
Geração de
Listas B2B

Vendas
B2B
Digital

eBook



1. Fundamentos da Prospecção B2B

2. Definindo seu ICP (Ideal Customer Profile)

3. Fontes Gratuitas para Prospecção

4. LinkedIn - Seu Melhor Aliado Gratuito

5. Google Como Ferramenta de Prospecção

6. Encontrando Emails Corporativos

7. Organizando sua Lista

8. Qualificação e Enriquecimento

9. Automação Gratuita e Semi-Manual

10. Mantendo sua Lista Atualizada

11. Estratégias Avançadas

12. Erros Comuns e Como Evitá-los

13. LGPD e Compliance

14. Próximos Passos após a Lista

Índice



Para Quem é Indicado

Vendedores B2B que querem gerar mais leads
qualificados

Empreendedores com orçamento limitado para
ferramentas

Pequenas empresas que precisam otimizar custos

Profissionais de marketing em busca de novas estratégias

Consultores que vendem serviços para empresas

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



O que é Prospecção B2B?

Prospecção B2B é o processo sistemático de identificar,
pesquisar e qualificar empresas e profissionais que 
podem se tornar clientes dos seus produtos ou serviços. 

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

1. Fundamentos da Prospecção B2B

Definição:

Prospecção 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
construção manual de listas oferece vantagens únicas:

Custo zero: Sem mensalidades ou taxas de ferramentas

Controle total: Você define exatamente os critérios

Qualidade superior: Cada lead é validado manualmente

Flexibilidade: Adapta-se rapidamente a mudanças

Conhecimento profundo: Você 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
conversão superior.

1. Personalização Máxima
Você pode adaptar sua busca em tempo real, seguindo
insights e padrões que apenas um humano consegue
identificar.

2. Validação em Tempo Real
Cada contato é verificado manualmente, garantindo
informações atualizadas eprecisas.

3. Insights Qualitativos
Durante a pesquisa manual, você coleta informações valiosas
sobre o mercado,concorrência e oportunidades.

Perfi l de Cliente Ideal (ICP)

Antes de começar qualquer prospecção, é fundamental definir
seu ICP (Ideal Customer Profile). Sem essa definição clara,
você estará "atirando no escuro".

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



Como Identificar seu Cliente Ideal

O ICP é a fundação de toda sua estratégia de prospecção. Um
ICP bem definido pode aumentar sua taxa de conversão em
até 300%.

2. Definindo seu ICP

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

Exercício Prático: Análise de Clientes

Liste seus 5 melhores clientes e responda:

Qual o setor de atuação?

Qual o tamanho da empresa (funcionários/faturamento)?

Onde estão localizados?

Quais desafios você resolve para eles?

Quanto eles pagam pelo seu produto/serviço?

Quanto tempo levou para fechar o negócio?

Vendas
B2B
Digital



1. Segmentação por Setor
Tecnologia
Serviços financeiros
Saúde
Educação
Varejo
Manufatura
Imobiliário

2. Segmentação por Tamanho
Micro: 1-10 funcionários
Pequena: 11-50 funcionários
Média: 51-250 funcionários
Grande: 251+ funcionários

3. Segmentação por Localização
Nacional vs. Internacional
Regiões específicas
Cidades alvo
Proximidade geográfica

Criando Personas de Decisores
Após definir o ICP da empresa, você precisa identificar quem
são os decisores dentro dessas organizações.

Tipos de Decisores:

Decisor Econômico: Quem autoriza o orçamento

Decisor Técnico: Quem avalia a solução

Usuário Final: Quem vai usar o produto/serviço

Influenciador: Quem influencia a decisão

Critérios de Segmentação



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

3. Fontes Gratuitas para Prospecção

LinkedIn - A Mina de Ouro da Prospecção B2B

O LinkedIn é, sem dúvida, a fonte mais rica para prospecção
B2B. Com mais de 50 milhões de empresas cadastradas, é
onde você encontrará a maioria dos seus prospects.

Por que o LinkedIn funciona:

Informações profissionais atualizadas
Dados de contato disponíveis
Histórico profissional completo
Rede de conexões visível
Atividade e engajamento em tempo real

Google e Operadores de Busca Avançada

Google não é apenas um buscador comum é uma ferramenta
poderosa de prospecção quando usado corretamente.

