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A todos os vendedores, executivos, empreendedores e empresários que vivem o jogo invisível das vendas, dedico estas páginas. Que este livro seja um mapa e combustível para aqueles que, como eu, acreditam na força das conexões — entre pessoas, empresas e tecnologia — para transformar ideias em realidade.

	Dedico este livro também aos sonhadores que ousam trilhar caminhos pouco óbvios e aos estrategistas que descobrem oportunidades onde muitos veem incerteza. Que cada história e cada insight aqui compartilhados sirva de inspiração para você reinventar sua rota e avançar com coragem, disciplina  e criatividade.
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Agradeço, em primeiro lugar, à minha família, que sempre acreditou em mim e me apoiou nos momentos desafiadores da carreira; aos líderes e aos colegas com quem tive o privilégio de trabalhar — em especial, a  Rodrigo Marinho, meu VP LATAM na Twilio e atualmente VP LATAM na Zendesk, que confiou no meu potencial, permitiu validar este método e me deu total liberdade para atuar em um mercado extremamente desafiador e competitivo, pois seu apoio foi fundamental para que eu colocasse em prática tudo o que aprendi—; aos clientes e parceiros que confiaram no meu trabalho e me ensinaram valiosas lições sobre relacionamento e negociação; e aos autores que me inspiraram — Dale Carnegie,  Stephen Covey, Jim Collins, Simon Sinek, Patrick Lencioni, Daniel Goleman, Neil Rackham, Brian Moran, Michael Lennington e James Clear —, por suas contribuições ao pensamento em vendas  e liderança.

	Por fim, agradeço a você, leitor(a), por se dedicar a esta obra. Espero que as estratégias aqui compartilhadas façam a diferença na sua jornada e que, juntos, possamos fortalecer a comunidade de vendas, conectando pessoas, negócios e tecnologia.
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Escrever este prefácio é, antes de tudo, uma honra, mas também envolve um grande sentimento de viagem no tempo.

	Este livro não é apenas sobre vendas. É sobre uma fase real, intensa e inesquecível. Uma fase em que tive o privilégio de estar ao lado do Sasaki, acompanhando de perto algo raro: uma combinação de disciplina, superação e execução em nível  de excelência.

	Vi dias longos, negociações difíceis, pressão por resultados e, acima de tudo, uma consistência única em construir pipeline quando ninguém mais estava olhando. Enquanto muitos focavam outros aspectos, ele dominava todo o ciclo, da prospecção à venda. 

	Todos os números que você vai encontrar neste livro são resultados de uma geração massiva de pipeline e não aconteceram por acaso: foram resultado de método e dedicação. 

	Porém o que mais me marcou não foram os números, mas a forma: a forma de encarar cada etapa, de nunca terceirizar a responsabilidade, de levantar o padrão do time inteiro sem precisar dizer uma palavra, apenas entregando mais. Este livro captura todos esses pontos de excelência e também a essência de ser um top performer.

	Ao ler este livro, não espere teoria vazia. O que você vai encontrar aqui foi vivido na prática, sob pressão real, com metas agressivas e consequências concretas. É o tipo de aprendizado que não vem de slides, vem direto da vida real, do campo de jogo. Este livro vai te provocar e te desafiar, para te levar ao outro nível e te mostrar que é possível.

	 

	Este livro não é apenas sobre vendas. É sobre uma fase real, intensa e inesquecível. 

	 

	Para mim, fica o orgulho de ter feito parte dessa jornada.

	E para você, leitor(a), fica o convite: absorva, aplique e  eleve o seu próprio padrão.

	Porque, no final, vendas não é sobre técnica. É sobre quem você decide ser todos os dias.

	 

	Rodrigo Marinho

	Sales Director Latam Zendesk

	Ex-RVP Latam Twilio
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O DESAFIO DOS 90 DIAS: PLANEJANDO A JORNADA COM GPS

	Imagine que você está preparando uma grande viagem em família. Abre o mapa, define o destino dos sonhos e, logo em seguida, escolhe o melhor caminho no seu aplicativo de navegação. O Waze se torna seu aliado: ele mostra possíveis rotas, alerta sobre congestionamentos e, sempre que  você faz um desvio, recalcula rapidamente para  que se mantenha no curso. Essa é a essência de um pipeline de vendas bem estruturado: ele serve como  um GPS que orienta cada passo, ajustando-se às  mudanças e guiando você ao resultado.

	Sou Vinicius Sasaki, executivo de vendas e estrategista apaixonado por vendas e pipeline. Durante anos, liderei equipes e negociações que movimentaram cifras acima de R$150 milhões. Na Twilio, uma empresa americana de tecnologia, validei um método já utilizado por mim e que me permitiu construir um pipeline milionário em apenas três meses. Ao chegar à organização, coloquei em prática tudo o que aprendi em mais de duas décadas de vendas B2B (business-to-business): disciplina, planejamento diário, análise de dados e, principalmente, ajuste contínuo de rotas, como um bom GPS faz. O resultado  foi um funil robusto que acelerou as vendas e chamou a atenção da corporação.

	Se você está lendo esta introdução, talvez tenha sentido a ansiedade de trabalhar com um funil vazio ou instável. Pode ser que já tenha passado um trimestre sem saber de onde viria a próxima oportunidade ou se questionado se o marketing deveria gerar mais leads ou se uma prospecção fria ainda valia a pena. Muitos profissionais de vendas ficam paralisados porque lhes falta um plano claro, um roteiro que os faça levantar da  cadeira e tomar as ações certas. Neste livro, você descobrirá como transformar um mar de contatos dispersos em um fluxo contínuo de oportunidades, usando a lógica de planejamento de uma viagem e a inteligência de navegação do Waze: definir o destino, escolher a melhor rota, monitorar obstáculos e ajustar sua trajetória em tempo real.

