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Este ebook foi criado para profissionais de vendas,
empreendedores e empresas que querem construir
listas de prospecc¢do B2B qualificadas sem investir em
ferramentas pagas caras.

Para Quem é Indicado

e Vendedores B2B que querem gerar mais leads
qualificados

e Empreendedores com orcamento limitado para
ferramentas

e Pequenas empresas que precisam otimizar custos

e Profissionais de marketing em busca de novas estratégias

e Consultores que vendem servicos para empresas




1. Fundamentos da Prospeccao B2B
O que é Prospec¢do B2B?
Prospeccao B2B é o processo sistematico de identificar,

pesquisar e qualificar empresas e profissionais que
podem se tornar clientes dos seus produtos ou servicos.

E o primeiro passo essencial de qualquer processo de
vendas bem-sucedido.

Definicao:
Prospeccao é a arte de encontrar as pessoas certas, nas

empresas certas, no momento certo, com a proposta de
valor certa.

Por que Construir Listas Manualmente?

Embora existam diversas ferramentas pagas no mercado, a
construcdo manual de listas oferece vantagens unicas:

e Custo zero: Sem mensalidades ou taxas de ferramentas
e Controle total: Vocé define exatamente os critérios

¢ Qualidade superior: Cada lead é validado manualmente
¢ Flexibilidade: Adapta-se rapidamente a mudancas

e Conhecimento profundo: Vocé conhece melhor seus
prospects




Porque Construir Listas Manualmente?

Vantagens do Método Manual
Dica importante:

O método manual pode ser mais demorado inicialmente,
mas resulta em listas de maior qualidade e taxa de
conversao superior.

1. Personalizacdo Maxima

Vocé pode adaptar sua busca em tempo real, seguindo
insights e padrdes que apenas um humano consegue
identificar.

2. Validacdao em Tempo Real
Cada contato é verificado manualmente, garantindo
informacdes atualizadas eprecisas.

3. Insights Qualitativos
Durante a pesquisa manual, vocé coleta informacdes valiosas
sobre o mercado,concorréncia e oportunidades.

Perfi | de Cliente Ideal (ICP)

Antes de comecar qualquer prospeccao, é fundamental definir
seu ICP (Ideal Customer Profile). Sem essa definicao clara,
vocé estara "atirando no escuro".

ICP vs Persona:

ICP: Perfil da empresa ideal (setor, tamanho, localizacao)
Persona: Perfil do decisor ideal (cargo, desafios, objetivos)




2. Definindo seu ICP

Como Ildentificar seu Cliente Ideal

O ICP é a fundacdo de toda sua estratégia de prospeccao. Um
ICP bem definido pode aumentar sua taxa de conversdao em
até 300%.

Passo 1: Analise dos Clientes Atuais
Comece analisando seus melhores clientes existentes:

Exercicio Pratico: Analise de Clientes
Liste seus 5 melhores clientes e responda:
® Qual o setor de atuagao?
® Qual o tamanho da empresa (funcionarios/faturamento)?
® Onde estdo localizados?
* Quais desafios vocé resolve para eles?
e Quanto eles pagam pelo seu produto/servico?

* Quanto tempo levou para fechar o negécio?
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Critérios de Segmentacao

1. Segmentacao por Setor
e Tecnologia

Servic¢os financeiros

Saude

Educacao

Varejo

Manufatura

Imobiliario

2. Segmentacao por Tamanho
e Micro: 1-10 funcionarios
e Pequena: 11-50 funcionarios
e Meédia: 51-250 funcionarios
e Grande: 251+ funciondarios

3. Segmentacao por Localizagao
e Nacional vs. Internacional
e Regides especificas
e (Cidades alvo
e Proximidade geografica

Criando Personas de Decisores
Ap0s definir o ICP da empresa, vocé precisa identificar quem
sdo os decisores dentro dessas organizacdes.

Tipos de Decisores:

Decisor Econdmico: Quem autoriza o orcamento
Decisor Técnico: Quem avalia a solucao

Usuario Final: Quem vai usar o produto/servico
Influenciador: Quem influencia a decisao




3. Fontes Gratuitas para Prospeccao

Existem dezenas de fontes gratuitas para encontrar prospects
qualificados. O segredo esta em saber onde procurar e como
combinar diferentes fontes para obter resultados
maximizados.

