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Sabe-se que 0 malor desafio
hoje para muitas empresas €
definir e aplicar processos de
prospeccao de clientes que
funcione. Pensando nisso,
frouxemos hoje um guia
completo que ira te mostrar o
DASSO a pPasso da prospeccao
CcOm as dicas dos especialistas
do Sales Clube com a
participacao de Giovanne
Saralva.

Glovanne Saralva e fundador
da empresa “Destruindo
Metas”, onde ele traz uma
metodologia exclusiva de apolio
para vendedores, gestores de
vendas e lideres que buscam
aumentar seus resultados com
UM Processo de prospeccao
pratico e efetivo.
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O que € um bom processo
de prospeccao:

A  prospeccao precisa Sser
direcionada primeiramente para
O resultado da empresa e esse
processo precisaserclaro. Entao,
antes de pensar no perfil do seu
“brospect”, analisequaloprocesso
idealde encontrareencantaroseu
cliente.

Um dos pontos que podemos
destacar aqul € a contratacao
de BDR e SDR, muitas vezes
O gestor posSsul um pProcesso
claro de contratacao conforme

o perfil, mas, quando esses
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profissionais de prospeccao
INiIclam naempresa, nao existe um
processo para eles executarem, a
empresa nao fornece ferramentas
e treinamentos para que ele inicie
a busca por novos leads.

IsSso prejudica o0S resultados
da empresa, que nao vera o
crescimentodevendasouclientes
iInteressados no produto, que
agendamreunioesdenegociagcaoe
podemtornar-se umcomprador. O
SDR naoseenxerganestafuncao,
por conta da falta de resultados e
subsidiosparaexecutarotrabalho.
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TOopicos preocupantes como esses
podem gerar a demissao do “prospect”
e adescrenca da empresa no processo
de prospeccao de leads, ou em circulo

vicioso de contratar e demitir pessoas
para essa fungcao sem ao menos
analisar se o processo corresponde
com as hecessidades da empresa.

Entao, crie processos claros de
prospeccao, forneca ferramentas
que auxiliam o seu “prospect” a
chegar até o novo lead e busque
sempre testar O seu processo,
buscando evolucao e melhores
resultados.
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Tenha um onboarding completo,
para que O seu “prospect”
seja treinado, salba quals sao
oS desafios, expectativas e
resultados que serao designados
para ele. Vale dizer que esse
momentodechegadanaempresa,
precisa de Iinformacoes objetiva
gque tragam uma bagagem sobre
a funcao.
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Para manter bons
profissionais e preciso
ter processo:

Comofalamosacima,aimplemen-
tacao de processos e fundamen-
tal para alcancar resultados, mas
um fator decisivo € que processos
podem dar independéncia ao ges-
tor. Muitos lideres entram no Sa-
les Clube falando que tém proble-
mas de manter bons profissionais
no seu time, sejacomo “prospect”
ou vendedor.

Essa alta rotatividade de profis-
sionais pode serconsequéenciade
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processos mal definidos, ou que
nao escalam, nao trazem desatfio
para o time. A partir do momen-
to que falamos de prospeccao, e
necessario um processo que te-
nha o desafio como pauta princi-
pal, ou seja, nao adianta contra-
tar um vendedor monstro, se vocé
nao tem treinamento e indicado-
res que contribuam para evolucao
dele e medicao de resultados.

Para vocé construir metas, voceé
precisa de indicadores, proces-
SOS e resultados que tragam Ino-
vacao. Portanto, crie processos a
provade pessoas, processosdire-
cilonados para os objetivos da sua
empresa e sejam metrificaveis.
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ASsSim, voceé consegue crescer
como empresa, trazer evolucao
profissional para sua equipe e ala-
vancar suas vendas baseando-
-Se em numeros, dados e perfis
de clientes. Veja abaixo quais sao
oS dois fatores mais importantes
paravoce iniciar a implementacao
de processos de prospeccao efe-
tivos e eficazes:

1- Pesquisa sobreo
perfil de cliente ideal:

Ja falamos um pouco sobre esse assunto
por aqui, mas, para voce tracar um perfil
de cliente ideal € necessario pesquisa,
seja na base de dados existente na
empresa ou por meio de pesquisas que
fornecam informacoes sobre como seria o

comportamento de compra do seu cliente.
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A pesquisa de perfis de cliente fornece
informacoes como: faixa etaria do seu lead,
classe social, possiveis cargos, funcoes
que ele executa, canais de comunicacao e

conteudos de interesse.

Com informagoes como essas em maos
voce podera “stalckear”, no bom sentido,
OS seus possiveis leads que possuem uma
dor, mas nao identificaram ainda. Por isso a
necessidade de um processo de prospeccao

bem definido.

