Empresa de brindes corporativos - b2b

A empresa chegou até nés com um desafio estratégico relevante: auséncia de visibilidade sobre os
dados de marketing e vendas, falta de clareza sobre o desempenho do trafego pago versus o organico,
inexisténcia de acompanhamento estruturado do time comercial e nenhuma previsibilidade real de
retorno sobre investimento.

Embora a empresa estivesse vendendo, nao havia inteligéncia analitica que sustentasse decisdes de
escala.

Diagnostico e Estruturagao Comercial

Iniciamos o projeto com um mapeamento completo da operacao. Analisamos a estrutura existente, as
meétricas disponiveis e, principalmente, as conversas registradas no CRM Moskit para identificar
padrdes, objecdes recorrentes e lacunas no processo de vendas.

A partir desse diagnostico, desenvolvemos um treinamento pratico e presencial para todo o time
comercial, com foco em:

e Técnicas de vendas consultivas
e Direcionamento estratégico por perfil de cliente
e Padronizacado de abordagem

e Conducao eficiente de negociagdes

Ao final do treinamento, aplicamos uma validagao de conhecimento para garantir assimilagédo pratica
do conteudo.

O impacto foi imediato: um time mais seguro, mais técnico e significativamente mais agil na condugao
das oportunidades.

Estrutura Analitica e Inteligéncia de Dados

Na etapa seguinte, estruturamos a camada analitica e gerencial da operacao.



Desenvolvemos um dashboard completo e totalmente integrado ao CRM Moskit, proporcionando
visdo estratégica consolidada dos principais indicadores do negécio.

A empresa passou a ter clareza sobre:

Vendas provenientes do trafego pago vs. organico
ROAS por campanha

Produtos com maior rentabilidade

Performance individual de vendedores

Leads inativos na base

Principais motivos de perda

Produtos com maior recorréncia e maior LTV
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Com essa inteligéncia estruturada, as decisdes passaram a ser orientadas por dados concretos,
permitindo otimizagdes precisas nas campanhas, foco nos produtos mais rentaveis e estratégias
especificas para clientes com maior potencial de recompra.

A gestao deixou de ser reativa e passou a ser estratégica.
Resultados em 6-8 meses

e Evolugcdo do ROAS de 2 paraacimade 3
e Recorde histdrico de faturamento em outubro/2025: R$ 1.065.188,32
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e Comercial mais estruturado, previsivel e orientado por performance
e Escala sustentavel com foco em rentabilidade

A empresa saiu de um cenario sem visibilidade e controle para uma operagao guiada por inteligéncia
comercial, dados e estratégia.

Mais do que otimizar campanhas, estruturamos um modelo de crescimento baseado em
previsibilidade e lucratividade. %



