c Mercadoem

Movimento

com Beto Zamberlan

Relacionamento
que geraiegaocios

Um playbook de marketing de relacionamento para o mercado B2B.
Como construir confianca, fortalecer relacoes comerciais e
transformar conexdes em oportunidades reais de negocio.
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Este material foi feito para sair do papel

Relacionamento comercial ndo se constroi com uma acéo isolada. Ele depende de
intencéo, consisténcia e capacidade de gerar valor ao longo do tempo. Este
playbook reune seis reflexdes sobre marketing de relacionamento e as transforma
em perguntas, checklists e agoes para profissionais e empresas que atuam no
mercado B2B.

A proposta e simples: leia um capitulo, avalie como sua empresa se relaciona hoje
e escolha uma acéo para colocar em pratica. Suas respostas ficam salvas neste
navegador.

Para quem é?

« Executivos e liderangas comerciais
- Profissionais de marketing, vendas e relacionamento
« Empresas que vendem para outras empresas

« Construtoras, incorporadoras, fornecedores e parceiros

Como aproveitar

Leia com uma pergunta em mente.
Responda aos checklists com honestidade.
Escolha uma agao e defina um responsavel.

Retome o plano depois de 30 dias.

f\’F A IDEIA CENTRAL

Relacionamento nio € uma etapa da venda. E o que sustenta a

oportunidade antes, durante e depois dela.




As refiexdes deste material partem dos temas editoriais do projeto Mercado em Movimento com Beto
Zamberlan. Os exemplos sé&o ilustrativos e ndo representam relatos especificos atribuidos ao autor.

INTRODUGAO
O negdcio comeca antes da proposta

No ambiente B2B, € comum associar o inicio de uma oportunidade ao pedido de
or¢amento, a reunido comercial ou a0 momento em que uma demanda chega
formalmente. Mas, muitas vezes, a decisdo comeca a ser construida bem antes
disso: na confiangca que uma empresa transmite, na qualidade das conversas que
mantém, na maneira como acompanha seus contatos e na capacidade de
compreender o contexto do cliente.

Isso € especialmente relevante em mercados nos quais as decisdes envolvem
diferentes areas, ciclos de venda longos, investimentos importantes e relagcdes
que podem durar anos. Na construcao civil, por exemplo, um fornecedor pode ter
um produto tecnicamente excelente e, ainda assim, ndo ser lembrado quando
surge uma nova obra.

Marketing de relacionamento € a estratégia de criar e sustentar interacoes
relevantes com clientes, parceiros e potenciais clientes ao longo do tempo.
Significa conhecer melhor as pessoas e organizagdes com as quais queremos
construir negocios, entregar valor de maneira consistente e dar continuidade as
relacoes.

(?) A PROVOCAGAO

Se o seu cliente sO se lembra da sua empresa quando precisa de

uma cotacéo, que tipo de relacionamento vocés realmente
construiram?




Suareflexdo..

CAPITULO 01

, . . a4
O mercado nio estd sem dinheiro. w

Esta sem confianca.

Confianca ndo elimina a negociagdo. Ela muda a qualidade da negociagdo.

Em momentos de incerteza, e tentador concluir que o mercado parou, que 0s
clientes estdo segurando investimentos ou que as decisdes ficaram mais dificeis.
Esses fatores podem existir, mas ha outra pergunta importante: quanto da
dificuldade comercial esta relacionado a confianca que o cliente tem na empresa,
na entrega e narelagéo?

Confianca é construida antes da urgéncia

A confiangca n&o nasce no momento em que uma proposta chegaa mesa. Elaée
formada pela soma de pequenas experiéncias: uma resposta que vem no prazo,
uma informagao transparente, uma expectativa bem alinhada e um compromisso
cumprido mesmo quando isso exige uma conversa dificil.

Uma empresa pode prometer muito e impressionar na primeira reunido. Mas € a
consisténcia entre o discurso e a entrega que sustenta a credibilidade. No
relacionamento B2B, isso importa porque a escolha de um parceiro também
envolve risco. Quem compra precisa acreditar que a outra parte sera capaz de
cumprir o combinado e lidar com imprevistos com responsabilidade.



Transparéncia também é valor comercial

Ser transparente n&o significa expor tudo sem criterio. Significa comunicar o que o
cliente precisa saber para tomar uma decisédo, inclusive quando ha limitacdes,
riscos ou mudangas de cenario. Uma noticia dificil, compartilhada com clareza e
antecedéncia, pode preservar mais confianca do que uma surpresa comunicada
no ultimo minuto.