Linkedin - A Mina de Ouro da Prospecc¢ao B2B

O LinkedIn €, sem duvida, a fonte mais rica para prospec¢ao
B2B. Com mais de 50 milhdes de empresas cadastradas, é
onde vocé encontrara a maioria dos seus prospects.

Por que o Linkedin funciona:

¢ Informacdes profissionais atualizadas
Dados de contato disponiveis

Historico profissional completo

Rede de conexdes visivel

Atividade e engajamento em tempo real

Google e Operadores de Busca Avancada

Google ndo é apenas um buscador comum € uma ferramenta
poderosa de prospeccao quando usado corretamente.

Exemplos de Operadores Google:

site:linkedin.com/in "diretor de vendas" "sao paulo”
"email" site:empresatarget.com.br

intitle: "sobre nos" + "tecnologia" + "startup”

intext: "contato" + "empresa de marketing" + "rio dejaneiro"




Redes Sociais além do LinkedIn

Facebook:

Paginas empresariais
Grupos de networking
Eventos de negdcios
Perfis de executivos

Instagram:

Perfis empresariais

Stories com conteudo profissional
Lives e webinars

Hashtags do setor

Twitter:

Listas de executivos

Hashtags de eventos

Threads sobre industria

Bio com informacgdes de contato

Estratégia de Combinacao de Fontes

O poder real esta em combinar multiplas fontes:

1. Comece com LinkedIn para encontrar empresas
2. Use Google para validar e encontrar informacgdes adicionais
3. Consulte registros publicos para dados financeiros

4. Procure em eventos por sinais de crescimento
5. Verifique redes sociais para timing e contexto




Diretérios empresariais gratuitos

Principais Diretoérios Brasil:

Receita Federal (CNPJ): Dados oficiais das empresas
Junta Comercial: Informacdes de registro

Guia Mais: Diretério de empresas locais

Paginas Amarelas: Classificados empresariais

Meu Negécio: Perfis de empresas

Achei: Diretorio regional

Sites Governamentais e Registros Publicos

e Portal da Transparéncia: Contratos publicos e
fornecedores

e Diario Oficial: Licitacdes e editais

e Banco Central: Institui¢bes financeiras

e ANVISA: Empresas do setor de saude

e CVM: Empresas de capital aberto

Associacoes e Sindicatos
Cada setor possui suas associacdes. Elas sao fontes valiosas

de informacdo sobre empresas e executivos.

Como usar associacoes:

1. Identifique as principais associa¢des do seu setor-alvo
2. Acesse a lista de associados (geralmente publica)

3. Participe de eventos e webinars

4. Conecte-se com organizadores e palestrantes




' Eventos e Feiras Virtuais

Com a digitalizacdo dos eventos,
surgiram oportunidades incriveis

de prospeccao:

Lista de participantes: Muitos eventos disponibilizam
Palestrantes: Sao sempre prospects de alta qualidade
Patrocinadores: Empresas com or¢amento para investir
Networking virtual: Salas de bate-papo e breakouts

Principais Plataformas de Eventos:

e Sympla

e Eventbrite
e Meetup

e Even3

Doity
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4. LinkedIn - Seu melhor aliado gratuito

O LinkedIn é o coracdo da prospeccao B2B moderna. Vocé
aprendera técnicas avancgadas para extrair o maximo dessa
plataforma sem pagar nada.

Otimizando seu Perfil para Prospecc¢ao

Antes de comecar a prospectar, seu perfil precisa estar
impecavel.

Lembre-se: seus prospects vao visita-lo antes de responder.

Checklist do Perfil Perfeito:

» Foto profissional de alta qualidade

e Banner personalizado com sua proposta de valor
Headline clara sobre o que vocé faz

Resumo focado nos beneficios que entrega
Experiéncias detalhadas com resultados
Recomendacdes de clientes satisfeitos

Atividade regular com conteudo de valor
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Técnicas de busca avancada gratuita

O LinkedIn oferece filtros poderosos mesmo na versao
gratuita. Veja como usar cada um:

1. Busca por Pessoas

Filtros disponiveis gratuitamente:

Conexodes: 1°, 2°, 3° grau
Localizagao: Cidade, regiao, pais
Empresa atual: Nome da empresa
Setor: Area de atuacdo

Cargo atual: Posicdao na empresa

2. Busca por Empresas
Como buscar empresas efetivamente:

e Use palavras-chave especificas do setor
Filtre por localizagao geografica

Observe o numero de funcionarios
Analise as atualiza¢bes recentes
Verifique as paginas de produtos/servicos

L




Como Encontrar Decisores

Encontrar a empresa é s6 o primeiro
passo.

