Raio-X da Receita Invisivel

7 sinais de que sua empresa pode estar perdendo vendas dentro da propria carteira

Identifique clientes em risco, oportunidades esquecidas e falhas silenciosas na gestao
comercial.

GESTAOMAX




Nem toda perda de receita aparece
no relatorio

Quando um cliente encerra formalmente um
contrato, a perda é visivel e registrada. Mas,
nas operacdes comerciais B2B, grande parte
da receita desaparece de maneira silenciosa
— sem alarmes, sem notificagdes, sem
ruptura declarada.

O cliente simplesmente:

Demora mais para fazer um novo pedido
Reduz o volume das compras
Deixa de adquirir alguns produtos

Passa a dividir fornecedores com a
concorréncia

Desaparece silenciosamente da rotina
comercial




O que é Receita Invisivel?

Receita invisivel é o potencial que ja existe dentro da carteira de clientes, mas que a operacao comercial ndo consegue capturar por falta de visibilidade e
critérios estruturados.

® N

Queda de Frequéncia Risco de Abandono
Clientes que estao reduzindo o ritmo de compras sem que ninguém Clientes prestes a consolidar relacionamento com outro fornecedor.
perceba.

o il

Reativagao Pendente Expansao Possivel
Clientes inativos que poderiam ser recuperados com a abordagem certa. Clientes com capacidade real de comprar mais, mas sem estimulo
estruturado.

Enquanto a empresa procura novas vendas, parte da receita pode estar escapando pela carteira que ela ja conquistou.



SINAISTE 2

Os primeiros sinais: silencio e desaceleracao

Sinal 1 — Clientes param sem gerar alerta

O cliente deixa de fazer pedidos, mas ninguém percebe
imediatamente. A auséncia so é notada meses depois — ou quando
ele ja consolidou relagdo com outro fornecedor. Nesse ponto, a
recuperagao é significativamente mais dificil e custosa.

Sinal 2 — A queda vem antes do desaparecimento

Muitos clientes ndo abandonam de uma vez. Primeiro reduzem a
frequéncia, o volume ou a variedade dos pedidos. Esses sinais
precoces passam despercebidos sem um sistema de
acompanhamento estruturado.

[J Sua equipe identifica a mudanca de comportamento no momento certo — ou s6 percebe quando o cliente ja sumiu?



SINAIS3 E 4

Prioridade sem critério e memoria

como sistema

Sinal 3 — Todos os clientes
parecem iguais

Sem critérios objetivos, os vendedores
naturalmente buscam os clientes com
quem tém mais proximidade, quem
responde mais rapido, ou quem comprou
mais recentemente. Clientes em risco e
oportunidades relevantes ficam
escondidos na carteira, esperando uma
atencao que nao chega.

Sinal 4 — A operagao depende da
memoria do vendedor

Informacdes criticas ficam espalhadas
entre WhatsApp, planilhas e anotagoes
pessoais. Quando um vendedor se
ausenta ou deixa a empresa, parte da
inteligéncia sobre a carteira sai com ele
— sem deixar rastros estruturados.

Uma carteira sem critério de prioridade é conduzida por memoria, habito e urgéncia —

nao por estratégia.



[ SINAIS 5,6 E 7 ]

Reatividade, cegueira gerencial e foco s6 em novos clientes

Sinal 5 — A equipe reage, nao se Sinal 6 — O gestor vé vendas, nao
antecipa movimento

0 vendedor trabalha principalmente sobre Os relatérios mostram quanto foi vendido,
pedidos e solicitagdes que chegam. Existe mas nao revelam quais clientes estao
atendimento, mas pouca agao estruturada desacelerando, onde a recorréncia cai ou
para prevenir perdas ou desenvolver quais oportunidades exigem acao imediata.
proativamente a carteira existente. Falta visibilidade comportamental.

A empresa tenta encher o funil enquanto a carteira continua vazando pelo fundo.

Sinal 7 — Crescer significa apenas
prospectar

A empresa investe continuamente em
aquisicao enquanto clientes ja conquistados
reduzem compras sem estratégia de
retencao, reativacao ou expansao. O funil é
preenchido, mas a carteira continua
vazando.



Faca agora o Raio-X da sua operacao

Marque um ponto para cada afirmagao que representa a realidade atual da sua empresa. Seja honesto — o resultado s6 tem valor se for preciso.

(O N3&o sabemos exatamente quantos clientes deixaram de comprar nos
ultimos 90 dias.

(O Nao recebemos alertas quando um cliente reduz sua frequéncia de
compra.

() 0s vendedores escolhem sozinhos quem devem contatar, sem critério
formal.

(O Parte do histérico comercial esta dispersa em WhatsApp e anotagdes
pessoais.

() A gestédo da carteira depende muito da memoria e do esforgo
individual da equipe.

Nao existe uma rotina estruturada de reativagao de clientes inativos.
Nao identificamos sistematicamente clientes com potencial de
expansao.

Os relatérios mostram vendas, mas ndo indicam claramente onde
agir.

A operacao comercial atua principalmente quando o cliente nos

procura.

Para crescer, dependemos principalmente da entrada de novos
clientes.

Some quantas afirmag6es vocé marcou e confira sua leitura na proxima pagina.



O que o seu resultado indica?

Esta autoavaliagao revela o nivel de visibilidade e controle que sua empresa tem sobre a propria carteira de clientes.

_————— o0 —

0 a 2 pontos — Carteira sob controle 3 a 5 pontos — Sinais de atengao

Sua operacao demonstra bons fundamentos de acompanhamento. Existem mecanismos de controle, mas vazamentos provavelmente
Verifique se os critérios estdao formalizados a toda a equipe. passam despercebidos. A empresa pode estar apensas reagindo.

6 a 7 pontos — Receita invisivel relevante 8 a 10 pontos — Operagao no escuro

A carteira apresenta riscos claros de perda e oportunidades nao Ha pouca visibilidade sobre o comportamento da carteira. Existe forte
aproveitadas. E necessario estruturar critérios e rotinas urgente. dependéncia da equipe e alta probabilidade de perdas.

[J Este resultado é uma autoavaliacdo inicial e ndo substitui um diagndstico aprofundado da operacdo comercial.



Por onde comecar: crie clareza
sobre onde agir

O primeiro passo ndo é cobrar mais contatos da equipe. E estruturar a visibilidade da
carteira para que as agdes certas sejam tomadas no momento certo.

Mapear Detectar Segmentar Priorizar Converter em
recéncia quedas risco objetivos acoes

A pergunta deixa de ser "Quantos clientes o vendedor contatou?"e passa a ser "Ele agiu
sobre os clientes certos, no momento certo?" — essa mudancga de perspectiva
transforma completamente os resultados da gestao comercial.




Este Raio-X mostra os sinais. O proximo passo é
identificar onde eles aparecem na sua operacgao.

A GestaoMax desenvolveu um diagnostico
aprofundado para avaliar como sua empresa
acompanha a carteira, identifica riscos, define
prioridades e transforma dados em acgdes
comerciais.

e Acompanhamento da carteira de clientes
ativa
Fazer meu diagndstico

Identificagao de clientes emrisco e
inativos

Critérios objetivos de priorizagao
comercial

Transformacao de dados em agdes para
vendedores



https://tally.so/r/aQxMby

