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I N S I G H T S  Q U E  P O D E M  S A LVA R  C E N T E N A S  D E  E M P R E E N D E D O R E S !

O MERCADO NÃO PODE PARAR!

Revisão 1.1



POR QUÊ FIZEMOS ESTA PESQUISA? 
Esta pesquisa teve como objetivo ajudar outros 

empreendedores no momento delicado do país por conta 

do COVID-19. As ideias cedidas pelos usuários que  

responderam, certamente ajudará outras pessoas a 

superar esta crise. 

A pesquisa foi realizada entre os dias 20 à 26 de 

Março com 124 pessoas. 

Buscamos entender como empresários, gestores e 

vendedores estão lidando com estes momento e o que 

estão fazendo para manter os resultados de suas 

empresas. 

INTRODUÇÃO
AGRADECIMENTOS 

Agradecemos à todos que investiram 

tempo para realizar esta pesquisa, 

nossos clientes e parceiros que 

mantém o Funil de Vendas em 

constante evolução, nossa equipe de 

colaboradores que entenderam o 

propósito de transformar pessoas e 

empresas por meio das vendas e 

especialmente a Deus!



SEGMENTO DE MERCADO
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26 de Março com 124 pessoas. 
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Incorporadora e/ou Construtora

0,8%
Turismo e Lazer

2,4%
Agronegócio

2,4%
Hardware e Eletrônicos

1,6%
Varejo

4,8%
Corretor de Imóveis e/ou Imobiliária

4,0%
Saúde e Estética

4,8%

Indústria B2B

4,0%

Software e Cloud

8,9%

Serviços em Geral

3,2%
Engenharia e Indústria Geral

2,4%
Financeiro, Jurídico e Serviços Relacionados

4,0%
Educação e Ensino

7,3%

Corretora de saúde e/ou finanças
5,6%

Consultorias e Treinamentos

11,3%

Outras

14,5%

Agência de Marketing e Publicidade

16,1%



CLIENTES DE NOSSA BASE

Não

81,5%

Sim

18,5%
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DE 0 À 10 O QUANTO O COVID-19 VEM IMPACTANDO 
NEGATIVAMENTE SEU NEGÓCIO?
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1,6%
2,4%

6,5%

4,8%

12,9%

11,3%

9,7%

14,5%

12,1%

24,2%

ANÁLISE 

Se somarmos as pontuações 8, 9 

e 10, estas representam 50% dos 

entrevistados, concluindo um 

cenário de muito impacto para 

seus negócios.
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VOCÊ OU SEUS FUNCIONÁRIOS ESTÃO TRABALHANDO 
DE FORMA REMOTA?

A pesquisa foi realizada entre os dias 20 à 

26 de Março com 124 pessoas. 
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Não

11,3%

Apenas parte do time

17,7%

Sim

71,0%



COMO ESPERA SAIR DESTA CRISE?
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ANÁLISE 
Apesar de ser um momento de muita 

incerteza para o mercado e a 

economia do Brasil, os entrevistados 

se demonstraram muito otimistas. 

80 entrevistados apontaram que 

sairão desta crise melhores do que 

entraram.

Pior do que entrou

24,2%

Sem nenhum impacto

12,9%
Melhor do que entrou

62,9%



SEU CLIENTE INDICOU 
SUA EMPRESA, O QUE 
VOCÊ FAZ PARA 
RETRIBUIR?

C O M P I L A D O  C O M  A S  M E L H O R E S  R E S P O S T A S



COMPILADO Seu cliente indicou sua empresa, o que você faz para retribuir?

Entrego um Trial (versão demo) do sistema.

Atendemos e damos seguimento 

na necessidade.

Eu bonifico ele com isenção de mensalidade.

Faço um agradecimento em forma de algum 

benefício para o cliente e entro em contato com o 

novo cliente indicado.

Qualifico o lead, faço estudos do nicho e concorrente, 

agendo um papo baseado no GPCT, monto a proposta e 

entro no fluxo de negociação.

Entro em contato com a indicação e retorno para 

o cliente posicionando e agradecendo.

Aplico horas disponíveis para desenvolvimento 

de melhorias de software ou contratos de parceria 

em projetos.

Indico outro de minha base também.

Boa pergunta, nunca fiz nenhuma ação para 

retribuir alguma indicação

Ofereço uma contrapartida, um voucher de 

desconto, entre outros.

ANÁLISE 
Poucos entrevistados realmente possuem 

uma política de bonificação para a pessoa 

que o indica. 

O que chamou a atenção foi um número 

considerável de entrevistados, assumirem 

não realizar nenhuma ação como 

agradecimento, comissão ou descontos. 