A confian¢a tambem aparece na forma como uma empresa lida com erros. Assumir
responsabilidade, apresentar alternativas e acompanhar a solu¢cdo demonstra
maturidade. Em relacdes duradouras, a maneira de resolver um problema pode ser
tdo importante quanto a capacidade de evita-lo.

Reputacio é o que permanece entre uma venda e outra

O relacionamento n&o pode ser ativado apenas quando existe uma oportunidade
imediata. Se todo contato termina em uma oferta, a relacao tende a ser percebida
como transacional. Manter uma presenca relevante, compartilhar informacgoes
uteis e demonstrar interesse genuino pelo contexto do cliente ajuda a construir
uma reputacao que permanece mesmo fora do ciclo de compra.

A pergunta ndo e apenas se o cliente conhece sua empresa. E se ele confianelao
suficiente para inclui-la em uma conversa importante, pedir uma opini&o ou
considera-la quando um novo desafio aparece.

NA PRATICA
Diagnostico de confianca

Use estas perguntas para avaliar a experiéncia que sua empresa oferece hoje. Marque
0s pontos que ja fazem parte da rotina e identifique as lacunas.
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Cumprimos prazos € Compromissos ou avisamos com antecedéncia quando algo
muda?



Comunicamos riscos e limitagdes com clareza?

As informagdes comerciais, tecnicas e operacionais sao coerentes entre si?

Temos um processo claro para resolver problemas e dar retorno?

Mantemos contato relevante mesmo quando néo ha uma venda em andamento?

O cliente sabe o0 que pode esperar de nos depois da assinatura do contrato?

QO PARA LEVAR PARA A PROXIMA CONVERSA

Em qual momento da jornada do cliente nossa empresa mais corre o
risco de perder credibilidade?

Escreva sua resposta aqui...

ACAO SUGERIDA

Escolha um ponto de contato critico, como o envio de proposta, 0 pos-

venda ou a resolucado de ocorréncias. Defina um padrdo minimo de

comunicacao e acompanhe sua aplicagao durante 30 dias.

Responsavel mm/dd/yyyy

Marcar agdo como feita




CAPIiTULO 02

Vocé acha que vende porque tem um
bom produto. Seu cliente pode
discordar.

Qualidade técnica importa. Mas o cliente avalia o valor a partir do problema
que precisa resolver.

Ter um bom produto, uma equipe qualificada ou uma solugcéo competitiva e
fundamental. Ainda assim, esses atributos ndo garantem que o cliente perceba a
mesma importancia que a empresa enxerga em sua oferta. A diferenga entre o que
vendemos e o que o cliente valoriza pode ser o ponto em que uma oportunidade se
perde.

O cliente ndo compra apenas caracteristicas

Caracteristicas descrevem uma solugéo. Valor percebido explica por que aquela
solu¢ao importa para quem compra. Um fornecedor pode destacar especificacoes,
tecnologia, capacidade produtiva ou prazo de entrega. O cliente, por sua vez, pode
estar preocupado com previsibilidade, reducdo de retrabalho, seguranga
operacional, integragdo com outras equipes ou impacto no cronograma.

Quando a conversa fica concentrada apenas no produto, a empresa corre o risco
de apresentar respostas antes de compreender a pergunta. Uma abordagem
consultiva comega por investigar o cenario, os criterios de decisdo e as
consequéncias do problema que o cliente quer resolver.

Perguntar melhor muda a conversa

Em vez de iniciar a apresentag¢do com tudo o que a empresa faz, vale entender o
que esta acontecendo do outro lado. Quais sao as prioridades? O que precisa



melhorar? O que ja foi tentado? Quais riscos preocupam a equipe? Como sera
avaliado o sucesso da solugcao?

Essas perguntas ndo servem para prolongar uma reuniao. Servem para tornar a
conversa mais precisa. Quanto melhor o entendimento, maior a chance de
conectar a proposta a uma necessidade real, em vez de competir apenas por
preco ou por uma lista de especificacoes.

A proposta deve demonstrar entendimento

Uma proposta comercial forte ndo é necessariamente a mais extensa. E aquela
que mostra que a empresa entendeu o contexto, apresenta uma solugao coerente
e explica como o valor sera percebido. Isso inclui reconhecer limites, explicitar
premissas e deixar claro o que sera necessario para alcancgar o resultado
esperado.