Pois, nesse primeiro contato ele vai
comecar a observar as solucoes gratuitas
que sua empresa oferece pelas redes
sociais, ou por meio de videos, lives e
conteudos abertos. Assim, vocé conhecera

melhor o seu cliente e como aborda-lo.

Esse primeiro passo sera a base de todos
OS processos que virao na sequencia.
Giovanne Saraiva, define para o Thiago

Concer a pesquisa de perfil de cliente como
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a planta de um predio.

“Nao se comeca a construir um predio
com tijolos, fundacao de ferro, nada
disso, toda construcao se iniciacom
a planta, que seraesbocadaemum
papel antes de definir as demais
etapas da construcao”

Considerando a fala do nosso especialista,
vale dizer que comecgar com uma pesquisa
completa de mercado e de clientes
em potenciais pode te fornecer mais
iInformacgoes sobre o cliente e o processo de

prospeccao do mesmo.

Alinhando assim quais solugoes o cliente
espera encontrar na sua empresa, quais
sao os diferenciais que o0 seu nhegocio pode
fornecer e como voceé ira abordar esse
cliente, mostrando que ele tem um problema

e a solucao e sua e nao da concorréencia.
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2- Tenha foco no seu nicho
de mercado:

Um erro comum na criagao de processos
de prospeccao esta em nao definir um
foco de mercado, um produto que atenda
dores especificas, por exemplo, aqui no
Sales Clube, n6s somos especialistas em
oferecer insights e mudanca de mindset
para gestores que buscam um crescimento
rapido, significativo e solido em suas

empresa.

Ou seja, voceé precisa definir nao apenas
qual o seu perfil de cliente, mas, olhar para
a dor que voceé quer e vai resolver durante a
venda. Prometer e nao entregar € o que mais
temos no mercado, para voceé ser diferente
e buscar resultados maiores e melhores que
0S que Ja estao no seu nicho, voceé precisa
prometer e entregar tudo e a melhor versao

para o seu cliente.
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O fato de vocé ter foco no seu produto,
te confere profundidade de conhecimento
sobre o comportamento de compra do
seu cliente, essa € uma chave que quando
virada nao volta mais. Com essa expertise
seu time sabera qual a melhor estrategia de
abordagem, qual canal esse cliente prefere
para comunicagcao e como sera o ciclo de
compra dele, considerando o tempo desde o

primeiro contato até o fechamento da venda.

O foco no seu nicho traz desenvolvimento
de processos hao apenas para o “prospect”,
também trara uma visao solida para o
time de vendas sobre como negociar, se o
cliente demora mais para fechar o ciclo e ate
mesmo quais sao as probabilidades de “nao

venda”.
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Essa previsibilidade € o maior norteador
que o lider pode ter para tracar um
planejamento estrategico de crescimento,
desenvolvimento do setor de prospeccao,
desenvolvimento profissional no setor de

vendas e definicao de metas.
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e,

Definindo ICP(Perfil de
Cliente Ideal):

Para definir o seu perfil de cliente
existem varias etapas de pesquil-
sa e coletas de dados, saiba que
esse € um trabalho longo e com
foco total, mas que pode trazerum
alto rendimento no futuro, assim

vale o tempo e foco empregados.
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Veja quals serao as etapas:

4 N

Defina o0 segmento que o seu
cliente esta:

Para definir o seu ICP inicialmente é
importante definir um segmento de mercado,
para voceé escolher o seu segmento ideal
e preciso saber quais sao a solucoes que
0 seu produto traz, como ele ira atingir o

mercado e qual relevancia dele.

Apos definir esses pontos, olhe para
sua carteira de clientes, essa atitude vali
estabelecer quais sao os segmentos que 0s
seus leads estao e quais sao as dores que

eles enfrentam hoje.

Sabendo disso, € importante tambéem
conhecer o mercado ao qual ele esta inserido
e como € comportamento de compra dentro
deste mercado, assim voceé tera um processo
de prospeccao baseado em informacoes que
o proprio cliente disponibiliza.
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Analisar os concorrentes e como sao suas
promessas e entregas, tambeéem ajuda a
definir quais pontos voceé precisa estabelecer
como prioridade e diferencial para o seu
cliente, lembrando que cada prospeccao
deve ser personalizada, mas, respeitaro

processo previamente definido.

Defina o tamanho do seu
cliente:

No processo de vendas B2B e importante
voceé definir o tamanho do seu cliente, assim
voce entendera quais sao os objetivos dele,
vale dizer que quanto maior o cliente, mais

desafiadora sera a negociacao.