Ações comuns: 

• Vouchers 

• Descontos 

• Indicação de volta 

• Envio de eBooks e materiais de estudo 
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SOBRE OS DESAFIOS 
COM O COVID-19

E S T A T Í S T I C A S  E  C O M P I L A D O



A pesquisa foi realizada entre os dias 20 à 

26 de Março com 124 pessoas. 

P E S Q U I S A  C O V I D - 1 9

ANÁLISE 
Este gráfico reforça a necessidade de manter a equipe, pois logo após a 

crise passar, teremos um número expressivo de oportunidades represadas 

que precisarão ser atendidas.

Inadimplência

Falta de mobilidade
de meus colaboradores

Assegurar sua saúde
e dos colaboradores

Cliente adiando os
pedidos de compra

Atender os pedidos no prazo

56 (45,2%)

57 (46%)

14 (11,3%)

83 (66,9%)

8 (6,5%)

0 20 40 60 80 100

QUAIS SUAS MAIORES PREOCUPAÇÕES COM O QUE 
ESTÁ ACONTECENDO?



COMPILADO
Trabalhando de casa, corto custos com 

combustível e alimentação.

Acordos com a equipe e com os fornecedores 

estão sendo feitos.

Usar um local mais barato, trabalhar 

remotamente, criar mais produtos digitais.

O setor de telecomunicações até o momento não houve nenhum tipo de 

paralisação ou sinal disso. Com isso, estamos antecipando o maior número 

de atendimentos junto aos clientes, para que possamos todos passar por 

esse momento de uma forma mais tranquila.

Encontrar novas formas de negócio. Utilizaremos o 

ZapCommerce.

Nosso serviço é quase 100% remoto, por enquanto não 

vamos fazer nenhuma mudança, mas se algum time ficar 

totalmente improdutivo, pensaremos em férias.

Redução da estrutura física, redução de carga 

horária com redução de salários.

Acelerar o Funil de Vendas para ter mais 

captações no pipeline.

Fazendo um bom pós venda e renegociando 

prazos.

Acordos com equipe para horários diferenciados.

ANÁLISE 
Analisamos que 8,8% das empresas 

entrevistadas terão que infelizmente realizar 

desligamentos. Segundo levantamento da 

XPInvestimentos, 40% das companhias têm 

caixa para aguentar, no máximo, 30 dias. 

Mas felizmente 90% estão apenas em processo 

de adaptação. 4,8% dos entrevistados veem este 

momento como uma oportunidade para investir 

mais em marketing, prospecção e ferramentas 

de vendas. 

Deixamos uma reflexão aqui: 

Quando tudo isto passar e vai passar! Sua 

equipe de vendas deve estar 100% para 

aproveitar as oportunidades. Este é o melhor 

momento para investir neles. 

Como pretende manter ou reduzir os custos de sua empresa / operação?
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COMPILADO
Desconto de 10% na primeira mensalidade.

Nossos cursos eram 100% presenciais. Migramos muitos cursos para o modo online para gerarmos receita. 

Aumentamos a forma de prospecção onde nossos vendedores partirão também para o contato com os 

prospects através do LinkedIn e de contatos pessoais.

Aumentando meu portfolio de Produtos Digitais.

Aumento de follow-up.

Vamos continuar prospectando e apresentando 

remotamente como já fazemos.

Publicidade mídias socias.

Aumentando a prospecção.

Estamos trabalhando ativamente na entrega 

expressa por meio de motoboy.

No momento estamos perdidos em como fazer 

abordagens para novas vendas.

ANÁLISE 
Por quase unanimidade os entrevistados 

têm consciência da necessidade de 

intensificar as atividades de prospecção e 

gestão das oportunidades.  

21% dos entrevistados conseguiram 

adaptar a entrega de forma remota, 

utilizando tecnologia de vídeo conferência, 

eCommerce ou plataformas de EAD.   

Vale aqui ressaltar a importância de manter 

a boa gestão do processo de vendas (Funil 

de Vendas). 

Como espera continuar vendendo neste momento?
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ANÁLISE 
Para esta pergunta, fizemos um compilado com as principais formas que os entrevistados estão usando para manter-se conectados com 

seus clientes, entregar valor e ao mesmo tempo ajudá-los. 

COMPILADO O que está fazendo para ajudar o seu cliente neste momento?
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26 de Março com 124 pessoas. 
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Webinários (Youtube)

Co Marketing e divulgações em 

conjunto

Pesquisas

Disponibilizando o corpo jurídico para 

questões trabalhistas do cliente

Simulações de crédito

Consultorias gratuitas.

