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A gestão de oportunidades de
negócios é uma estratégia essencial
para qualquer empresa que busca
expandir suas vendas e conquistar
mais clientes.

Com ela, é possível identificar e
priorizar as oportunidades comerciais
mais promissoras, aumentando as
chances de fechar negócios e
aumentar as vendas.

Neste e-book, veremos algumas dicas
práticas e objetivas para ajudar você a
gerenciar suas oportunidades
comerciais de forma eficiente.

INTRODUÇÃO



Antes de sair prospectando novos
clientes é importante definir quais são
os critérios de qualificação para suas
oportunidades de negócios. 

Quais são as características do cliente
ideal? Qual é o tamanho da empresa?
Qual é o perfil de compra? Responder a
essas perguntas é fundamental para
evitar perda de tempo e esforços em
oportunidades de negócios que não
têm potencial para fechamento.
Em suma definir sua PERSONA IDEAL é
super importante para gerar
oportunidades mais qualificadas.

Dica de leitura: Gestão da carteira de
clientes simples e eficaz

PASSO 1: DEFINA
SEUS CRITÉRIOS DE
QUALIFICAÇÃO

https://www.clientarcrm.com.br/gestao-da-carteira-de-clientes/


Com os critérios de qualificação em
mãos, é hora de prospectar novos
clientes e identificar as possíveis
negociações. 

Utilize o CRM (Customer Relationship
Management) para registrar e organizar
as oportunidades de negócios de forma
centralizada. Isso permitirá que você
tenha uma visão geral das propostas em
andamento e consiga acompanhá-las
de forma eficiente.

PASSO 2:
IDENTIFIQUE E
ORGANIZE SUAS
OPORTUNIDADES DE
NEGÓCIOS

https://www.clientarcrm.com.br/software-crm/


Nem todas as oportunidades
comerciais têm o mesmo potencial de
fechamento. Por isso, é importante
priorizá-las de acordo com o grau de
interesse e o potencial de negócio.

Utilize uma matriz de priorização para
avaliar cada oportunidade e definir
quais são as mais importantes para
sua empresa e quais personagens
devem entrar em ação.

PASSO 3: PRIORIZE
SUAS OPORTUNIDADES
DE NEGÓCIOS



Depois de identificar e priorizar as
oportunidades, é fundamental
acompanhar seu progresso de forma
constante. 
Utilize o CRM de Vendas para registrar
o andamento das oportunidades,
agendar atividades e criar follow up de
acompanhamento. 
Isso garante que você não perca
nenhuma oportunidade por falta de
acompanhamento.

PASSO 4:
ACOMPANHE O
PROGRESSO DAS
NEGOCIAÇÕES



Por fim, é importante analisar quantas
propostas ganharam para ter a taxa de
conversão e quantas perderam para
melhorar e ajustar sua estratégia.
Utilize os relatórios de análise de
vendas para avaliar o desempenho de
cada oportunidade e identificar
padrões e tendências. Com base
nessas informações, você poderá fazer
ajustes na sua estratégia e melhorar
seu desempenho em vendas.

Gerenciar as propostas é fundamental
para manter a saúde financeira da
empresa e conquistar novos clientes.

Nesse sentido, a gestão das
oportunidades é uma estratégia
essencial para garantir que sua equipe
de vendas esteja focada nos clientes
certos e nas melhores práticas de
vendas.

PASSO 5: ANALISE
SEUS RESULTADOS



Passo 1: Defina o perfil do cliente ideal
O primeiro passo para gerenciar é definir
o perfil do cliente ideal. É importante
saber quem é seu público-alvo, suas
necessidades e desejos. Com essa
informação, é possível criar estratégias
mais eficientes para atrair e conquistar
novos clientes.

Passo 2: Identifique as melhores
oportunidades de negócios
Depois de definir o perfil do cliente ideal,
é hora de identificar as melhores
oportunidades. É importante avaliar o
potencial de cada cliente em relação à
sua empresa, analisando fatores como o
tamanho do negócio, o poder de compra
e a demanda pelo seu produto ou
serviço.

Passo 3: Crie um funil de vendas
Um funil de vendas é uma ferramenta
essencial para gerenciar as propostas.
Ele permite que você acompanhe todo o
processo de vendas, desde o primeiro
contato com o cliente até o fechamento
do negócio.

BÔNUS: PASSO A
PASSO NA PRÁTICA

https://rockcontent.com/br/blog/ferramentas-de-crm/


Para criar um funil de vendas eficiente, é preciso
definir as etapas do processo de vendas, como
prospecção, qualificação, apresentação, proposta
e fechamento. Em cada etapa, é importante
estabelecer metas e indicadores de desempenho
para acompanhar o progresso da equipe.

