

FUNIL DE VENDAS (PIPELINE)

OBJEÇÕES PERSUASÃO

ENTRADA

SAÍDA

Prospecção

Qualificação

Especificação

Fechamento

Apresentação

Cotação

Negociação



PRÁTICA COMERCIAL EFICAZ

Direitos Autorais de Ernesto Costa Santos

Garantir a
Prospecção

Garantir a
Programação

Executar a
Programação

Coletar as 
Informações

Ampliar os
Negócios

Otimizar as
Relações

Registrar as 
Informações