	Por que 90 dias? Em empresas como a Twilio, os primeiros três meses em um novo território podem determinar sua reputação e seus resultados. Trata‐se de um ciclo que combina urgência e estratégia. Em 90 dias, é possível construir um pipeline sólido, fechar negócios e implantar hábitos que sustentam o sucesso à longo prazo. Ao longo destas páginas,  você encontrará um plano estruturado para cada semana desse período. Dividido em três partes, este livro começa com os fundamentos e a mentalidade necessários para uma alta performance; em seguida, mergulha no sprint de 90 dias com metas concretas, checklists e exemplos; e termina com reflexões sobre carreira, liderança, tecnologia e crescimento contínuo.

	 

	Pipeline de vendas bem estruturado: ele serve como um GPS que orienta cada passo, ajustando-se às mudanças e guiando você ao resultado.

	 

	Mais do que um texto para ser lido, este é um manual para ser usado. Reserve tempo para realizar os exercícios, adaptar os scripts à sua realidade e repensar seu pipeline à medida que avança. Ao final de cada capítulo, reflita sobre o que funcionou, o que precisa melhorar e quais serão os próximos passos. Se você seguir o método e se permitir ajustar a rota sempre que necessário, como faz o Waze, ao final dos 90 dias, guiará sua jornada rumo ao pipeline milionário. Vamos em frente.
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“Hábitos são os juros compostos do autoaperfeiçoamento.”

	(Clear, 2018, p. 16).

	 

	Os fundamentos de um bom pipeline são como o planejamento de uma viagem longa: você sabe aonde quer chegar, pesquisa rotas, estima o tempo de percurso e prevê paradas estratégicas. Da mesma forma que um aplicativo de GPS sugere caminhos e ajusta a rota quando você sai do caminho planejado, o pipeline de vendas organiza todas as etapas pelas quais um potencial cliente passa até o fechamento do negócio. Mais do que um desenho do funil, o pipeline é a ferramenta que permite ao vendedor prever receitas, priorizar atividades e manter disciplina no dia a dia.

	Quando falamos de pipeline de vendas, é importante diferenciá-lo do funil de vendas tradicional. O funil se concentra na jornada do cliente (o “o quê” e o “porquê” da compra), desde a descoberta do problema até a decisão de compra. Já o pipeline foca nas atividades internas da equipe comercial (o “como” e o “quando” vender). Ele começa na prospecção e segue por qualificação, proposta, negociação e fechamento, permitindo ao profissional de vendas gerenciar oportunidades, direcionar esforços e estimar receitas futuras. Em outras palavras, o funil mostra o comportamento do cliente, e o pipeline mostra o comportamento do vendedor.
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A gestão do pipeline é a espinha dorsal de qualquer operação comercial. Um pipeline organizado traz previsibilidade. Ao acompanhar a quantidade de oportunidades em cada fase e as taxas de conversão, é possível estimar quanto dinheiro poderá entrar no trimestre. Um pipeline vazio hoje significa resultados fracos amanhã. A falta de previsibilidade leva o vendedor a tomar decisões desesperadas, como oferecer descontos agressivos que corroem a margem de lucro.

	Além de previsibilidade, o pipeline oferece diagnóstico. Ele mostra em qual fase os leads estão travando e indica onde o vendedor deve concentrar energia. Se muitos contatos não passam da qualificação, talvez o perfil de cliente ideal (ICP) esteja mal definido. Se travam na proposta, talvez o discurso de valor não esteja claro ou faltem estudos de caso. Diagnosticar gargalos e agir rapidamente ajuda a corrigir o percurso, assim como o GPS recalcula a rota diante de um acidente na estrada.

	O pipeline também ajuda a direcionar o foco. Ao visualizar todas as oportunidades em um painel, fica fácil priorizar ações. Se o topo do funil está vazio, a prioridade é prospectar; se há muitas negociações em andamento, o foco deve ser nos follow-ups  estratégicos e no envolvimento dos decisores finais. Sem essa visão, o vendedor se perde em um mar de contatos e acaba dedicando energia aos leads mais barulhentos, e não aos mais promissores.

	Outro benefício é a organização. O pipeline categoriza oportunidades e evidencia onde cada uma se encontra, facilitando a definição dos próximos passos. Imagine a viagem de carro novamente: você decide que vai visitar três cidades em quinze dias. Sem um itinerário, corre o risco de desviar tanto da rota que não conseguirá visitar todas. Com o pipeline, você sabe em que etapa cada cliente está e quais tarefas precisa executar para avançar para a próxima fase.

	Por fim, um pipeline bem gerido permite analisar o desempenho. Ele aponta o tempo médio que cada prospect permanece em cada fase (ciclo de vendas), revela taxas de conversão entre etapas e mostra onde o processo precisa de melhorias. Se você sabe que sua taxa de conversão entre proposta e fechamento é de trinta por cento e que precisa vender 300 mil reais no trimestre, seu pipeline deve ter pelo menos 1 milhão de reais em propostas ativas. Essa clareza ajuda a ajustar esforços e metas.

	No universo B2B, as etapas do pipeline seguem um padrão, embora possam variar conforme o processo de cada empresa. Em modelos de vendas mais complexas, as fases mais comuns são:

	• prospecção: identificação de leads e abordagem inicial, por telefone, e-mail, LinkedIn ou WhatsApp —  aqui você abre o mapa e escolhe seu destino;

	• qualificação e discovery: compreensão das dores, do orçamento e da autoridade do lead, por meio de perguntas abertas e fechadas — neste momento, você verifica se vale a pena
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Figura 1. Mapa mental.
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Fonte: elaborada pelo autor com uso de IA.
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Figura 2. Diferenca entre Funil e Pipeline.
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