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empresa na
prospeccao [

Entendendo como o Agendor
pode ajudar na rotina de
prospeccao de vendedores

e equipes de vendas para
melhorar as vendas
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Geralmente quando falamos sobre prospeccao, muitos vendedores
assumem que odeiam esse processo.

Na verdade, podemos contar na mao o nimero de pessoas que dizem
sentir prazer em prospectar clientes, fazer chamadas frias, mandar
e-mails e outros métodos — como o porta-a-porta.

A maioria deles usam em sua defesa o fato das pessoas ndo quererem
ser incomodadas. As pessoas procuram quando precisam, se
justificam os vendedores.

Realmente, quando precisamos de um produto nds prontamente
procuramos por ele. Mas, nem sempre conseguimos achar a
melhor opcéo.

Por outro lado, quando precisamos de algo que ja conhecemos, fica
muito mais facil fazer uma escolha do que precisamos.

A prospec¢ao nio trata apenas de encontrar um potencial
cliente apto a comprar. Mas também de levantar novas
oportunidades de negdcios e levar o nome da sua empresa e sua
mensagem para outros lugares.

As pessoas podem ndo comprar de vocé em um primeiro momento.

Mas, podem lembrar de vocé quando precisarem, ou indicar alguém.
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O que é prospec¢ao

Prospec¢ado € uma palavra com origem no
latim, prospectione, que

significa a agdo de prospectar ou
pesquisar. E um termo do dmbito da

geologia, que é usado para descrever os

métodos usados para descobrir os filoes =
ou jazidas de uma mina.

Na geologia, a prospec¢do consiste em um conjunto de trabalhos geoldgicos
e mineiros que tém como objetivo reconhecer o valor econémico de um

jazigo ou de uma regido mineira.

A prospecc¢do serve para localizar reservas de substancias valiosas para o
ser humano.

Engracado saber que a palavra prospeccdo é apenas mais 1das palavras que
pegamos emprestado de outras areas.

Mais engracado ainda é saber que o seu verdadeiro significado tem a ver
com o conjunto de trabalhos para reconhecer o valor econémico de uma

regido mineira.

Nas vendas isso ndo é muito diferente. Prospectamos para saber o
potencial de um cliente, para saber se ele se configura em uma real
oportunidade, se pode ser interessado em comprar nosso produto, ou
conhecer nossos negdcios — hoje, ou no futuro.
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A prospecc¢ao nas vendas > 3
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A prospecc¢do de clientes é uma area

importante do mundo das vendas, porque )

consiste no conjunto de métodos usados ”

para procurar e conquistar clientes.

Intimamente relacionada com a prospeccao
de mercado, a prospec¢ao consiste em analisar minuciosamente e
estudar as oportunidades oferecidas pelo mercado.

Em inglés, a palavra prospect descreve no contexto empresarial uma pessoa
ou empresa que podera ser um cliente de uma empresa.

A prospecc¢do de clientes identifica clientes potenciais, e deveria ser uma
atividade ininterrupta e continua dentro de cada empresa, de forma a
sobreviver perante os desafios do mercado atual como a forte concorréncia.

Como o Agendor pode ajudar os vendedores
a fazerem prospeccao

Agora que vocé entendeu a importdncia da prospeccdo para o sucesso das
vendas, ndo pode deixar a prospeccado sem um planejamento ou um processo.

A prospecc¢ao precisa ser estruturada e ndo pode ser feita no achismo. O
vendedor precisa ser organizado para saber como conduzir a prospecc3o. E
muito importante ter um roteiro ou script para guiar o processo de prospeccao.
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O primeiro passo da prospeccao € saber o que falar ao prospect. O script
de vendas é importante e precisa ser feito de acordo com as principais
necessidades dos clientes que a empresa ja possui.

Na hora de criar um script de vendas tenha em mente:

- Os motivos porque seus clientes anteriores contrataram a sua empresa.

« Porque a sua empresa € boa no que faz.

- Osresultados que vocé entrega a seus clientes (se possivel, em nimeros).
- Os diferenciais da sua empresa.

« Quais sdo os problemas que vocé pode resolver — e que vocé sabe que os
clientes tém.

A prospeccgdo é importante. Sem ela ndo hd avanco, ndo ha progresso na
empresa e ndo ha aumento no nimero de clientes. A prospecg¢ao é crucial
para qualquer empresa que queira crescer.

