GUIA COMPLETO

Propostas e
Apresentacoes B2B

Como transformar diagnostico em documento que o cliente entende e
aprova sozinho.
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PROPOSTAS E APRESENTACOES B2B

1. Introducao

Uma proposta boa vende sozinha — mesmo quando vocé ndo esta na sala. Em B2B, a decisdo quase
sempre passa por mais gente além de quem vocé conversou, e a proposta precisa ser clara o
suficiente pra ser repassada e aprovada sem vocé presente.

Esse guia cobre como transformar um bom diagnéstico em um documento que reduz objecédo em vez
de criar davida nova.

2. Por Que Proposta Confusa Trava Fechamento

Quando a proposta é confusa, quem recebeu a apresentacao precisa reformular tudo pra
explicar pra quem decide — e cada reformulacdo é uma chance de perder informacéo, criar
duvida, ou simplesmente a deciséo esfriar por falta de clareza.

Na pratica:

Uma proposta que o comprador consegue repassar por e-mail interno, sem precisar
explicar verbalmente, avanca mais rapido do que uma tecnicamente superior mas
confusa.

3. A Estrutura de uma Proposta Que Vende Sozinha

Secdao Objetivo

Contexto Mostrar que voce entendeu o problema certo
Solucao Explicar o que sera feito, sem jargao
Resultado esperado Conectar a solucao ao resultado de negocio
Investimento Valor claro, sem letra miuda escondida
Proximos passos O que precisa acontecer pra comecar
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4. Como Escrever Sem Jargao

Jargdo técnico ou de vendas cria distancia — o comprador precisa traduzir mentalmente o que
vocé quis dizer, e cada traducao é esfor¢co a mais. Escreva como se estivesse explicando pra
alguém competente, mas de fora da sua area.

- Troque termo técnico por explicacéo direta do beneficio
- Use exemplos concretos em vez de conceito abstrato
- Prefira frase curta a paragrafo longo

5. Apresentando a Proposta ao Vivo

Ao apresentar, ndo leia a proposta em voz alta — use a apresentacgdo pra reforcar o
raciocinio por tras dela e responder divida em tempo real. O documento escrito precisa
funcionar sozinho depois; a apresentacao é o momento de aprofundar.
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6. Erros Comuns em Propostas B2B

Proposta genérica, igual pra todo cliente

Investimento escondido em letra milida ou anexo separado
Excesso de slide técnico sem conexdo com resultado de negécio
Nenhum préximo passo claro no final do documento

7. Checklist Pratico

[ 1 Minha proposta reflete o diagnostico real desse cliente especifico?

[ 1O valor esta claro, sem letra miuda escondida?

[ ] Alguem de fora conseguiria entender e repassar essa proposta sozinho?
[1 Tem um proximo passo claro no final do documento?

8. Perguntas Frequentes

Proposta longa é mais profissional?

N&o necessariamente. Proposta longa demais cansa quem |€ e dilui o que realmente importa.
Prefira objetividade — cada secao precisa justificar sua existéncia no documento.
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9. Cenario llustrativo

Exemplo do tipo de resultado buscado:

Uma empresa gue usava proposta técnica genérica passou a estruturar documentos
claros e especificos por cliente. Resultado esperado nesse tipo de ajuste: menos
objecao de ultima hora, e decisédo interna do cliente avancando mais rapido sem o

vendedor precisar estar presente.

10. Proximos Passos

Proposta boa é consequéncia de diagndstico bem feito. Se sua taxa de fechamento cai
justamente na etapa da proposta, vale conversar com a gente.
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