Inicialmente, o nosso especialista indica,
a conversa com os pequenos e medios
empreendedores. Isso porque a busca
por solucoes € maior, a negociacao € mais

rapida, efetiva e menos desafiadora.
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A prospeccao de um cliente no mercado de
PME(Pequenos e Médios Empreendedores)
e muito mais simples e pode trazer um alto
volume de vendas, sem renunciar valores,
formas de pagamento melhores e um ciclo de

compra que se fecha mais facilmente.

O processo de prospeccao com esses
empreendedores pode te ajudar a aumentar
0S hegocios e obter novos leads por meio de

Indicacao.

Esse e um fator importante para muitas
empresas que buscam melhorar a
prospeccao, a partirdo momento que o seu
cliente esta indicando a sua empresa, esse
e um sinal de fidelizacao e de entregar o que

fol prometido.

Alem disso, vender para o mercado PME é
muito menos burocratico do que vender para
as grandes empresas, portanto, foque em
clientes que tragam resultados, isso fara a

diferenca no fim das contas.
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Defina o fator decisor:

Definir o fator decisor € muito importante
para que a equipe saiba o momento certo
de usar essa cartada. No mercado de PME,
os “prospects” geralmente conversam
diretamente com o tomador de decisao
como: CEO, socio ou dono da empresa, ja
quando falamos das empresas de medio
porte o seu time podera falar com C-level
da empresa, que pode contribuir para o

processo decisorio.

Logo, podemos presumir que estar
com empresas menores conferem mais
efetividade na decisao pela compra, pois o
seu time ja ira estabelecer um relacionamento
com o nivel estratégico da empresa, sendo
esse o primeiro fator decisivo do processo de

prospeccao e definicao do ICP.
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Outro fator decisivo que voceé precisa
mapear para ter sucesso ha prospeccao
e ador de mercado que voceée soluciona.
Essa dor precisa estar bem clara para os
“prospects” e muito bem definida para o time
de vendas.

Mapear uma dor de mercado, vai exigir
de voceé pesquisa e analise, assim voceé
encontrara na concorréncia ou nas ofertas
de mercado qual a sua oportunidade.

Definindo isso, vocé tera um produto unico.

Saber quais ou qual dor voce resolve
pode ser ainformacao que fisgara o seu
cliente e trara ele para sua empresa. Mapear
como essa entrega sera feita e como essa
solucao sera um diferencial para o seu
cliente, também sao fatores decisivos para a

empresa.
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Entao, nao consiste apenas em falar com
a pessoa certa, mas, usar os argumentos
corretos e no momento certo, mostrando
para o seu cliente que a solucao parao

problema que ele tem sera entregue pela sua
empresa.
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O

Saiba se desenvolver no
segmento escolhido:

Muitos empresarios acreditam
gue apos a definicao de um seg-
mento nada precisa ser mudado,
esse e um erro comum. O merca-
do, como um todo, esta em cons-
tante mudanca e Isso impacta di-
retamente a sua empresa.

Empresas que nao acompanham
a evolucao do mercado, nao cres-
cem, nao conqgquistam objetivos e
naose mantemempe. Paranao es-
tagnar no tempo € necessaria uma
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pesquisa constante de mercado e
analise de concorréncia.

Principalmente quando voOCé co-
meca a perceber qgue a sua cartel-
ra de clientes mudou o comporta-
mento e esta migrando para outro
fornecedor de solucoes similares
a sua. Buscar entender o que ele
esta oferecendo e a mudanca de
dores do seu segmento é funda-
mental para nao perder receita.

Mesmo com o processo de fide-
lizacao de clientes, € necessario
testesconstantesde mercado para
nao haver um congelamento de
produto e migracao de clientes. Se
voceé identificou algum desses fa-
tores, € importantissimo comecar
a analise do seu segmento hoje.
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Fazer essa analise val estabele-
cCer processos de inovacao de pro-
dutos, criacao de novos produtos,
identificacao de uma nova carteira
de clientes eminente neste nicho
de mercado e projetos que facili-
tem a ofertade solucoes para o seu
cliente.

Quando falamos de se desenvol-
ver em um nicho de mercado, es-
tamos falando em aprender com o
nicho, moldar as solucoes confor-
me as dores e necessidades, con-
siderando o comportamento do
seu cliente.

A partirdo momento que voce tra-
balha com testes de inovacao e
cultura de hipoteses, consideran-
do diversos quadros, dificilmente
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Vvocé estagnara. Portanto, busque
treinamentos, conhecer o seu ni-
cho profundamente e ser flexivel
quanto as solucoes ofertadas.

