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Por que as ideias de Peter Drucker continuam
guiando os lideres da era exponencial
“Peter Drucker é simplesmente o maior pensador da administragio

de todos os tempos, seus insights sio profundos, verdadeiros e atemporais,
tio relevantes hoje quanto sempre foram, talvez até mais.” — Jim Collins

Gonies




O PONTO DE PARTIDA

Empresas nao quebram
por falta de execucao.

Quebram quando a sua Teoria do Negocio envelhece
e ninguém percebe.

"A causa de quase todas as crises corporativas néo é que as coisas estejam sendo mal feitas. Nem mesmo que as
coisas erradas estejam sendo feitas. E que as premissas sobre as quais a empresa foi construida néo se

encaixam mais na realidade."”

Peter F. Drucker
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A TEORIA DO NEGOCIO EM 5 PERGUNTAS

O mapa estratégico que separa lideres de operadores

G Qual é a nossa missao? ° Quem é o nosso cliente?

Propdsito que move a empresa e inspira cada vendedor na linha de frente. PCI (Perfil de Cliente Ideal) claro, cliente primario e secundario, decisor,

influenciador e usuario.

e O que o cliente valoriza? e Quais sao os resultados?

Dores e problemas que resolvemos, ganhos do cliente, critérios de decisao Indicadores que importam: receita, margem, NPS, CAC, LTV, share e

e valor percebido — ndo o que achamos que vale. produtividade.

5 Qual é o nosso plano?

Estratégia traduzida em metas, prioridades, iniciativas, rotina comercial e accountability — com donos, prazos e indicadores claros em cada etapa do funil. E aqui

gue a teoria vira pratica e a pratica vira resultado consistente.
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PROFUNDIDADE

PERGUNTAS 1 E 2

Proposito e Cliente: as duas ancoras da estratégia

Times que ndo sabem para que existem se transformam

01 - QUAL E A NOSSA MISSAO?

em tiradores de pedido caros.

NA PRATICA

Missdo clara é o que separa o vendedor que dd desconto no primeiro

sinal de objecdo do vendedor que defende e sabe vender valor.

Pergunta-teste: se eu reunir meu time amanha e pedir para cada um

escrever nossa missdo em uma frase, saird a mesma resposta?

Venda com propdsito ndo é slogan — é o que sustenta disciplina nos

meses dificeis.

02 - QUEM E O NOSSO CLIENTE?

Em B2B complexo, essa pergunta vira trés: cliente

economico, técnico e usuario.

NA PRATICA

Quem ndo mapeia os trés perfis de decisdo perde negdcio para quem

mapeia — Challenger Sales (EPA) em estado puro.

O cliente prioritario de hoje pode ndo ser o de amanha. Drucker

insistia em revisitar ICP (Perfil de Cliente Ideal) todo ano.

Pergunta-teste: conheco o mobilizador, o bloqueador e o usudrio-

final em cada conta estratégica?
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PROFUNDIDADE -+ PERGUNTAS 3 E 4

Valor percebido e resultado medido

03 - O QUE O CLIENTE VALORIZA?

Valor ndo é o que entregamos. E o que o cliente percebe e
paga por.

NA PRATICA

m  Sem Implicacdo e Necessidade de Solugdo bem trabalhadas (SPIN), o

vendedor vende preco travestido de proposta.

m  EPA e CVB (Caracteristicas, Vantagens e Beneficios) existem justamente

para traduzir Caracteristica em Ganho Percebido.

| Pergunta-teste: se o cliente escrevesse a proposta no meu lugar, ele

destacaria as mesmas coisas que eu?

04 - QUAIS SAO NOSSOS RESULTADOS?

O que ndo é medido nao é gerenciado. Resultado sem
indicador é opinido.

NA PRATICA

m  Saia do vicio da receita bruta. Olhe margem, CAC, LTV, velocidade de

funil e taxa de conversao por estagio.

m  NPSerecomprasdo os indicadores de sustentabilidade. Receita sem

elevados indices de satisfagdo do cliente é curto-prazo disfargado.

m  Pergunta-teste: meus 5 KPIs de cabeceira respondem de verdade

"estamos ganhando o jogo certo"?
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PROFUNDIDADE - PERGUNTA 5

O plano é onde a estratégia encosta no chao

05 - QUAL E O NOSSO PLANO?

Sem plano operacional, as quatro primeiras perguntas viram slogan de parede.

PLAYBOOK ROTINA METRICAS PESSOAS

Discurso de valor, obje¢des ANTES-DURANTE-DEPOIS 5 KPIs de cabeceira, painel Donos de cada iniciativa,
mapeadas, scripts de da visita, cadéncia semanal, de funil, taxa de conversao PDI individual, coaching 1:1
abertura, SPIN aplicado por reunido de pipeline com por etapa, ciclo médio de quinzenal, rituais de

perfil de cliente, preparacao critérios e objetivos claros. venda. reconhecimento.

extrema (EPA).
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Estratégia sem execucao ¢é ilusao.

ESTRATEGIA EXECUCAO RESULTADO

As 5 perguntas de Drucker A disciplina do dia-a-dia O que o mercado valida

PCI - Proposta de valor Playbook (Manual de Vendas) - Rotina Previsibilidade - Rentabilidade
Posicionamento - Teoria do Negdcio comercial - SPIN - EPA - CVB - Challenger Legado - Liberdade do time

O papel do lider comercial é ser o ponto de conexdao entre os dois mundos.




PARA LEVAR PARA A SUA EMPRESA

ESTRATEGIA EXECUGAO METRICAS

Pense como estrategista. |EECECEEIES
Aja como operador. B
Meca como cientista.
Lidere com proposito.

Desafio: Se vocé tivesse que responder as 5 perguntas de Drucker sobre a sua empresa hoje, em uma folha

s0, com dados — quao confortavel vocé se sentiria?
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PROXIMO PASSO - PROJETOS DE VENDA DE VALOR

: , L PARE DE VENDER PRODUTD.
Do diagnostico COMECE A VENDER VALOR.

a transformacao.
Vamos juntos?

Vamos construir juntos um projeto sob medida para transformar o seu time comercial em uma
maquina de gerar valor — com método, dados e execucao.

Fale comigo: josericardo@paixaoporvendas.com.br
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