Exemplos de Operadores Google:

site:linkedin.com/in "diretor de vendas" "são paulo"

"email" site:empresatarget.com.br

intitle: "sobre nós" + "tecnologia" + "startup"

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



Redes Sociais além do LinkedIn

Facebook:

Páginas empresariais
Grupos de networking
Eventos de negócios
Perfis de executivos

Instagram:

Perfis empresariais
Stories com conteúdo profissional
Lives e webinars
Hashtags do setor

Twitter:

Listas de executivos
Hashtags de eventos
Threads sobre indústria
Bio com informações de contato

O poder real está em combinar múltiplas fontes:

1. Comece com LinkedIn para encontrar empresas
2. Use Google para validar e encontrar informações adicionais
3. Consulte registros públicos para dados financeiros
4. Procure em eventos por sinais de crescimento
5. Verifique redes sociais para timing e contexto

Estratégia de Combinação de Fontes



Principais Diretórios Brasil:

Receita Federal (CNPJ): Dados oficiais das empresas
Junta Comercial: Informações de registro
Guia Mais: Diretório de empresas locais
Páginas Amarelas: Classificados empresariais
Meu Negócio: Perfis de empresas
Achei: Diretório regional

Sites Governamentais e Registros Públicos

Portal da Transparência: Contratos públicos e
fornecedores
Diário Oficial: Licitações e editais
Banco Central: Instituições financeiras
ANVISA: Empresas do setor de saúde
CVM: Empresas de capital aberto

Associações e Sindicatos
Cada setor possui suas associações. Elas são fontes valiosas
de informação sobre empresas e executivos.

Como usar associações:

1. Identifique as principais associações do seu setor-alvo
2. Acesse a lista de associados (geralmente pública)
3. Participe de eventos e webinars
4. Conecte-se com organizadores e palestrantes

Diretórios empresariais gratuítos



Com a digitalização dos eventos,
surgiram oportunidades incríveis 
de prospecção:

Eventos e Feiras Virtuais

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

Principais Plataformas de Eventos:

Sympla
Eventbrite
Meetup
Even3
Doity
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Checklist do Perfil Perfeito:

Foto profissional de alta qualidade
Banner personalizado com sua proposta de valor
Headline clara sobre o que você faz
Resumo focado nos benefícios que entrega
Experiências detalhadas com resultados
Recomendações de clientes satisfeitos
Atividade regular com conteúdo de valor

O LinkedIn é o coração da prospecção B2B moderna. Você
aprenderá técnicas avançadas para extrair o máximo dessa
plataforma sem pagar nada.

4. LinkedIn - Seu melhor aliado gratuito

Otimizando seu Perfil para Prospecção

Antes de começar a prospectar, seu perfil precisa estar
impecável. 

Lembre-se: seus prospects vão visitá-lo antes de responder.

https://wa.me/+5562993349317


Técnicas de busca avançada gratuita

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

1. Busca por Pessoas

Filtros disponíveis gratuitamente:

Conexões: 1º, 2º, 3º grau
Localização: Cidade, região, país
Empresa atual: Nome da empresa
Setor: Área de atuação
Cargo atual: Posição na empresa

2. Busca por Empresas

Como buscar empresas efetivamente:

Use palavras-chave específicas do setor
Filtre por localização geográfica
Observe o número de funcionários
Analise as atualizações recentes
Verifique as páginas de produtos/serviços



Como Encontrar Decisores

Encontrar a empresa é só o primeiro
passo. 

O desafio é identificar quem são 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 TI

Gerentes:
Gerente de Vendas, Gerente de Marketing

Coordenadores:
Coordenador de Projetos
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Navegação Estratégica entre Perfis

Grupos no LinkedIn

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

1. Visite a página da empresa e clique em "Ver funcionários"

2. Use a busca interna para encontrar cargos específicos

3. Analise as conexões dos executivos encontrados

4. Verifique quem visualizou o perfil da empresa

recentemente

5. Explore "Pessoas que você pode conhecer" após visitar

perfis

6. Explore “Mais perfis para você”

7. Explore “Pessoas que Talvez você conheça”

Os grupos são uma mina de ouro subestimada para
prospecção.

Como usar grupos efetivamente:

1. Encontre grupos relevantes para seu ICP

2. Participe ativamente com comentários de valor

3. Analise a lista de membros (quando disponível)

4. Engaje com posts de prospects potenciais

5. Compartilhe conteúdo útil 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 informações

4. Foque em volume: Construa a maior lista possível

5. Cancele antes da cobrança: Se não 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 "logística" "startup"

"sãopaulo"

3. Monitoramento de Atividades
Acompanhe posts de empresas alvo
Monitore mudanças de cargo
Observe contratações recentes
Identifique expansões geográficas

Hack de Produtividade

Use o modo navegação anônima para não"gastar" suas
visualizações gratuitas de perfil quando estiver apenas
explorando.



Limitações da Versão
gratuita e como 
contorná-las

Limitação:

Apenas 3 páginas de resultados de

busca.