Quando o cliente percebe que a empresa compreendeu o problema, a conversa
muda. O foco deixa de ser apenas o custo da solug¢éo e passa a incluir a
adequacao, a confiabilidade e o impacto da escolha.

NA PRATICA
Roteiro para descobrir valor

Antes de apresentar uma solugéo, use algumas perguntas para entender o contexto
do cliente.
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Qual € o principal desafio que vocés precisam resolver neste momento?
Por que esse tema se tornou prioridade agora?
O que acontece se o problema continuar como esta?

Quais criterios serdo mais importantes na decisdo?



Quem mais sera impactado ou participara da escolha?

Como vocés vao avaliar se a solugdo funcionou?

O PARA LEVAR PARA A PROXIMA CONVERSA

Estamos apresentando aquilo que sabemos fazer ou demonstrando
que entendemos o que o cliente precisa?

Escreva sua resposta aqui...

AGAO SUGERIDA

Na proxima reunido comercial, reserve os primeiros minutos para investigar
0 contexto antes de apresentar a solugdo. Ao final, resuma o problema com

suas proprias palavras e valide se o entendimento esta correto.

Responsavel mm/dd/yyyy

Marcar acdo como feita

CAPIiTULO 03

Networking nio é tirar foto em =) %
evento. E gerar negdcio depois dele.



O encontro pode abrir a porta. A continuidade é o que transforma contato em
relacionamento.

Eventos, reunioes e encontros profissionais criam oportunidades para conhecer
pessoas, trocar perspectivas e descobrir interesses em comum. Mas a quantidade
de contatos feitos em um evento ndo revela, sozinha, a qualidade do networking. A
pergunta mais importante vem depois: 0 que aconteceu com aquela conversa?

Conhecer é o comeco, nio o resultado

Uma conversa breve pode ser o inicio de uma relacéo relevante, mas ela néo se
desenvolve automaticamente. Se nao houver continuidade, contexto ou motivo
para retomar o contato, € provavel que a interacéo se perca entre dezenas de
outras.

Isso ngo significa transformar cada encontro em uma oportunidade comercial.
Significa registrar o que foi importante na conversa, lembrar os interesses da
pessoa e pensar em uma forma legitima de continuar o dialogo. Um bom follow-up
pode ser compartilhar um conteudo mencionado, apresentar alguem que ajude a
resolver uma quest&o ou propor uma conversa com objetivo claro.

A mensagem precisa ter contexto

Mensagens genericas como “vamos marcar algo” ou “foi um prazer conhecer vocé”
podem ser educadas, mas raramente ajudam a construir continuidade por conta
propria. Uma mensagem mais relevante retoma algo especifico da conversa e
oferece um proximo passo simples.

O objetivo ndo & pressionar por uma resposta. E facilitar a retomada do dialogo.
Quanto mais claro o contexto, mais natural fica a continuidade.

Relacionamento exige ritmo, nio insisténcia

Nem todo contato vai evoluir no mesmo tempo. Algumas relagdes se desenvolvem
rapidamente; outras precisam de meses de conversas e trocas. O
acompanhamento deve respeitar a disponibilidade e o interesse da outra pessoa.



Uma estrategia de networking consistente combina presenca, relevancia e
respeito. Estar presente ndo € aparecer sem motivo; € encontrar formas uteis de
contribuir para arelacéo. O valor esta na qualidade da continuidade, ndo no volume
de mensagens enviadas.

NA PRATICA

Roteiro de follow-up em 48 horas

Adapte esta sequéncia a natureza do encontro e ao nivel de proximidade. O prazo €
uma referéncia pratica, ndo uma regrarigida.
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Registre o nome, a empresa, o tema da conversa e um detalhe que ajude a lembrar
0 contexto.

Envie uma mensagem personalizada retomando o assunto conversado.
Compartilhe algo util quando houver conexao real com o interesse da pessoa.

Se fizer sentido, proponha um proximo passo objetivo: uma conversa, uma
apresentacdo ou uma troca de informacgoes.

Registre o combinado e cumpra o que prometeu.

Se ndo houver resposta, evite insisténcia automatica. Retome apenas quando
existir um motivo relevante.

Q PARA LEVAR PARA A PROXIMA CONVERSA

Quantas conversas importantes dos ultimos eventos tiveram uma
continuidade real?



