Os compradores de hoje estdo mais informados, mais seletivos, mais distraidos e com menos tempo. Eles ndo
precisam de mais apresenta¢des focadas em produto. Precisam de clareza. Relevéancia. Confianga para agir.
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CUSTOMER CENTRED CONVERSATIONS (CCC)
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A REALIDADE : 58% DAS REUNIOES DE VENDAS NAO CRIAM VALOR

Os vendedores enfrentam pressdo crescente. Com metas de
crescimento mais altas e mercados cada vez mais comoditizados,

o desempenho é medido por atividade e resultados de curto prazo.

Como consequénciaq, recorrem ao que parece controlavel: mais
apresentagoes, mais solugées, mais atividade.

POR QUE?

Com o tempo, as conversas se tornam transacionais. Quando

as conversas ndo criam valor:
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erdem forga re¢o aumenta
se prolongam P ¢ preg

Os relacionamentos
se enfraquecem
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E AQUI QUE A BTS ENTRA

NAO E "MAIS UMA
METODOLOGIA DE VENDAS"

A maioria das metodologias foca em entender
necessidades. O CCC foca em elevar a prioridade.
Ele permite que vendedores superem interagdes
transacionais e criem, de forma consistente,
momentum baseado em valor.

E UMA MUDANCA ESTRATEGICA
NA FORMA COMO CONVERSAS
GERAM IMPACTO.

Em vez de empurrar solugdes, capacita equipes a:

. Revelar o que realmente importa, além do que
é explicitamente solicitado

. Compreender os direcionadores de decisdo e
as barreiras ocultas

. Elevar a prioridade por meio de contexto e
consequéncia

* Construir urgéncia sem pressdo

Informativas Decisivas
0 CCCTRANSFORMA CONVERSAS DE Apresentacdes (pitch) » PARA Parceria
Atividade Impacto

Quando conversas criam
valor, decisoes aceleram

‘ CONVERSAS QUE OS AJUDEM A
PRIORIZAR, DECIDIR E AVANCAR.
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AVERDADE DESCONFORTAVEL: 0S| )
CLIENTES NAO AGEM DIANTE DE TODA PRIORIDADE
NECESSIDADE QUE RECONHECEM. NAO NECESSIDADE
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Eles agem apenas quando: Impulsiona decisées
Uma necessidade se torna mais . J
o importante do que prioridades Ve ~
concorrentes . -
o URGENCIANAO
o O custo da inagdo se torna real -
° PERSUASAQ
o A decisdo parece clara e segura d
. Gera movimento
ESSAMUDANGCA NAO ACONTECE POR ACASO.
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O IMPACTO QUE SUA EQUIPE E ORGANIZACAO PERCEBEM
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Maior confianca e

engajamento do cliente Cultura de coaching

mais forte
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Maior alinhamento entre
equipes

Mais urgéncia e momentum

sustentdvel, sem depender

_:® Ciclos de decisdo mais rdpidos
de "herdis”

e com maior clareza

/ Performance comercial
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Em um mundo em que o cliente controla a decisdo, a qualidade das suas conversas
determina a velocidade do seu crescimento.

Vamos explorar o que conversas

melhores e mais estratégicas
com clientes podem significar
para o seu negdcio.

A verdadeira pergunta é:
Suas conversas com clientes estdo

acelerando decisoes ou as estdo
desacelerando silenciosamente?

(btsmcﬂters@bts.com)




