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O cliente ndo compra produtos bancarios,
ele terceiriza decisées financeiras 44,

Banco 5 Banco

Transacional Parceiro Estratégico

4

&S banrisul



Gatilhos de
Decisdo

v/ Confianca
v Rapidez
Vv simplicidade

v/ Seguranca

“
OS Empresdarios ndo trocam de banco por taxa, trocam por auséncia .

Motivos de
Troca de Banco

</ Falta de Contato
«/ Falta de Proatividade
/ Falta de Relacionamento

v/ Falta de Solucoes

V/ 4
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Gestdo Estratégica de Carteira PJ

Classificagdo de Carteira

v/ Clientes ANCORA
v/ cClientes EM EXPANSAO
v/ Clientes DEFENSIVOS

v/ Clientes DE BAIXO RETORNO

Quadrante

Perfil

Estratégia do Gerente

Clientes Ancora

Alta rentabilidade / Alto potencial

Fidelizar, antecipar necessidades, proteger

Clientes em Expansao

Baixa rentabilidade / Alto potencial

Desenvolver, estruturar crescimento

Clientes Defensivos

Alta rentabilidade / Baixo potencial

Reter, evitar perda, eficiéncia

Clientes de Baixo Retorno

Baixa rentabilidade / Baixo potencial

Automatizar, avaliar esforco

/4

C arteira ndo é lista de clientes, é um portfélio de negocios .
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Técnicas de mapeamento & abordagem

e Acompanhamento de Visita (3}
VendCIS nﬁO e talento. E PROCESSO! @ Gerente Geral deve acompanhar frequentemente as visitas comerciais

O Processo de Vendas importa mais do que o talento em vendas empresariais

Feedback constante de ajustes na abordagem, atendimento e
o argumentagdo em vendas.

Q Fechamento da visita, com proximos passos, prazos e orientagoées.

a Pesquisa Prévia & Preparacdo (2)
: I e Inteligéncia Comercial %
Estudar o perfil da empresa antes da visita (segmento, tamanho,

necessidades, decisor).
N g Utilizar plataformas como Instagram e Facebook para identificar as
Levar materiais personalizados (apresentagdes, folders, flyers, empresas. Além disso, solicitar indicagdo dos clientes atuais.
cartées).
Q Monitorar concorréncia e movimentagées do mercado.

Ter argumentos claros sobre como nossos produto e servigos

resolvem dores especificas. Acompanhar os dados ao Gerenciador de Clientes para garantir

0 efetividade no processo..

e Abordagem Consultiva (Z_)} e Follow-up Estruturado %

@ Foco em entender o cliente antes de apresentar as solugoes. @ Registrar cada visita (Gerenciador de Clientes) e contato com detalhes.

o Fazer perguntas estratégicas para identificar necessidades
reais do negécio.

(/) Enviar materiais complementares apds a reunido.

Manter contato frequente até a conversdo dos produtos e servigos
Apresentar solugées sob medida, com foco em valor e néo /I@ ofertados &5

apenas preco. .
p p Q Vendas nao é talento, te)r‘cggrrel-ggsl
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ESTRATEGIA DE EXPANSAO PJ Jornada do Cliente

Pilares taticos de expansdo de mercado diejerer digjdeinec.  lilestelizeiselefEn

Agente de Prospeccdo Gerente de Relacionamento - PJ

IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII...........> IIIIIIIIIIIIllIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIllllllllllllllllllllll>

I
quem? == | ]
1
- . .. I Edalivacd . : :
o que? — Prospecgao e aquisi¢do de novos clientes empresariais | FldellZﬂgqo e relacionamento com clientes da carteira
1
Como? m——) Através de visitas externas nas empresas : Cultivo do relacionamento para geracgéio de vendas futuras
|
. [
Porqué? mm) Baixa participagdo da PJ na quantidade de clientes empresariais I Girode carteira paraincremento de produtos & servigos bancdrios
I
. |
Para qué? s Aumentar o share de clientes empresariais I Cross Sell & Up Sell
1
I
|
|
1
|
1

P
. Jornada de Aquisicéio & Prospecgéio dos Clientes ) a a E

. Jornada de Relacionamento
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@ Visitas de Negociagéo X

& Objetivo: Discutir condigbes comerciais, precos, prazos e
fechar contratos.

Caracteristicas: Exige preparagdo, conhecimento

profundo da proposta e poder de argumentagdo.

*

@ Visitas de Relacionamento v

@ Visitas de Apresentagéio vV

Objetivo: Demonstrar solugdes, produtos ou servigos de
forma detalhada.

Caracteristicas: Inclui apresentacdo técnica, beneficios e
diferenciais competitivos.

Objetivo: Fortalecer o vinculo com clientes j& existentes.

