COMO
CONTROLAR A
PROSPECCAO
DE CLIENTES




A PROSPECCAO

A prospecc¢do e tdo vital para vendas quanto
O ar para os seus pulmaoes. Exagero?

Nada disso! Lembre-se sempre que o
prospect de hoje € o cliente ativo de amanha.

A prospeccdo € uma atividade que demanda
planejamento e follow up constante.

Por isso, prospectar deve ser uma atividade
didria, continuada e com método.

A maioria dos vendedores desistem de vender
logo apds 0 segundo ou terceiro contato.

Mas, por onde comecar?
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ETAPAS PARA UMA BOA
PROSPECCAO

E preciso esforco e dedicacdo para encontrar
O prospect.

Vale a pena investir tempo em uma boa
pesquisa para levantar mailings de
associagdes de classe.

Verificar empresas que vendem mailings
qualificados desde que estejam dentro da lei,
pesquisar no Google, LinkedIn, Facebook,
pedir indicacdes, tentar viabilizar parcerias
com outras empresas ou investir em um setor
na sua empresa que so faca prospecgcdo
qualificada.

Com a lista em mdos agora € hora de... Fazer
o contato! Essa € uma etapa crucial. Caso a
visita seja pessoal agende um hordrio com a
pessoa responsdavel e nada de atrasos ou
roupas extravagantes no primeiro encontro.
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ETAPAS PARA UMA BOA
PROSPECCAO

A primeira impressdo € a que fical

Vocé pode usar o e-mail, telefone, Whatsapp,
enfim, o importante e evitar ser inadequado e
nada de forcar a barra com quem vocé ainda
ndo conhece.

Na visita ou por e-mail apresente seu...
Material de divulgac¢do!

Esteja certo de que o material € apresentavel,
facil de entender e que esteja limpo e em
perfeitas condi¢cdes de entrega.

E agora o principal... Marcar o follow up!
Continuvidade! Essa € a palavra chave no
processo de prospeccdo. Dificilmente o
prospect compra no primeiro contato.

Cerca de 80% das vendas acontecem entre o
quinto e o décimo segundo contato.

N&o seria exagero nenhum escrever que a
palavra PROSPECCAQ é prima-irmé da
palavra PERSISTENCIA.
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METODO PARA
PROSPECTAR

A prospeccdo exige persisténcia e follow up
continuo. Vamos definir um método para isso?

Inteligéncia em vendas € equacionar a
relacdo

TEMPO X ESFORCO.

A primeira quest&o a ser resolvida é: qual o
tempo didrio que posso utilizar para
prospectar?

Lembro que a prospec¢do so e valida quando
me apresento e falo com o responsdvel pela
compra. Por vezes tenho de fazer varias
ligacdes para encontrar a pessoa certa.




_

METODO PARA
PROSPECTAR

Vamos imaginar que vocé tenha tempo para
prospectar trés contatos completos por dia. E
um bom numero, afinal serdo quinze na
semana e sessenta por més.

Pense que vocé definiu que é preciso ligar ou
visitar ao menos esse prospect duas vezes ao
més durante quatro meses para ai sim avaliar
suas necessidades e ter certeza se ele pode
virar um cliente ativo ou ndo.

Alguns irdo comprar antes desses quatro
meses, outros sé depois ou nunca comprardo.

A equacgdo nos sugere o seguinte:

Entrar em contato com trés prospects/dia.
Cada prospect deve receber um contato a
cada quinze dias durante quatro meses.
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METODO PARA
PROSPECTAR

O numero de prospects a ser trabalhado
nesses quatro meses esta entre trinta e trinta
e cinco.

Cada contato que definitivamente se tornar
um ativo antes deste tempo eu o substituo
por outro imediatamente.

O mesmo pensamento vale para aqueles que
solicitam um contato mais a frente ou que
deixam claro que neste momento ndo irdo
comprar.




METODO PARA
PROSPECTAR

Use o sistema de CRM da sua empresa ou crie
uma planilha no Excel para registrar esses
contatos, datas das visitas ou ligagdes e um
pequeno resumo do assunto abordado e a
proxima a¢cdo a ser realizada.

E simples, facil e eficaz. Basta vontade,
planejamento, acdo e follow up constante.

Competéncias que ndo podem faltar na lista
de boas atitudes de qualquer bom vendedor.




E AI?
GOSTOU DESSE CONTEUDO?

Conheca nosso
Sofware de CRM

AGENDE UMA CALL DE
APRESENTACAO

Zlientar

CRM

Sistema de gestdo da
carteira de clientes.
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