Solução: Use filtros mais específicos

para múltiplas buscas.

Limitação:

Visualizações limitadas de perfis

Solução:

Configure perfil para "anônimo"

quando explorando.

Limitação:

InMails limitados

Solução:

Foque em conexões de 2º grau e

grupos em comum



Google como ferramenta
de Prospecção
Google é muito mais que um buscador
é uma das ferramentas de prospecção
mais poderosas do mundo. 

Você aprenderá técnicas avançadas
para encontrar prospects usando
apenas o Google.

Operadores de Busca Avançada

Os operadores de busca são comandos
especiais que permitem fazer buscas
muito específicas. 

Dominar esses operadores é essencial
para prospecção eficaz.



site: Busca dentro de um site específico

intitle: Busca no título da página

intext: Busca no texto da página

inurl: Busca na URL da página

"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

Operadores Essenciais para Prospecção:

Como Encontrar Sites de Empresas

Buscas para encontrar empresas por setor:

intitle:"sobre nós" + "consultoria" + "são paulo"

"empresa de tecnologia" + "fintech" + "brasil"

site:linkedin.com/company "startup" "inteligência artificial"

intext:"nossa equipe" + "agência de marketing" + "rio de

janeiro"

Encontrando empresas por tamanho:

"mais de 100 funcionários" + "tecnologia" + "brasil"

"fundada em" + "startup" + "série A" + "investimento"

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



Como Identificar seu Cliente Ideal

Uma das aplicações mais valiosas do Google é encontrar
emails corporativos válidos.

Busca por Emails Corporativos

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 Avançada:
Procure por press releases, materiais de marketing e
apresentações da empresa. Eles frequentemente contêm
e-mails de contato de executivos.
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Como Identificar seu Cliente Ideal

Se sua prospecção inclui empresas locais, o Google Maps é
uma ferramenta poderosa.

Google Maps para Negócios Locais

Como usar o Google Maps:

1. Busque por categoria + localização (ex: "consultoria são

paulo")

2. Analise as informações disponíveis (site, telefone,

endereço)

3. Verifique as fotos e avaliações para entender o porte

4. Use o Street View para validar a empresa

5. Exporte dados usando extensões do navegador

Google Alerts para Monitoramento

Configure alertas para monitorar automaticamente
oportunidades de prospecção.

🔔 Alerts Estratégicos para Criar:

Notícias da indústria: "empresa de tecnologia" + "nova

rodada"

Movimentações executivas: "novo CEO" + "setor alvo"

Expansões: "abre nova filial" + "sua cidade"

Investimentos: "recebeu investimento" + "startup"

Lançamentos: "lança produto" + "sua área"



Exemplos Práticos 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" + "são paulo"

Encontrando decisores específicos:

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

"fintech" + "brasil"

Ferramentas gratuitas Complementares

1. Google Trends

Identifique setores em crescimento

Monitore sazonalidades

Compare interesse entre regiões

2. Google My Business

Dados de empresas locais

Informações de contato atualizadas

Insights sobre o negócio



Técnicas Avançadas de Google Dorking

Google Dorking é a técnica de usar operadores avançados
para encontrar informações específicas.

Encontrando organogramas e estruturas:

site:empresatarget.com.br (intitle:"organograma" OR

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

Localizando apresentações corporativas:

site:empresatarget.com.br filetype:ppt OR

filetype:pptx"contato" OR "email"

Ética na Busca:
Use essas técnicas de forma ética e respeitosa. Não acesse
informações confidenciais ou invada a privacidade das
empresa.



Automatizando Buscas no Google

Embora o Google não permita automação direta, você
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 extensões do navegador para facilitar coleta
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Padrões Mais Comuns:

nome.sobrenome@empresa.com (joão.silva@empresa.com)

nome@empresa.com (joão@empresa.com)

n.sobrenome@empresa.com (j.silva@empresa.com)

nomesobrenome@empresa.com (joaosilva@empresa.com)

nome_sobrenome@empresa.com (joão_silva@empresa.com)

sobrenome@empresa.com (silva@empresa.com)

Encontrando E-mails Corporativos
Encontrar e-mails corporativos válidos é uma das partes
mais desafiadoras da prospecção. Você aprenderá
técnicas comprovadas para descobrir contatos de e-mail
de forma ética e eficaz.