TIPO DE VISITA OBJETIVO PRINCIPAL QUANDO USAR Caracteristicas: Pode incluir acompanhamento pés-venda,
D ik ApGS d ouvir feedback e identificar novas oportunidades.
APRESENTACAO emonstrar produtos Apds despertar
servigos e peneficios interesse inicial !
- Definir condicdes Ouando ha intencao o . .
NEGOCIACAO | ;merctais e fechar negoio clara de compra (/] Visita Técr“cas \/

Fortalecer vinculo e aerar Com clientes ativos

RELACIONAMENTO Objetivo: Realizar treinamentos, manutencgdo ou suporte

novas oportunidades para manter proximidale gt 2=
especializado.
3 Treinamento, Ouando ha Caracteristicas: Geralmente feita por equipe técnica, mas
TECNICA p . - y X
manutencéo ou supote necessidade lecnica pode ter carater comercial para Up Sell.
especializado ou atualizacao
RECURERACHO SRR e | e i .
relacionamento @ Visitas de Recuperacao

ﬁ@ Objetivo: Reconquistar clientes insatisfeitos ou com pendéncia.
Vendas ndo é talento, Caracteristicas: Exige empatia, andlise de motivos da perda e

E PROCESSO! propostas atrativas.



*
Identifique Gatilhos de Necessidade Y

k Sinais claros:

Defina o Perfil do Cliente Ideal v Empresa anunciando investimentos — necessidade de crédito.

Pessoa fisica com aumento de renda — interesse em
investimentos.

Segmentagdo: Empresas (porte, faturamento, setor) ou

pessoas fisicas (renda, profisséo, localizagdo). Ferramentas Gteis: CRM (Gerenciador de Clientes), Potenciais

PJ, Relatoérios Setoriais.

*

Planeje Roteiros e Prioridades v

Necessidades comuns: Linhas de crédito, investimentos,
seguros, solugdes digitais.

Use dados internos do banco para identificar padroes de
clientes rentaveis.

*

Pesquise e Mapeie o Mercado v

Crie uma agenda de visitas externas baseada em:

Potencial de negécio.
Proximidade geogrdfica.

Fontes externas: Cadastro de empresas, redes sociais Relacionamentos existentes.

(LinkedIn), associacdes comerciais.

Indicadores de oportunidade: &
Empresas em expanséo (contratacdes, novas filiais). Abordagem CO“SUltiVCl \/

Profissionais autbnomos ou empreendedores.
Movimentagdes econémicas locais (novos negocios, -
Nd&o venda produto, resolva problemas:

eventos). /
.II @ “Como posso ajudar sua empresa a otimizar fluxo de caixa?”

“Vocé ja pensou em proteger seus investimentos contra riscos?”
Vendas nao é talento,

E PROCESSO!
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Perfil Comportamental : Perfil Psicografico o

I
Hébitos de compra (frequéncia, ticket médio) ; Estilo de vida
Fidelidade d marca I Valores e interesses
Sensibilidade a preco ou promogdes : Personalidade e motivagoes
Canal preferido (digital ou presencial) ,

|

|

|

|

|

|

|

I
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Perfil Baseado em Necessidades . Perfil Digital

|
Clientes que buscam conveniéncia : Engajaomento em redes sociais
Clientes que priorizam qualidade ! Uso de aplicativos e tecnologia
Clientes que procuram prego baixo Preferéncia por atendimento digital
Clientes que valorizam experiéncia /

Vendas nao é talento, @

E PROCESSO! banrisul
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Entenda profundamente o cliente v

Analise fluxo de caixa, perfil de consumo, metas financeiras.
Use dados internos para sugerir solugées personalizadas (néo
genéricas)

&

Oferec¢a consultoria financeira v

Ajude a planejar crescimento empresarial, protecéo
patrimonial ou investimentos inteligentes
Demonstre como suas solugdes reduzem riscos ou
aumentam rentabilidade

*

Antecipe necessidades v

Identifique gatilhos futuros: expansdo, sazonalidade,
mudangas tributdrias.

Proponha solugdes antes do cliente perceber a necessidade
(ex.: crédito para estoque antes da alta demanda)

2 ﬁi@

TREINAMENTO

| SEFE&“ ONAMEENTO Vendas nao é talentoi
& banrisul E PROCESSO!