O desafio é identificar quem sao os
decisores.

Estratégia dos Cargos-Chave:

Busque por estes cargos dentro das
empresas-alvo:

C-Level: CEO, CTO, CFO, CMO
Diretores: Diretor Comercial, Diretor de Tl

Gerentes:
Gerente de Vendas, Gerente de Marketing

Coordenadores:
Coordenador de Projetos
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Navegacao Estratégica entre Perfis

Uma vez que vocé encontre uma empresa interessante,
use estas estratégias:

1. Visite a pagina da empresa e clique em "Ver funcionarios"

2. Use a busca interna para encontrar cargos especificos

3. Analise as conexdes dos executivos encontrados

4. Verifique quem visualizou o perfil da empresa
recentemente

5. Explore "Pessoas que vocé pode conhecer" apos visitar
perfis

6. Explore “Mais perfis para vocé”

7. Explore “Pessoas que Talvez vocé conhec¢a”

Grupos no Linkedin

Como usar grupos efetivamente:

1. Encontre grupos relevantes para seu ICP

2. Participe ativamente com comentarios de valor

3. Analise a lista de membros (quando disponivel)

4. Engaje com posts de prospects potenciais
5. Compartilhe contetdo util para se posicionar como

especialista




Linkedin Sales Navegator

O LinkedIn oferece trial gratuito do Sales Navigator. Use
estrategicamente:

Estratégia do Trial:

1. Prepare-se antes: Defina ICP e critérios claros

2. Ative apenas quando pronto: Para usar os 30 dias
intensamente

3. Exporte dados importantes: Salve listas e informacdes
4. Foque em volume: Construa a maior lista possivel

5. Cancele antes da cobrancga: Se nao for continuar pagando




Técnicas para o LinkedIn Gratuito
1. Boolean Search no LinkedIn

Diretor AND (Vendas OR Comercial) AND NOT Assistente
CEO OR Founder OR "Chief Executive"
"Gerente de TI" OR "CTO" OR "Diretor de Tecnologia"

2. Usando o Google para Linkedin

site:linkedin.com/in "diretor comercial" "fintech" "brasil"
site:linkedin.com/company "logistica" "startup"

"sdopaulo”

3. Monitoramento de Atividades
e Acompanhe posts de empresas alvo
e Monitore mudancas de cargo
e Observe contratacBes recentes
¢ |dentifique expansdes geograficas

Hack de Produtividade

Use o modo para nao"gastar" suas
visualiza¢des gratuitas de perfil quando estiver apenas
explorando.




Limitacdes da Versao
gratuita e como
contorna-las

Limitacao:
Apenas 3 paginas de resultados de

T busca.

Solugao: Use filtros mais especificos
/ /

. para multiplas buscas.
| Limitacdo:
~ Visualiza¢des limitadas de perfis
j Solucao:
Configure perfil para "anénimo"

quando explorando.

Limitacao:

InMails limitados

Solucao:

Foque em conexdes de 2° grau e

grupos em comum



Google como ferramenta
de Prospeccao

Google é muito mais que um buscador
€ uma das ferramentas de prospeccao
mais poderosas do mundo.

Vocé aprendera técnicas avang¢adas
para encontrar prospects usando
apenas o Google.

Operadores de Busca Avancada

Os operadores de busca sao comandos
especiais que permitem fazer buscas
muito especificas.

Dominar esses operadores é essencial
para prospeccao eficaz.