Acesso à recursos extras do sistema Parcelamento de recebíveis
Reforçando o atendimento por 

WhatsApp
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ANÁLISE 

Representando mais de 56%, a geração de oportunidades qualificadas ainda é um grande 

desafio para os entrevistados. Indicamos neste caso avaliar o perfil ideal de cliente 

para sua empresa e estudar como foi a gestão das oportunidades ganhas, durante o 

ciclo do Funil de Vendas, como foram as interações, desafios, reuniões, etc.

QUAIS OS SEUS MAIORES DESAFIOS EM VENDAS?

45 (36,3%)

19 (15,3%)

27 (21,8%)

70 (56,5%)

26 (21%)

9 (7,3%)

23 (18,5%)

26 (21%)

34 (27,4%)

0 20 40 60 80

Contornar objeções

Compreender o processo de vendas

Gerar oportunidades qualificadas

Rotatividade de vendedores

Contratar e treinar vendedores

Validar uma oferta no mercado

Reter e/ou vender
para a base de clientes

Perder oportunidades
por falta de follow up

Gerir a equipe de vendas
de forma remota
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ANÁLISE 

Os métodos tradicionais de prospecção representam 54,8%, isto significa que mais da metade 

dos entrevistados podem estar se adaptando aos novos formatos de prospecção Inbound e 

Outbound. Embora a geração de leads por indicação seja a forma de obter o lead mais 

qualificado, ela é imprevisível.  Portanto, diversifique os investimentos em canais de vendas 

que trazem volume de leads e ao mesmo tempo qualidade.

COMO REALIZA AS PROSPECÇÕES?

5 (4%)

68 (54,8%)

52 (41,9%)

37 (29,8%)

42 (33,9%)

0 20 40 60 80

Não faço

Métodos tradicionais (Indicação,
porta a porta, eventos, network)

Outbound (Levantamento de lista, qualificação dos
leads, cadências de e-mails, Social Selling)

Inbound (Atração por meio de conteúdos,
e-books, webinários, videos)

Clique pago (Google e/ou
Facebook Ads)
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COMO FAZ GESTÃO DAS PROSPECÇÕES?
ANÁLISE 
46% dos entrevistados não realizam a 

gestão das oportunidades ou não se 

aproveitam dos benefícios de um CRM 

para a automação do processo e time 

comercial. 

Estudos realizados com 3680 empresas, 

mostra um impressionante número de 

38,9% que perdem oportunidades por 

falta de follow up. 
Fonte: Base Funil de Vendas™

Com um CRM de mercado 

52,4%

Com um sistema
de ERP interno

10,5%

Não faço

14,5%

Com o Excel

22,6%



1. Procure os bancos públicos: Empréstimos mais baratos podem ser uma alternativa para aliviar seu fluxo de caixa; 

2. Corte todas as despesas Supérflua: Pessoais e da empresa; 

3. Renegocie pagamentos com fornecedores; 

4. Não pague o Imposto neste momento (Resolução 152): Guarde o dinheiro em uma reserva, mais à frente eles deverão 

ser quitados. 

5. Crie forma de operar: Entrega a domicílio, aulas remotas, etc. 

6. Negocie coisas que você já havia vendido; 

7. Multiplique a ideia de compra do pequeno negócio do seu entorno: espalhe cartazes, incentive a compra de 

pequenos comércios, familiares, etc; 

8. Não olhe somente para a crise: Fique muito atento ao mercado, o pós crise haverá muitas oportunidades; 

9. Negocie de forma justa com seus colaboradores e envolva-os no esforço de guerra: Todos devem participar neste 

momento; 

10. Converse com o contador e veja as possibilidades da redução de jornada de trabalho ou outras possibilidades de 

redução de custos trabalhistas. Seja transparente com os colaboradores

10 MEDIDAS PARA SAIR DO SUFOCO CAUSADO 
PELO COVID-19 Autor: Allan Costa - Co-Founder AAA



AGORA É A HORA DE 
AGIR. É VENDENDO 

QUE SE VENCE 
QUALQUER CRISE!



C O N H E Ç A  O  F U N I L  D E  V E N D A S

Tenha uma visão clara do mapa de oportunidades 
para fechar mais negócios!

C A D A S T R E - S E  G R A T U I T A M E N T E  P O R  7  D I A S   |     W W W . F U N I L D E V E N D A S . C O M . B R

VISUAL SIMPLES, AUTO 
EXPLICATIVO E FANTÁSTICO

Jundiaí 
(11) 96455-1649 
contato@funildevendas.com.br 

@funildevendas FunildevendasBr

http://WWW.FUNILDEVENDAS.COM.BR
mailto:contato@funildevendas.com.br