Porisso € tdo importante se lembrar do CRM nesse momento. Afinal ele
vai ajudar os vendedores a identificar oportunidades e repetir as melhores
praticas nos potenciais clientes.

O Agendor pode ser o seu braco direito nessa tarefa. Veja como usar o CRM
na prospeccao e, fazer isso do jeito certo, o que imprescindivel.

Adicione os contatos no CRM

Para qual empresa vocé ligou/mandou e-mail /visitou? Quem atendeu vocé?
Qual foi o feedback da sua aproximacado? Houve interesse? Vocé terd que falar
com outra pessoa?
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J& parou para pensar que, antes de vocé ligar para a empresa, precisa fazer
uma pequena pesquisa, saber com quem falar e, muitas vezes passar por
muitos funcionarios?

Muitas vezes precisa ligar algumas vezes, antes
que algo dé certo e vocé consiga falar com quem
realmente decide.

Quando vocé tem um cadastro da empresa, com
todos os contatos que ja falou, fica mais facil
chegar até o decisor, dizer quem indicou e ai sim
fazer o seu discurso comercial.

Além disso, é importante saber o que foi dito

e com quem foi dito. E bom ter o histérico ndo
apenas com as informagdes das empresas, mas sim
tudo que foi conversado tratado e o feedback de
todas as pessoas que interagiram com o vendedor.

Dessa maneira, fica facil o vendedor entender o
processo da prospec¢do e manter informagdes

Uteis sob controle para que pudesse usar em Adicione tudo o que foi conversado
com o seu cliente e tenha seu
momentos OpOFtUﬂOS histérico sempre atualizado e

acessivel de qualquer dispositivo.

Utilize métricas para mapear a prospec¢ao

Como mapear o sucesso da prospeccio? E preciso criar métricas e sequi-las.
N&o ha receitas magicas. Aquela estatistica de que de cada 10 ligagdes vocé
recebe 9 njos e 1sim, é mentira.
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Ndo é assim que funciona.

Vocé precisa determinar um nimero de ligagdes, de visitas, apresentagdes e
e-mails. Precisa saber que tem que ligar para o cliente, mandar um e-mail ou,
aparecer de surpresa.

Vocé tem que acompanhar sua métrica de vendas. NUmero de ligagdes,
numero de contatos efetivos, nimero de contatos convertidos em
e-mails, nimero de e-mails convertidos em reunides, nimero de reunides
convertidos em numero de apresentacdes, e assim por diante.

Vocé precisa criar métricas das suas agdes. Transformar sua meta em
métricas, quantificar tudo e, ficar de olho na qualidade dos prospects é
imprescindivel para o sucesso na prospeccao.

Além disso, é preciso monitorar de perto e-mails e ligagdes. O que foi tratado
nos e-mails e telefonemas?

Adicione
métricas

em seus
comentarios
e monitore os
resultados
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Vocé pode encaminhar automaticamente os e-mails trocados com seus
prospects para o Agendor.

Para ter acesso a essa funcionalidade, vocé precisa apenas colocar o
e-mail da sua conta Agendor nas copias de seus e-mails que eles vdo
automaticamente para o historico do cliente e ficam armazenados por |3,
junto com outros registros.

Criar lembretes com alertas

Depois que vocé mandou um e-mail, fez uma ligagdo, qual o préoximo passo?

O que vocé precisa fazer depois da sua agdo de prospeccao, ou até quando
um contato estd em prospeccdo?

Adicione o e-mail
da sua conta do
Agendor nas copias
de seus e-mails

e veja todas as
interacdes desses
e-mails no historico
do cliente.
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A resposta para a primeira pergunta é: vocé sempre tem algo a fazer: desde
uma reunido na préoxima semana, até um “entrar em contato depois de 6
meses”. Afinal, isso faz parte da prospeccao.

A resposta para a sequnda pergunta é: um prospect serd um prospect até
comprar, ou até dizer que ndo tem interesse no seu produto. Mesmo assim,
pode ser que um dia ele tenha.

Sempre agende lembretes no Agendor. Depois de uma interagcdo, como
e-mail, telefone ou uma visita, preencha o campo “o que foi feito e qual

o proximo passo” para determinar o que ficou combinado e, quais sdo as
proximas etapas.