Operadores Essenciais para Prospeccao:

site: Busca dentro de um site especifico
intitle: Busca no titulo da pagina
intext: Busca no texto da pagina

inurl: Busca na URL da pagina

"aspas": Busca pela frase exata

OR: Busca por um termo OU outro
AND: Busca por um termo E outro

- : Exclui termos da busca

* : Substituto para qualquer palavra

() : Agrupa termos de busca

Como Encontrar Sites de Empresas
Buscas para encontrar empresas por setor:

intitle:"sobre nés" + "consultoria" + "sao paulo”

"empresa de tecnologia" + "fintech" + "brasil"
site:linkedin.com/company "startup" "inteligéncia artificial"
intext:"nossa equipe" + "agéncia de marketing" + "rio de

janeiro"

Encontrando empresas por tamanho:

"mais de 100 funcionarios" + "tecnologia" + "brasil"
"fundada em" + "startup" + "série A" + "investimento"

intitle:"sobre a empresa" + "lider de mercado" + setor




Busca por Emails Corporativos
Como Identificar seu Cliente Ideal
Uma das aplica¢des mais valiosas do Google € encontrar
emails corporativos validos.
site:empresatarget.com.br "email" OR "contato" OR "@"
site:empresatarget.com.br "@empresatarget.com.br"
"diretor comercial" + "@empresatarget.com.br"

site:empresatarget.com.br filetype:pdf (para encontrar

materiais com contatos)

Técnica Avancada:

Procure por press releases, materiais de marketing e
apresentacdes da empresa. Eles frequentemente contém
e-mails de contato de executivos.

Vendas
B28B
Digital




Google Maps para Negoécios Locais
Como Identificar seu Cliente Ideal
Se sua prospeccao inclui empresas locais, o Google Maps ¢
uma ferramenta poderosa.
Como usar o Google Maps:
1. Busque por categoria + localiza¢do (ex: "consultoria sdo
paulo™)
2. Analise as informacdes disponiveis (site, telefone,
endereco)
3. Verifique as fotos e avalia¢Bes para entender o porte
4. Use o Street View para validar a empresa

5. Exporte dados usando extensdes do navegador

Google Alerts para Monitoramento

Configure alertas para monitorar automaticamente
oportunidades de prospec¢ao.

Alerts Estratégicos para Criar:

Noticias da industria: "empresa de tecnologia" + "nova
rodada"

Movimentagdes executivas: "novo CEQ" + "setor alvo"
Expansoes: "abre nova filial" + "sua cidade"

Investimentos: "recebeu investimento" + "startup”

Lan¢camentos: "lanca produto" + "sua area"




Exemplos Praticos de Buscas Combinadas

Encontrando startups em crescimento:

("startup" OR "scale-up") + ("série A" OR "série B" OR
"investimento") + "brasil" + site:linkedin.com/company
Identificando empresas que contratam:
site:linkedin.com/jobs "diretor de vendas" + "empresa de
tecnologia" + "sao paulo”

Encontrando decisores especificos:
site:linkedin.com/in ("CTO" OR "CIO" OR "Diretor de TI") +

"fintech" + "brasil"

Ferramentas gratuitas Complementares

1. Google Trends
* |dentifique setores em crescimento
e Monitore sazonalidades

e Compare interesse entre regides

2. Google My Business
e Dados de empresas locais
e InformacBes de contato atualizadas

* Insights sobre o negocio




Técnicas Avancadas de Google Dorking

Google Dorking é a técnica de usar operadores avancados
para encontrar informacdes especificas.

Encontrando organogramas e estruturas:
sitezempresatarget.com.br (intitle:"organograma" OR

intitle:"estrutura" OR intitle:"equipe")

Localizando apresentac¢des corporativas:
site:empresatarget.com.br filetype:ppt OR
filetype:pptx"contato" OR "email"

Etica na Busca:

Use essas técnicas de forma ética e respeitosa. Nao acesse
informacdes confidenciais ou invada a privacidade das
empresa.




Automatizando Buscas no Google

Embora o Google ndo permita automacao direta, vocé
pode usar algumas estratégias:

1. Salve buscas frequentes como bookmarks
2. Use planilhas para organizar termos de busca
3. Configure alertas para monitoramento passivo

4. Use extensdes do navegador para facilitar coleta
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Encontrando E-mails Corporativos

Encontrar e-mails corporativos validos € uma das partes
mais desafiadoras da prospeccdo. Vocé aprendera
técnicas comprovadas para descobrir contatos de e-mail
de forma ética e eficaz.

Padrées Comuns de E-mails Corporativos

A maioria das empresas segue padrdes previsiveis para
e-mails corporativos. Conhecer esses padrdes € o
primeiro passo.