Conecte com beneficios ndo financeiros

Networking com outros clientes do banco
Acesso a eventos, treinamentos ou conteldos exclusivos

*

simplifique processos ¥
Ofereca digitalizagéo, automatizagéo de

pagamentos, integragéo com ERP.
Reduza burocracia e tempo gasto pelo cliente

*

Demonstre ROI VY

Mostre com ndmeros como sua solugéo economiza

custos, gera receita ou protege capital 9
banrisul
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Rotinas Comerciais

Field Sales

Rotinas Didrias e Semanais

Ritos didrios e semanais

4 dias — v

Giro de carteirq, relacionamento com clientes,
apresentacdo de novos produtos e servigos, visitas técnicas,
visitas e de recuperacdo.

ldia — v/

Encaminhamento de demandas internas, documentais e de

cadastro ou atualizagdo. Planejamento do roteiro para a
semana seguinte. Reunido com gestdo da agéncia para
direcionamento comercial. banrisul

empresdas



Prospecg¢do X Relacionamento

Field Sales

—> Prospec¢do — Relacionamento

v' Abordagem a novos clientes v' Giro de carteira

v Relacionamento comercial com potenciais
clientes

v Prospeccgdo externa de PJ e PF

v' Roteiro de visitas comerciais
Apresentacdo de novos produtos e servicos
v Base de leads potenciais
v' Visitas de recuperacgéio & cobranca
v Abordagem através de indicagoes
v' Visitas técnicas

AN

&
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Visitas Comerciais & ('
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Atendimento na AgenC|C| Vendas n3o é talento,

E PROCESSO!
Postura Profissional

Atrelada a percep¢do de Valor do Cliente

Primeiro impacto

= : D Profissionalismo
l :
I
|
|
I L]
'w Cordialidade : 9 Escuta Ativa
|
|
|
|
|
|
|
— -
|

Organizacédo

o [ 4
Gﬂ Apresentacdo Pessoal

f’ Qual o nosso Diferencial Competitivo? &)

banrisul
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Planejamento & Segmentacéo

Defini¢do do Pablico-Alvo
E essencial definir o publico-alvo considerando porte, faturamento, setor e
localizagdo geogrdfica.

Anadlise de Oportunidades

A andlise de mercado identifica oportunidades especificas como linhas de
crédito e servicos financeiros.

Organizagdo da Agenda de Visitas

Agenda estruturada otimiza deslocamentos e prioriza clientes com maior
potencial de conversdo.

Uso de Dados Estratégicos

Dados internos e externos sdo usados para mapedr regides e cridr roteiros
eficientes.

&

banrisul
empresdas
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”

agnostico das Necessidades

Entrevista Consultiva

Realizar entrevista para entender fluxo de caixa, investimentos, crédito e
meios de pagamento do cliente.

Andlise Financeira

Avaliar balangos, demonstrativos e histérico bancario para identificar
melhorias e solugdes financeiras.

Proposta Personalizada

Construir proposta que atenda ds necessidades especificas garantindo
competitividade e relevancia para o cliente.

Parceria Estratégica

Fortalecer relacdo de confianga posicionando o banco como parceiro
estratégico do negdcio.

W@

Vendas nao é talento,

E PROCESSO!
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| GERENTESLE Vendas n3o é talento,

RELéCIONAMEENTO é PROCESSO!

& banrisul

Apresentacgdo da Proposta

Proposta Personalizada

A proposta deve ser elaborada para atender as necessidades especificas
identificadas no diagnéstico do cliente.

Demonstracdo de Valor

Evidenciar beneficios como redugdo de custos, agilidade e seguranca nas
transacdes para mostrar o valor da oferta.

Apresentacgdo Clara e Competitiva

Usar dados concretos e comparativos para reforgcar a competitividade e
conquistar a confianga do cliente.

&

banrisul
empresdadas
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Vendas nao é talento,

~ EPROCESSO!

@ conhecendo sua regiéo de atuagéo O

Estudar e entender as caracteristicas da regiéio de atuagdo. Entender os principais
players, cultura local e perfil de consumo.

@ Estratégias de prego, diferenciais e presencafisica ou digital. Costumes locais,
sazonalidade e eventos regionais.

@ Ter idade média, renda, nivel educacional e ocupagées predominantes. Ajuda a
adaptar a abordagem e identificar produtos/servigos mais relevantes.

@ Principais empresas, indastrias e atividades econémicas. Tendéncias de
crescimento ou retracdo que podem impactar o poder de compra.

Q Quem séo os concorrentes diretos e indiretos. Influéncia de fatores culturais na
decisdo de compra.

Q Acessibilidade (rodovias, transporte publico, conectividade digital). Impacto na entrega,
atendimento e experiéncia do cliente.

w-ll

TREINAMENTO
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2026
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Vendas nao é talento,

E PROCESSO!

Q Como ter um bom Pitch Comercial (O

Comece com um gancho: Use uma frase impactante ou uma pergunta que desperte
Q curiosidade. Exemplo: “Wocé sabia que 70% das empresas perdem receita por ndo otimizar
seus processos bancdarios?”

Apresente o problema: Mostre que vocé entende a dor do cliente. Seja especifico e use
dados ou exemplos reais.