Escreva sua resposta aqui...

AGAO SUGERIDA

ApOs o proximo encontro profissional, selecione trés contatos com os quais
houve afinidade de interesses. Faga um follow-up personalizado e registre o

proximo passo, sem transformar a mensagem em uma oferta automatica.

Responsavel mm/dd/yyyy

Marcar acdo como feita

CAPITULO 04

: X : v
O cliente ndo quer mais fornecedor. @@
Quer parceiro.

A diferenca estd em responder ao pedido ou ajudar a construir a melhor
solucdo.

Nas relacdes B2B, cumprir 0 escopo contratado continua sendo indispensavel.
Mas, em muitos contextos, entregar exatamente o que foi solicitado ndo é
suficiente para construir uma parceria estrategica. O cliente tambem valoriza
guem entende seus objetivos, antecipa riscos e contribui para decisoes melhores.



Atender bem é o minimo. Compreender o contexto amplia o
valor

O fornecedor tradicional recebe uma demanda, apresenta preco, entrega o
combinado e encerra a interagcdo. Uma postura de parceria comega de forma
diferente: procura entender por que aquela demanda existe, quais objetivos estao
por tras dela e que outras variaveis podem influenciar o resultado.

Essa diferenca ndo exige que o fornecedor assuma responsabilidades que ngo sé&o
suas. Exige interesse em compreender o cenario e disposi¢ao para compartilhar
conhecimento quando isso pode ajudar o cliente a tomar uma decisao mais
informada.

Antecipar é uma forma de contribuir

Uma parceria se fortalece quando a empresa n&o espera que todos os problemas
cheguem formalmente ate ela. Ao perceber um risco, uma incompatibilidade ou
uma oportunidade de melhoria, pode trazer o tema para a conversa, explicar o que
observou e construir alternativas com o cliente.

A iniciativa precisa vir acompanhada de criterio. Antecipar ndo € opinar sobre tudo
nem impor a propria solucéo. E compartilhar uma observacao relevante,
respeitando o contexto e a decisdo de quem esta a frente do projeto.

Parceria se comprova na consisténcia

A palavra “parceiro” aparece com frequéncia no discurso comercial, mas ganha
significado na pratica. Esta na clareza das informagdes, na responsabilidade pelos
compromissos, na colaboragao entre equipes e na capacidade de lidar com
divergéncias sem perder o foco no objetivo comum.

Para o cliente, uma relacdo estrategica e aquela em que existe previsibilidade,
comunicacao e confianca para conversar sobre problemas reais. Esse nivel de
relacdo ndo se conquista em uma apresentacao; e construido ao longo de
diferentes interacoes.



Fornecedor ou parceiro?

Avalie a postura da sua empresa em cada uma destas situacoes.
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Entendemos o objetivo de negocio por tras de cada solicitacdo?
Compartilnamos riscos e oportunidades de melhoria com antecedéncia?
Propomos alternativas quando identificamos uma solu¢gao mais adequada?
Alinhamos expectativas e limites antes de assumir compromissos?
Acompanhamos o resultado depois da entrega?

Conhecemos as prioridades do cliente alem da demanda atual?

Q PARA LEVAR PARA A PROXIMA CONVERSA

Em quais situa¢des poderiamos contribuir mais sem ultrapassar
nosso papel ou nossas responsabilidades?

Escreva sua resposta aqui...

ACAO SUGERIDA

Escolha um cliente estrategico e agende uma conversa que ndo tenha como

objetivo imediato vender algo. Busque entender prioridades, desafios

futuros e formas concretas de melhorar a parceria.




mm/dd/yyyy

Marcar acao como feita

CAPiITULO 05

As melhores oportunidades do /‘
mercado nem sempre aparecem no =>?
CRM.

A ferramenta organiza informacées. A inteligéncia relacional ajuda a
perceber o que ainda ndo virou oportunidade formal.

O CRM € importante para registrar contatos, acompanhar negociacdes e dar
visibilidade ao processo comercial. Mas nem toda oportunidade comegca como
uma demanda clara, com or¢gamento definido e prazo de decisdo. Algumas surgem
em uma conversa, em uma mudanca de prioridade ou em um desafio que ainda
esta sendo compreendido.

