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A forca do empreendedor brasileiro.




VVendas *
Prospeccao



Prospeccao MEI

ORGULHO
DE SER
VENDEDOR




COMO E ONDE
ENCONTRAR NOVOS

CLIENTES - PROSPECCAO
NA PRATICA.

Thiago Concer
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“...acima de tudo, este
negocio de vender se
resume a uma coisa, uma
unica coisa, ver as pessoas!

/ frank Beltger
[

UFHN;RSSU

eSSl
EM VENDAS

Mostre-me qualquer
homem de capacidade
comum que conte com
convic¢@o a sua histoéria a 4
ou 5 pessoas todos os dias e
eu lhes mostrarei um
homem de sucesso em
vendas!"




ABORDAGEM

APRESENTACAO Vendas e um JOgO

- gue VOCé vence

FECHAMENTO p O r eta p a S ¢
POS-VENDA Sy AN
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' OPORTUNIDADES 3 (1980)

ﬁ Quanto quer vender: 11.000

Total de vendas: 110

| Ticket médio: R$ 100

w 50%




OPORTUNIDADES 3 (1980)

T

w 38% (melhoria de 5%)

S

CONTATO 2 (660 — 752)

w» 50%
el

PROPOSTAS 3 (330 - 376)

L
T ‘33%

110 - 124 vendas

=

Quanto quer vender: 11.000 -
12.400 (aumento de 12,72%)

Total de vendas: 110- 124

Ticket médio: R$ 100



O que aconteceria se vocé
vendesse para 1 cliente a
mais por dia?
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" AS PESSOAS QUEREM VENDER
sy MUITO, MAS COMO?

- Vender é trabalhar com oportunidades!

- Oportunidades sao todas as possibilidades
gue temos de vender ou seja, quer vender

mais, tenha mais oportunidades e aproveite
melhor cada etapa.




LEMBRE-SE:
PROSPECCAO PRECISA SER

CONSTANTE

QUANTAS PESSOAS
“ESCUTAM” O SEU
NOME POR DIA..?2??




Procure o caminho mais
SECURO e nao o mais
FACIL!




v" Poucos clientes novos.
v' Carteira de clientes estagnada ou diminuindo.

v" Poucas vendas ‘surpresa’ ou inesperadas (fruto de clientes
prospectados no passado).

v" Perda de espaco/participacio de mercado.
v" Vendas estagnadas ou diminuindo.
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02 CAMINHOS PRA VOCE BUSCAR
NOVOS CLIENTES

Inbound e outbound
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06 passos para montar um check list
de prospeccao.

1) PCI

2) Lista de quem vai falar.
3) Saiba muito sobre a empresa/pessoa que vocé vai falar.
4) Porque o vocé vende é melhor que a concorréncia
(Vantagem X Beneficio)

5) Como vocé define sucesso nesse contato?

Qual o objetivo?
6) Meta
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02 principais coisas para comecar a
prospectar:

1) Para quem vocé quer vender?
2) Para quem vocé nao quer vender?

PCI.




No caso de empresas B2B (que vendem produtos e
servigos para outras empresas) € preciso ter atencao nas
seguintes informacoes:

Area de atuacdo;

Porte da empresa;

Localizacgao;

Quantidade de funcionarios

Como paga (parcelado, a vista, boleto, precisa de crédito)



Como gerar lista?

Phantom buster
Qualifiquei.com.br
Lucha

Snov.io

Linkedin

Cata Cliente
Alianca estratégica
Quiosques em Shopping, Supermercados e Pragas
Trafego pago
Propria carteira
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Outras
TIPO informacdes
Nome cliente = Empresa Fone Cargo Relevantes E-mail
Paulo Mundial = (xx) xxxx-
Roberto B pecas XXX




LUGARES PRA VOCE BUSCAR NOVOS CLIENTES
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Visita pessoal

E-mail mkt

Anuncios: Outdoor,SMS,Radio,TV,Face,Linkedin,Youtube,
Instagram,TikTok,Banner de Sites,Adwords,blog, influenciadores.
Software de prospeccao

Eventos proprios

Feiras

Networking

Indicagbes (91% dos compradores afirmam que fariam
recomendacdes de compra. Mas apenas 11% dos vendedores
pedem testemunhos aos clientes. Fonte: Dale Carnegie).
Parcerias (quem tem cliente que pode ser seu cliente também, mas ndo é
seu concorrente)

Sindicato e associacoes

Carteira de clientes, inativos e ex-clientes.