Passo 4: Utilize seu software de CRM
Uma plataforma de CRM é ser uma ferramenta
muito útil para gerenciar as propostas comerciais.
Com ele, é possível centralizar todas as
informações sobre os clientes, oportunidades e
atividades da equipe de vendas em um único
lugar.

Existem diversos CRM de Vendas disponíveis no
mercado, e é importante escolher um que atenda
às necessidades da sua empresa e ofereça
recursos como relatórios de desempenho,
automação de tarefas e integração com outras
ferramentas de marketing e vendas.

Passo 5: Treine sua equipe de vendas para fechar
mais oportunidades de negócios
Por fim, é fundamental investir na capacitação da
equipe de vendas para gerenciar as
oportunidades de forma eficiente. Ofereça
treinamentos e workshops para aprimorar as
habilidades de vendas, comunicação e
negociação dos seus colaboradores.
Além disso, incentive a colaboração e o
compartilhamento de informações entre a equipe,
criando um ambiente colaborativo e motivador.

https://www.clientarcrm.com.br/sistema-crm/


Passo 6: Analise a viabilidade
Depois de identificar uma oportunidade, é crucial
analisá-la em termos de viabilidade e
compatibilidade com seus objetivos e habilidades.
Avalie os prós e contras, os recursos necessários e
o retorno potencial.

Dica: Use a análise SWOT (Forças, Fraquezas,
Oportunidades e Ameaças) para avaliar cada
oportunidade de maneira objetiva.

Passo 7: Estabeleça metas claras nas suas
oportunidades de negócios
Definir metas claras é essencial para o sucesso na
gestão de oportunidades. Ao estabelecer metas
específicas, mensuráveis, alcançáveis, relevantes
e com prazo definido (SMART), você terá uma
visão clara do que deseja alcançar e poderá
acompanhar seu progresso.

Dica: Escreva suas metas e revise-as
regularmente para manter o foco e a motivação.

Passo 8: Desenvolva um plano de ação
Com suas metas em mente, crie um plano de
ação detalhado que delineie os passos
necessários para alcançá-las. Seja realista ao
estabelecer prazos e lembre-se de considerar
eventuais obstáculos que possam surgir.

Dica: Divida suas metas em etapas menores para
torná-las mais gerenciáveis e aumentar a
probabilidade de sucesso.

https://www.clientarcrm.com.br/metas-de-vendas-eficientes/


Passo 9: Adapte-se e aprenda
O mundo está em constante mudança, e a
capacidade de adaptação é uma habilidade
essencial na gestão de oportunidades. Esteja
preparado para ajustar seu plano de ação
conforme necessário e aprenda com os desafios e
erros ao longo do caminho.

Dica: Cultive uma mentalidade de crescimento,
aceitando que o aprendizado é um processo
contínuo e que o fracasso é uma oportunidade de
aprendizado.

Passo 10: Networking nas oportunidades de
negócios
Construir uma rede de contatos sólida é
fundamental para identificar e aproveitar
oportunidades. Estabeleça relacionamentos com
pessoas em sua área de atuação e participe de
eventos de networking para expandir sua rede de
contatos.

Dica: Utilize as redes sociais e plataformas
profissionais, como o LinkedIn, para conectar-se
com colegas de profissão e manter-se informado
sobre as últimas tendências.



Gerenciar suas propostas de negócios
de forma eficiente é fundamental para
aumentar suas chances de fechamento 
 e expandir suas vendas. 
Com as dicas práticas e objetivas deste
post, você poderá implementar uma
estratégia de gestão de propostas
eficiente e conquistar mais clientes. 

Com disciplina e dedicação, você
poderá alcançar seus objetivos e
aumentar as suas vendas.

CONCLUSÃO



clientarcrm.com.br

Enfrentando problemas para
fechar negócios?
Pare de jogar a culpa nos clientes
por não vender e aprenda o que é
necessário para fechar uma venda.

DICA DE LIVRO

https://www.clientarcrm.com.br/


ASSISTA ESSE
CONTEÚDO EM VÍDEO

https://youtu.be/Jmtey8J7kVo


Conheça nosso

E AÍ? 
GOSTOU DESSE CONTEÚDO?

clientarcrm.com.br

Sistema de gestão da
carteira de clientes.



A G E N D E  U M A  C A L L  D E

A P R E S E N T A Ç Ã O

Sofware de CRM

https://www.clientarcrm.com.br/
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