Nem toda conversa é uma oportunidade imediata

Uma conversa pode revelar uma expansao futura, uma mudanca de lideranca, uma
obra em planejamento ou uma necessidade que ainda n&o tem escopo definido. Se
a equipe tratar apenas as demandas prontas como relevantes, pode deixar de
acompanhar sinais que merecem atencao.

ISso ndo significa substituir processos comerciais por intuigdo. Significa combinar
organizagao com escuta ativa. O relacionamento ajuda a perceber contexto; o
registro e o acompanhamento permitem transformar essa percepgao em proximos
passos claros.



Memodria individual néo é estratégia

Quando informac¢des importantes ficam apenas na memoria de um profissional, a
empresa perde continuidade. Mudancas de equipe, férias ou rotinas intensas
podem interromper relagcdes que levaram tempo para ser construidas.

Registrar interesses, compromissos, preferéncias de comunicagao e proximos
passos torna o relacionamento mais consistente. O registro deve ser objetivo,
profissional e restrito ao que e pertinente a relacédo comercial. O proposito €
facilitar o acompanhamento, nao acumular informacoes sem uso.

Oportunidade também precisa de proximo passo

Perceber uma possibilidade ndo € o mesmo que avanca-la. Uma oportunidade
potencial precisa de contexto, hipotese de valor e uma acdo coerente: aprofundar
o entendimento, compartilhar uma informacgao, apresentar uma solugao ou
combinar uma nova conversa.

Uma rotina de revisao de relacionamentos pode ajudar a equipe a identificar
contatos sem continuidade, promessas pendentes e temas que merecem ser
retomados. O objetivo ndo e for¢car uma venda, mas evitar que relacdes relevantes
sejam esquecidas.

NA PRATICA
Mapa de relacionamento

Use esta estrutura em seu CRM ou em uma planilha de acompanhamento,
respeitando as politicas de privacidade e seguranca da empresa.
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Contato e organizagdo: quem e a pessoa e qual € seu papel profissional?

Contexto atual: quais prioridades ou desafios foram compartilhados no ambito
profissional?



Interesse em comum: que tema justifica uma proxima conversa?
Ultima interac&o: quando aconteceu e o que foi combinado?
Proximo passo: qual agdo foi acordada, por quem e para quando?

Valor a oferecer: que informagéo, conexao ou contribuicdo pode ser util?

QO PARA LEVAR PARA A PROXIMA CONVERSA

Que relagdes estratégicas dependem hoje da memoria de uma tnica
pessoa da equipe?

Escreva sua resposta aqui...

AGAO SUGERIDA

Reserve 30 minutos por semana para revisar os relacionamentos

prioritarios. [dentifique compromissos pendentes, contatos sem

continuidade e trés agcdes que possam gerar valor antes de uma nova
proposta comercial.

Responsavel mm/dd/yyyy

Marcar agdo como feita




CAPITULO 06

O mercado mudou. Sua forma de
vender também mudou?

Uma abordagem comercial mais consultiva comeca por entender, continua
com relevdncia e se sustenta na confianca.

O mercado nédo e estatico. As prioridades dos clientes mudam, os processos de
decisao se tornam mais complexos e as empresas precisam justificar cada vez
melhor suas escolhas. Nesse cenario, repetir a mesma abordagem para todos os
contatos tende a limitar a qualidade da conversa.

Relacionamento ndo substitui processo. Ele melhora o
processo

Uma estrategia de relacionamento ndo elimina metas, indicadores, CRM ou
disciplina comercial. Pelo contrario: precisa estar conectada ao processo para que
as interagcoes tenham continuidade e contribuam para os objetivos da empresa.

A diferenca esta em ndo reduzir o relacionamento a uma sequéncia de mensagens
OuU a uma etapa antes da proposta. Cada interacdo deve ter uma razo:
compreender melhor o cliente, compartilhar algo util, alinhar expectativas ou
avancar uma decisao.

Personalizar nio é apenas usar o nome da pessoa

Uma mensagem pode conter o nome correto e ainda assim ser generica.
Personalizag&o real considera o contexto, 0 momento e o interesse do
interlocutor. E adaptar a conversa ao que faz sentido para aquela relacdo, sem
simular proximidade ou for¢ar intimidade.

ISso exige preparacao e escuta. Antes de entrar em contato, vale perguntar: por
que estou procurando esta pessoa agora? O que torna esta conversa relevante



para ela? Qual € o proximo passo mais natural?