SE VOCE JA TEM CLIENTES,
ESSA E A MELHOR
MANEIRA.




Curva ABC
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ROBERTO CLAUDIO JOAO ALBERTO
CLIENTES

E O cliente esta comprando atualmente E Boa oportunidade de vendas E Chance minima de venda

PXM=V?



C|’RCU|_0 DA PROSPECGAO e PCI fora da base, clientes frios,

inbound, organico. Pessoa que nao
te conhecem e que nao conhecem a
sua marca.

‘ Indicagao de amigos, indicacao de
parentes, amigos e parentes de
segundo nivel e raio de atuacao
maior.

a Amigos, parentes, proximidade
fisica ou lista de melhores clientes

(PCI).
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Até quando (duracao)

e 8 é 0 numero médio de tentativas para realizar uma
conexao de sucesso com um prospect;

e Em geral, vendedores realizam apenas 2 tentativas
de falar com um mesmo prospect;

e 80% das vendas necessitam 5 follow ups apos a
reuniao, mesmo assim 44% dos vendedores
desistem apos a primeira reuniao.



NO TELEFONE! 0

{

Vocé precisa dizer em no maximo 15 segundos

- Quem é voceé
- De onde voce fala (vocé pode perguntar se conhece)
- O quevocé faz

- O que vocé quer




TENHA UM SCRIPT

“Agora ndo é um bom momento”

» Tenha um script de perguntas para saber se ele tem algum
potencial de compra ou se esta te despachando!

“Quando seria um bom momento?”

“Existe algo que vai acontecer de hoje até la que vai te ajudar a
decidir?”

“Enquanto vocé esta decidindo, existe alguma informacgéo que
poderia lhe ajudar para tomar essa decisdo?”




TENHA UM SCRIPT

“Ja Compro em outro lugar”

» Tenha um script de perguntas para saber o que irrita
ele e 0 que ele gosta no atual fornecedor!

“Que bom! E quando vocé troca de fornecedor, porque vocé troca?
“Que bom! E o que eles fazem que deixa vocé 100% satisfeito?
“Que bom! E o que é indispensavel pra vocé quando vai escolher
um fornecedor?




TENHA UM SCRIPT

“Nao tenho interesse”

» Tenha um script de perguntas para saber onde
voceé esta falhando em nao conseguir o interesse
dele!

« "0 perfil do cliente esta errado?”
« “O momento é ruim? Porque?”

« “Sua apresentacao nao esta despertando interesse?”
« “Vocé pode pedir indicacao?”

« "Tem alguma data que teria interesse?”




TENHA UM SCRIPT

“Ndo tenho tempo”

“Imaginei Sr. Paulo, por isso mesmo te liguei para saber
qguando posso apresentar o produto/servico.

“Tranquilo Sr. Paulo, a maioria dos meus clientes quando eu
ligo pela primeira vez, realmente estao ocupados. Amanha eu
tenho um horario as 14h20 e as 16h50. Qual fica melhor para
o senhor?




TENHA UM SCRIPT

“Me manda pelo whatsapp ou e-mail.”

Claro Sr. Paulo, para eu ser mais assertivo,
0 que exatamente vocé quer que eu envie?
Quando posso retornar para o senhor?







“Dona Carmem, eu preciso de um grande favor seu. Eu estou nas suas mdos.
Eu sei que a senhora manda mais ai do que qualquer gerente.

A senhora sabe da qualidade do meu servico e do quanto a empresa da
senhora pode ganhar com ele.

A senhora ndo gostaria de ver a empresa da senhora vendendo mais? Eu
tenho certeza de que sim. Pra isso, eu preciso apenas de uma reunido de no
mdximo 20 minutos com o Sr. Paulo. A senhora consegue isso para mim?



Agora e com voces!

Sucesso e boas vendas!




CONHECA NOSSOS
CANAIS OFICIAIS
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OBRIGADO!
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A forca do empreendedor brasileiro.
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