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Como multiplicar o seu
faturamento em 2022?



Resultado da Pandemia



Fonte: https://www.contabeis.com.br/noticias/48730/cerca-de-
600-mil-empresas-fecharam-as-portas-durante-a-pandemia/

Fonte: https://valor.globo.com/brasil/noticia/2020/07/17/pandemia-
fecha-522-mil-negocios-no-pais-a-maioria-de-pequeno-porte.ghtml



As marcas mais valiosas do
mundo em 2021, segundo a

Brand Finance

Fonte: https://blog.aaainovacao.com.br/marcas-valiosas-mundo/



Fonte: https://medium.com/@vanessakukul/como-empresas-lidam-com-o-mundo-vuca-4d8bec98d666

Mundo V.U.C.A



Concorrentes



E você, está atendendo as
demandas dos seus

clientes?



Qual é o seu diferencial perante os seus concorrentes?



Quem vende na
sua empresa?



"Nada acontece até que
uma VENDA seja feita."

Red Motley - 1946



Metodologia OKR



METODOLOGIA OKR
OKR é a sigla para "Objective Key Results", uma metodologia para orientar os esforços das empresas em

direção a objetivos cruciais mensuráveis. O modelo de gestão por OKRs busca estabelecer direções claras para
alcançar os números que indicam o crescimento de um negócio.

A metodologia OKR é a abordagem perfeita para empresas que procuram otimizar seus modelos de gestão e
escalar seus negócios de forma simples, sem se afundar na complexidade de vários métodos atuais.



Objectives: Os objetivos apresentam uma direção clara do que a empresa pretende conquistar

Key Results: são metas menores que ajudam diretamente na conquista do alvo principal



Como estruturar a metodologia OKR em 6 passos?
1. Defina metas claras e específicas

2. Divida os objetivos entre top-down e bottom-up
3. Estabeleça prazos razoavelmente curtos

4. Acompanhe os resultados de forma constante
5. Deixe os OKRs à vista de todos

6. Não confunda esforços e resultados
Fonte: https://rockcontent.com/br/blog/okr/





4 PASSOS BÁSICOS
PARA VENDER MAIS



Quantos clientes você atende hoje?
Quantos clientes novos você converte por ano?
Qual é o principal segmento?
Qual é o ticket médio?
Qual é o seu faturamento médio mensal?
Qual é o serviço mais lucrativo?
Quais serviços você mais vende?
Quem são os seus principais clientes?
Qual é o custo de cada cliente?
Qual é o seu lucro líquido?
Como está o seu negócio ano/ano?

1º PASSO: MEDIR



2º PASSO: DEFINIR

Qual é o seu sonho/objetivo/propósito?
Quanto você quer faturar?
Quanto você quer lucrar?
Quantos clientes você precisa atender?
Qual segmento/persona você vai focar?
Quais serviços você vai priorizar?
Quantos por cento você quer crescer em 2022?



A estrutura atual suporta o crescimento?
A equipe atual suporta o aumento da demanda?
Em qual periodicidade a meta será analisada?
Precisa fazer algum investimento?
Vou usar capital próprio ou de terceiros?
O aumento do faturamento suporta o de custos?
Onde e como eu vou prospectar mais clientes?
Como atingir o segmento desejado?
Quais ações de marketing aplicar?

3º PASSO: ANALISAR/PLANEJAR



Todo o time está ciente do objetivo?
A equipe foi devidamente treinada e orientada?
A meta está sendo atingida?
Quantos clientes estão sendo abordados/dia?
Quais  são as melhores fontes de prospecção? 
Quais ações de marketing estão sendo mais efetivas?
O faturamento cresce conforme o planejado?
O trabalho de prospecção está surtindo resultado?
O público alvo está sendo alcançado?
O lucro almejado está sendo atingido?

4º PASSO: AGIR/CHECAR
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1.000 Leads abordados

Taxa de conversão: 10%

SIMULAÇÃO

Meta Leads por dia: 50

Conversão: 60 clientes

600 Leads interessados

Ticket Médio: R$ 1k x 60 = R$ 60k/mês = R$ 720 mil/ano





Conheça as 6 tendências que estão
definindo o futuro das vendas:

#1 As vendas virtuais são o novo padrão
#2 Investir em tecnologia é a resposta
para o novo cenário de vendas
#3 Os negócios não são fechados apenas
com confiança e carisma
#4 Coloque os clientes em primeiro lugar 
#5 Os dados são o diferencial em um
cenário de vendas digitais
#6 A diversidade fornece uma vantagem
competitiva essencial 
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Rua 137, 556, Setor Marista
Goiânia/GO
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(62) 99821-7459
(62) 98576-9671(whatsapp)

E-MAIL

contato@9blue.com.br
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