Ao fazer isso, é possivel agendar alertas por e-mail e ficar tranquilo porque
vocé ndo vai perder a tarefa.

O impacto da prospecc¢do nas outras etapas
de vendas

Uma boa prospec¢do ndo garante apenas que a sua empresa vai ter mais
oportunidades de vendas, mas também que a sua empresa estd levando a sua
palavra ao maior nimero possivel de potenciais clientes.

Mas, mais importante de tudo é enxergar a prospec¢do como a primeira
etapa de um processo comercial.

O que isso significa?
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Significa que a prospecc¢do é o inicio de um contato — ou relacionamento,
segundo a teoria do CRM — e que, através das interacdes constantes

com o cliente e com o follow up (que é o combustivel para gerar novas
oportunidades), seus contatos entram no topo de um funil comercial em que

o fim é que ele se transforme em cliente.

Por isso o CRM é a melhor ferramenta para enxergar o processo comercial
como um todo.

Além de mapear a interagdo das equipes de vendas com os potenciais clientes
é possivel também ir avancando o cliente dentro do pipeline de vendas, ao
passo em que ele sai da prospec¢do e avanga.

Dessa maneira, vocé sabe se o cliente estd mais proximo ou mais longe da
venda e, assim entender quais tipos de incentivo pode fazer para motiva-lo a
continuar andando em diregdo a compra.

Aqui estdo as etapas mais comuns da venda que vocé precisa mover o seu

contato comercial até a compra:
1. Prospeccao.

2. Qualificacdo.

3. Apresentacado.

4. Negociagado.

5. Fechamento.

6. Pos-vendas.
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Vocé pode usar o CRM para isso. Colocar o seu potencial cliente na etapa

da venda em que ele se encontra e, planejar agdes para que ele passe a

proxima etapa.

Veja como o Agendor te auxilia.

Utilize o funil de vendas para ver em
qual etapa da venda ele se encontra.
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Continue agendando tarefas e enriquecendo
o historico do cliente

Mesmo depois que o prospect ndo for mais prospect vocé deve continuar
alimentando seu historico, colocando informacdes Uteis do relacionamento

com o cliente e, criando um banco de dados sobre ele.

Isso vai ajudd-lo ndo apenas a localizar mais facilmente as informacgdes
dos clientes, bem como também lembrar suas solicitacdes, acordos e
informacdes pertinentes sobre o interesse do potencial cliente.

Ao sequir esse passo-a-passo é possivel dar a devida aten¢do ao
relacionamento com prospects, além de garantir que nenhuma
oportunidade fique esquecida.

Quando o vendedor usa o Agendor para organizar oportunidades de
negocios, consegue tratd-las de maneira profissional e efetiva.

E assim, as vendas acontecem de maneira mais natural e muito mais
esclarecedora.
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FACA A SUA
PROSPECCAO COM O
AGENDOR

Agora que vocé ja sabe
como prospectar clientes em
potenciais com o Agendor, ndo
perca mais tempo e inscreva-
se agora em nossa ferramenta.
Experimente gratuitamente o
Agendor e coloque em pratica
essas dicas.

Com o Agendor, vocé
organiza e centraliza as
informacodes de clientes,

acompanha as vendas

e analisa o resultado

dos negdcios.

Willian, Gestor Comercial

Hoje, recebi um telefonema do Sr. Alberto pela manha. Ele me solicitou que enviasse um de nossos
representantes para tratar de novos negdcios. Bruna, por favor, comparecer amanha na Choco Empério,
por volta das 10:30, assim como foi solicitado pelo Sr. Alberto, obrigado.

07 de 23 suario(s) pare > a 0 as 10:2 Editar | Excluir

Bruna, Vend

Estou cadastrando um negécio referente ao fornecimento dos chocolates da linha Delicias do Sul.

03 de agosto as 13:45

Willian, Gestor Comercial

Obrigado, Bruna. Veja se eles conhecem nossa nova linha de chocolates, a Delicias do Sul.
03 de agosto as 13:39, 1 usuario(s) para 05 de agosto as 15:00

Bruna, Vendedora

O sr. Alberto esta satisfeito com a entrega da linha de produtos anterior. A saida dos bombons é bem forte.

] Ligagses recebidas [1]

Experimente gratuitamente
www.agendor.com.br/planos-precos/
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