A consisténcia precisa ser acompanhada

O que ndo € acompanhado tende a depender de esforco individual. Por isso,
empresas podem definir indicadores simples para entender se o relacionamento
esta ganhando qualidade: continuidade dos contatos, compromissos cumpridos,
conversas com clientes estrategicos, indicacdes, oportunidades originadas por
relacionamento e percepc¢ao de valor.

Esses indicadores devem ser interpretados com contexto. Nem toda interacao
gera uma venda imediata, e nem todo resultado pode ser atribuido a uma unica
acdo. O objetivo € aprender quais praticas ajudam a construir relacdes mais
relevantes e sustentaveis.

NA PRATICA
Plano de acdo de 30 dias

Escolha agbes realistas. A regularidade vale mais do que um plano ambicioso que ngo
entra narotina.
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Semana 1: revise 0s principais clientes e identifique onde falta compreensé&o do
contexto.

Semana 2: faga conversas de escuta com clientes ou parceiros estrategicos.
Semana 3: retome contatos relevantes com uma contribuig&o util e personalizada.
Semana 4: revise compromissos, aprendizados e proximos passos com a equipe.

Defina um responsavel por registrar os avangos e organizar a continuidade.



Escolha de dois a quatro indicadores simples para acompanhar por 90 dias.

Q PARA LEVAR PARA A PROXIMA CONVERSA

Que habito comercial precisamos abandonar, comecar ou manter
para construir relacées melhores?

Escreva sua resposta aqui...

ACAO SUGERIDA

Reuna a equipe por 30 minutos, escolha uma mudanca de comportamento e

defina como ela sera praticada e revisada ao longo do proximo més.

Responsavel mm/dd/yyyy

Marcar acdo como feita

FERRAMENTA FINAL

Seu mapa de relacionamento em uma
pagina

Transforme as ideias do playbook em um plano simples: prioridades claras,
responsaveis definidos € uma proxima agao.



01 Quais sdo as trés relagdes que mais importam para nossos objetivos?

Minha resposta

Proxima acéo

02 O que essas pessoas ou organizagdes valorizam?

Minha resposta

Proxima acao

03 Onde precisamos reconstruir ou fortalecer confianca?

Minha resposta

Proxima acéo

04 Que contribuicdo podemos oferecer antes de vender?

Minha resposta

Proxima acéo



05 Quais compromissos precisam de continuidade?

Minha resposta

Proxima acéao

06 Como saberemos se a relacio estd evoluindo?

Minha resposta

Proxima acao

Indicadores que podem ajudar

Escolha os que ajudam a tomar decisdes e que possam ser acompanhados com
consisténcia.
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Continuidade: percentual de contatos prioritarios com proximo passo definido.

Confiabilidade: compromissos cumpridos no prazo e retornos realizados conforme
combinado.

Profundidade: conversas de diagnostico realizadas com clientes estrategicos.

Relacionamento: indicagdes, apresentagoes e oportunidades originadas por conexoes.



Resultado: evolugdo das oportunidades, retengdo e expansédo de relagbes comerciais,

analisadas com contexto.

< LEMBRETE
Métrica boa nédo é a que impressiona no relatdrio. E a que ajuda a

equipe a agir melhor.

Y, DOWNLOAD

Leve o playbook com vocé

Baixe a versao em PDF para imprimir, compartilhar com o time ou levar
para a proxima reunido. Suas respostas e marcacgoes feitas aqui ficam

salvas apenas neste navegador.

ov,  Baixar o Playbook (PDF)

Arquivo PDF, pronto para impresséo em A4,

ENCERRAMENTO


http://localhost:8080/downloads/playbook-relacionamento-que-gera-negocios.pdf

A proéxima oportunidade pode comecar
na proxima conversa

Marketing de relacionamento n&o & uma formula répida para fechar negécios. E
uma forma de construir condigdes melhores para que eles acontecam. Exige
confianga, interesse genuino, clareza, continuidade e disposi¢céo para
compreender 0 que € importante para o outro lado.

A pergunta que fica ndo e quantos contatos sua empresa tem, quantos eventos
frequenta ou quantas mensagens envia. A pergunta e: quantas relacdes
relevantes esta ajudando a construir e 0 que esta fazendo para que elas
continuem?

Qual acado vocé vai colocar em pratica primeiro?

7 Q » o

Mercadoem
Movimento

com Beto Zamberlan

O mercado estd falando. O Beto traduz.

0 CLUBE DA
CONSTRUCAO
CIVIL