Padroes Mais Comuns:

nome.sobrenome@empresa.com (jodo.silva@empresa.com)
nome@empresa.com (jodo@empresa.com)
n.sobrenome@empresa.com (j.silva@empresa.com)
nomesobrenome@empresa.com (joaosilva@empresa.com)
nome_sobrenome@empresa.com (jodo_silva@empresa.com)

sobrenome@empresa.com (silva@empresa.com)
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Técnicas de deducao de E-mails

Passo 1: Identifique o Dominio
Primeiro, confirme qual é o dominio de email da empresa:

e Verifique o site oficial

e Procure por e-mails em materiais publicos
e Analise assinaturas em redes sociais

o Verifique registros WHOIS do dominio

Passo 2: Encontre um E-mail de Referéncia
Onde procurar e-mails de referéncia:

Pagina "Contato" ou "Sobre nés"

Press releases e materiais de imprensa
Rodapé de newsletters

Perfis em redes sociais

Documentos PDF publicos

e Vagas de emprego postadas

Passo 3: Aplique o Padrao Descoberto

Uma vez identificado o padrao, aplique-o ao nome do seu
prospect.

Exemplo Pratico:

Se vocé encontrou "maria.santos@empresa.com
"no site, provavelmenteo e-mail do Jodo Silva sera"
joao.silva@empresa.com"




Validagcao Manual de E-mails

Antes de usar qualquer e-mail, é crucial valida-lo para evitar
bounces e proteger sua reputagao.

Métodos de Validacao Manual:

1. Verificacao de Sintaxe: Confirme se o formato esta correto
2. Verificacao de Dominio: Confirme se o dominio existe e
aceita e-mails

3. Teste de Resposta: Envie um e-mail teste (cuidadosamente)

4. Verificagao Social: Procure o e-mail em redes sociais

Ferramentas Gratuitas de Verificacao

Existem algumas ferramentas que oferecem verificacdes
gratuitas limitadas:

Ferramentas Gratuitas (com limitacoes):

Hunter.io: 25 verificacBes gratuitas/més
VoilaNorbert: 50 buscas gratuitas

FindThatLead: 10 emails gratuitos/més )
E-mail Checker: Verificacao basica gratuita

MailTester: Teste de deliverability

Importante:
Use essas ferramentas estrategicamente para e-mails de
alta prioridade, pois as quotas gratuitas sao limitadas.




Organizando sua Lista

Uma lista desorganizada é uma lista inutil. Vocé aprendera
como estruturar, organizar e manter sua lista de prospeccao
de forma profissional e eficiente.

Estrutura de Planilha Ideal (Google Sheets)

O Google Sheets é gratuito, colaborativo e oferece recursos
avancados suficientes para gestao profissional de listas de
prospeccao.

Por que Google Sheets?
e Gratuito e acessivel de qualquer lugar
e Colaboracdo em tempo real
e Backup automatico na nuvem
e Integra com outras ferramentas Google
e Férmulas avancadas e automacoes

e Controle de versoes
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Campos Essenciais para Incluir

Uma lista bem estruturada deve conter todas as informacdes
necessarias para uma abordagem eficaz.







Sistema de Tags e Categorizacao

Tags permitem segmentacao flexivel e analises avancadas da
sua lista.

Sistema de Tags Recomendado:

Prioridade: Alta, Média, Baixa

Timing: Urgente, Médio Prazo, Longo Prazo
Persona: Decisor, Influenciador, Usuario
Interesse: Produto A, Produto B, Servicos

Fase: Descoberta, Considerag¢ao, Decisao

Canal: E-mail, LinkedIn, Instagram, WhatsApp, Telefone
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Priorizacdo de Leads

Nem todos os leads sdo iguais. Crie um sistema de scoring
para priorizar seus esforgos.

Sistema de Scoring Simples (0-10):

Fit com ICP (0-3 pontos):
3: Fit perfeito

2: Bom fit

1: Fit razoavel

0: Nao faz sentido

Poder de Decisao (0-3 pontos):

3: C-Level/Owner

2: Diretor/VP

1: Gerente

0: Analista/Coordenador

Sinais de Compra (0-2 pontos):

2: Sinais claros (contratando, crescendo)
1: Alguns indicadores
0: Nenhum sinal aparente

Facilidade de Contato (0-2 pontos):

e 2: Email + conexdao comum
¢ 1: Email ou conexao
* 0: Apenas redes sociais
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