Padrões Comuns de E-mails Corporativos
A maioria das empresas segue padrões previsíveis para
e-mails corporativos. Conhecer esses padrões é o
primeiro passo.

https://wa.me/+5562993349317


Passo 1: Identifique o Domínio

Primeiro, confirme qual é o domínio de email da empresa:

Verifique o site oficial
Procure por e-mails em materiais públicos
Analise assinaturas em redes sociais
Verifique registros WHOIS do domínio

Técnicas de dedução de E-mails

Exemplo Prático:
Se você encontrou "maria.santos@empresa.com
"no site, provavelmenteo e-mail do João Silva será"
joao.silva@empresa.com"

Passo 2: Encontre um E-mail de Referência

Onde procurar e-mails de referência:

Página "Contato" ou "Sobre nós"
Press releases e materiais de imprensa
Rodapé de newsletters
Perfis em redes sociais
Documentos PDF públicos
Vagas de emprego postadas

Passo 3: Aplique o Padrão Descoberto

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



Validação Manual de E-mails

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

Métodos de Validação Manual:

1. Verificação de Sintaxe: Confirme se o formato está correto

2. Verificação de Domínio: Confirme se o domínio existe e

aceita e-mails

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

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

Ferramentas Gratuitas de Verificação

Existem algumas ferramentas que oferecem verificações
gratuitas limitadas:

Ferramentas Gratuitas (com limitações):

Hunter.io: 25 verificações gratuitas/mês

VoilaNorbert: 50 buscas gratuitas

FindThatLead: 10 emails gratuitos/mês

E-mail Checker: Verificação básica gratuita

MailTester: Teste de deliverability

Importante:
Use essas ferramentas estrategicamente para e-mails de

alta prioridade, pois as quotas gratuitas são limitadas.



Organizando sua Lista

Uma lista desorganizada é uma lista inútil. Você aprenderá
como estruturar, organizar e manter sua lista de prospecção
de forma profissional e eficiente.

Por que Google Sheets?

Gratuito e acessível de qualquer lugar

Colaboração em tempo real

Backup automático na nuvem

Integra com outras ferramentas Google

Fórmulas avançadas e automações

Controle de versões

Estrutura de Planilha Ideal (Google Sheets)

O Google Sheets é gratuito, colaborativo e oferece recursos
avançados suficientes para gestão profissional de listas de
prospecção.
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Campo Tipo Exemplo Porque é importante

Nome
Completo

Texto
João da Silva

Santos
Personalização da

abordagem

Cargo Texto
Diretor

Comercial
Identifica poder de

decisão

Empresa Texto
TechCorp

Brasil
Contexto

Organizacional

Setor Lista Tecnologia
Segmentação e
Personalização

Tamanho
Empresa

Lista
51-250

Funcionários
Adequação da

Solução

E-mail Email
joao.eli@tec
hcorp.com

Canal de Contato
principal

LinkedIn URL
linkedin.com

/in/joaoeli
Pesquisa e Validação

Telefone Texto
(11) 9999-

9999
Canal Alternativo

Campos Essenciais para Incluir

Uma lista bem estruturada deve conter todas as informações
necessárias para uma abordagem eficaz.



Cidade Texto
São Paulo,

SP
Relevância geográfica

Status Lista Novo Controle de Processo

Score de
Qualificação

Nº 8/10
Priorização de

abordagem

Fonte Lista LinkedIn
Rastreamento de

Origem

Data de 
Cadastro

Data 15/11/2025 Controle temporal

Última
Interação

Data 20/11/2025 Follow-up timing

Sinais de 
Compra

Texto
Contratando

Equipe
Timing de abordagem

Dor
Identificada

Texto
Processo
manual

Personalização
de Pitch

Conexões em
Comum

Texto
Maria José
Siqueira

(LinkedIn)

Apresentação
Calorosa

Notas Texto
Longo

Publicou
sobre

Expansão

Contexto para
abordagem



Sistema de Tags e Categorização

Tags permitem segmentação flexível e análises avançadas da
sua lista.

Sistema de Tags Recomendado:

Prioridade: Alta, Média, Baixa

Timing: Urgente, Médio Prazo, Longo Prazo

Persona: Decisor, Influenciador, Usuário

Interesse: Produto A, Produto B, Serviços

Fase: Descoberta, Consideração, Decisão

Canal: E-mail, LinkedIn, Instagram, WhatsApp, Telefone
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Sistema de Scoring Simples (0-10):

Fit com ICP (0-3 pontos):
3: Fit perfeito
2: Bom fit
1: Fit razoável
0: Não faz sentido

Poder de Decisão (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):

2: Email + conexão comum
1: Email ou conexão
0: Apenas redes sociais

Priorização de Leads

Nem todos os leads são iguais. Crie um sistema de scoring
para priorizar seus esforços.
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SIGA A VENDAS B2B

https://www.instagram.com/vendasb2bdigital
https://www.youtube.com/@vendasb2bdigital
https://wa.me/+5562993349317
https://www.linkedin.com/in/maxuelsousa/
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