Traga a solugdio: Explique o que vocé oferece e como resolve o problema. Foque nos
beneficios, ndo apenas nas funcionalidades.

credibilidade, cases de sucesso ou inovagdo. Quem sdo os concorrentes diretos e

Mostre diferenciais: Por que escolher vocé e ndo a concorréncia? Destaque
indiretos. Influéncia de fatores culturais na decisGo de compra.

Chamada para agéio: Termine com um convite claro: “Vamos agendar uma
conversa para entender como podemos gerar esses resultados para vocé?”

Seja breve e adaptavel: ideal: 1 a 3 minutos. Ajuste conforme o perfil do cliente
(mais técnico ou mais estratégico).

£ &
TRESMENTO a @)
RELACIONAMEENTO ; ba n r i s U |
2026 < -~ ¢
& banrisul e ‘l’ empresas
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Vendas nao é talento,
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e Contornando objecées 2

Preparacdo e Diagndstico: Conheca o perfil da empresa: Pesquise sobre o segmento,
faturamento, desafios financeiros e concorréncia. Antecipe objecdes comuns: “J& temos banco”, “Néo

Q temos tempo”, “Ndo precisamos de novos servigos”. Tenha dados relevantes: Indicadores do mercado,
beneficios fiscais, tendéncias de crédito.

Escuta Ativa e Empatia: Pergunte antes de oferecer: “Como esté a gestdo de fluxo de caixa hoje?”
Valide a obje¢do: “Entendo que ja trabalham com outro banco, isso € muito comum”. Transforme

Q obje¢do em oportunidade: “Posso mostrar como outras empresas do seu setor reduziram custos
mantendo seus bancos atuais?”

Argumentacdo Baseada em Valor: Foque no beneficio, ndo no produto: Em vez de falar sobre
“conta PJ”, fale sobre “reducdo de tarifas e aumento de liquidez”. Use casos reais: “Empresas similares

Q conseguiram economizar X% em taxas”. Mostre ROI: Demonstre impacto financeiro com ndmeros
simples.

Técnicas para Objegdes Especificas: “Ja temos banco” — “Otimo! Nosso objetivo ndo &
substituir, mas complementar com solugées que aumentem sua margem?”. “N@o tenho tempo” —

Q “Posso apresentar em 5 minutos uma andlise personalizada para sua empresa”. “N&o precisamos” —
“Posso compartilhar tendéncias do setor que podem impactar sua operacdo nos proximos meses?”

Q Fechamento Estratégico: Microcompromissos: “Posso enviar um diagnéstico gratuito”?
Agendamento rapido: “Qual melhor dia para uma conversa de 15 minutos?”

. AP
rlll -
TREINAMENTO D A &)
| SEEESIIBE\ISA?AEEENTO 5 = “ :
2 banrisul
& banrisul & ) 4 empresas
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Vendas nao é talento,

E PROCESSO!

Customer Relationship Management %

Q Ferramentas de CRM

Preparacgdo e Planejamento: segmentagdo de mercado: Utilize o CRM para identificar perfis
ideais de clientes PJ (porte, faturamento, setor).Definigéo de metas: Estabeleca objetivos claros para a

Q prospecgdo (nimero de visitas, reunides, propostas). Agenda organizada: Use a ferramenta para
planejar rotas e hordrios, evitando deslocamentos desnecessdrios.

Uso Estratégico do CRM: Cadastro completo e atualizado: Registre dados relevantes (CNPJ,
contatos, histérico financeiro, necessidades).Registro de interagdes: Documente cada contato

Q (ligagdes, reunides, follow-ups) para manter histérico. Alertas e lembretes: Configure notificagées para
ndo perder prazos ou oportunidades.

Andlise de Dados: Score de clientes: Utilize relatérios do CRM para priorizar prospects com maior
potencial. Monitoramento de pipeline: Acompanhe cada etapa da jornada do cliente (lead —

Q oportunidade — fechamento).Insights para abordagem: Analise comportamento e histérico para
personalizar propostas.

Integragéo com Ferramentas Comerciais: Gere propostas diretamente pelo CRM, com dados
atualizados. Integragdo com sistemas internos: Conecte CRM a plataformas bancdarias para agilizar

Q andlise de crédito. Uso de dashboards: Visualize indicadores de performance (taxa de conversdo,
tempo médio de fechamento).

Boas Praticas na Prospecgdio Externa: Pesquisa prévia: Antes da visita, consulte informagées no
CRM para entender o negécio do cliente. Personalizagéo da abordagem: Utilize dados coletados para

Q oferecer solugdes adequadas. Follow-up estruturado: Registre compromissos e préximos passos No
CRM para manter relacionamento ativo.

L A
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