Evoluir no seu nicho de mercado
pode trazer autoridade e esse € O
maiordiferencial que vocé pode ter
sobre 0 seu concorrente, poisvoce
tera um conhecimento completo
sobre as dores, comportamentos,
preferéncias e ciclo de compra do
seu produto e cliente.
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Tenha uma carteira de clientes
com perfis baseados na sua
definicao:

Faca um mapeamento completo
dasempresascomoperfilquevoceé
quer atender, esse sera um passo
iImportante para iniciar a geracgao
de leads e o processo de prospec-
cao do seu cliente.

A criacao dessa lista de prospec-
cao deve ser feita com o respal-
do de ferramentas que facilitem o
contato do seu “prospect” com O
dono, socio ou C-level da empre-
sa. Isso pode facilitar a divulgacao
do seu produto e o atendimento do
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seu time.

E importante terumacarteirade 30
a 50 clientes para voce prospectar,
considerando cada uma das pecu-
llaridades da sua solucao como:
distancia, necessidades do clien-
te, solucao proposta e prazo de en-
trega.

Quantoasferramentas que podete
ajudar no rastreamento desses le-
ads o Giovanne comenta que exis-
tem varias, nacionais e internacio-
nais, mas, que o importante esta
na qualidade da entrega de dados.

Alguns exemplos de ferramentas

gque voce pode usar para mapear
esses possivels compradores sao:
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Speedio:

Plataforma de Big Data que permite ao
usuario fazer “uma copia” do perfil que cor-
responde ao seu cliente ideal. Com essa
ferramenta o seu time de vendas tera aces-
SO aos contatos profissionais do alto esca-
ladao das empresas que correspondem ao
seu segmento, facilitando o processo de de-

cisao.

\_ /

4 )
Apollo:

Apollo.io € uma ferramenta de geracao de
leads e vendas que oferece uma plataforma
de engajamento e enriguecimento de dados,
prospeccao e gestao de relacionamento com
clientes e pode ser integrada aos principais

CRMs do mercado.
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Plugin Hunter.io:

Esse e plugin que fornece varias formas de
contato, ele permite que a sua equipe tenha
acesso as pessoas mais importantes da em-
presa, seja por e-mail, ou pelo dashboarding

via Google Sheets.
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LinkedIn Sales Navigator:

Nessa ferramenta vocé conseguira segmen-
tar os seus leads conforme a afinidade de
perfil com o cliente ideal. Ela permite que
voce tenha uma divulgacao personalizada e

possui um periodo de teste gratuito.
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O

Desenvolva um padrao de
prospeccgao:

Desenvolver um padrao de
prospeccao, nao quer dizer que
sua equipe tera um atendimento
robotizado, quer dizer
exclusivamente que todos terao
um tom especifico de abordagem
do cliente e um canal previamente
estabelecido de comunicacao.

Implementar processos como
esses, te ajudara na analise de
resultados, levando quais sao 0sS
canals com maior possibilidade
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de resposta, quals geraram mais
reunioes com o cliente e qual deles
tem a melhor taxa de conversao.

Geralmente, o contato com o
cliente iniciacom um cold mail, um
e-mail frio que o “prospect” envia
para 0 possivel cliente falando
sobre as solucoes que a empresa
possuiebuscandoentendermelhor
as dores desse cliente.

Além do cold mail, uma forma
bastanteconhecidadeprospeccao
e a cold call, uma ligacao fria que
O Seu “prospect” fara para o socio,
dono ou C-level da empresa,
dependendo do porte dela.

Tendo um padrao bem definido
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de prospeccao, 0 seu time sabera
como abordar o cliente, como tornar
oseuprodutoouservicointeressante
e oferecer a melhor solucao para o
perfil desse cliente.

Inclusive, o padrao de prospeccao
pode ajudar nas argumentacoes
e na construcao de uma matriz de
objecoes especifica para a etapa de
prospeccao, levando as melhores
“desculpas” que hoje oseuclienteda
para nao seguir com o atendimento
OU marcar uma reuniao.

Tendo padroes como esse bem
definidoseestabelecidos, suaequipe
estara sempre um passo a frente
do cliente, apenas aguardando o
“desvio” para dar a cartada certa e
levaroseuleadparao proximopasso.
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Comece seu plano de acao
pelo fluxo de cadéncia:

Y 4

Um fluxo de cadéncia € a
organizagcao e execucao de um
plano sistematizado. Segundo
GabelLarsenacadénciadevendas
e “uma serie de Interacoes que
utilizam diferentes metodos de
comunicacao a fim de aumentar
as chances de contato com um

“brospect”.

Um fluxo de cadéncia outbound,

que também é conhecido como
cadénclade vendas, sao as varias
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tentativas de entrar em contato
com possiveis clientes visando
fechar um negaocio.

O ideal é que voceé tenha ate 8
tentativas de contato antes de
finalizar esse cliente, monitorar
esse fluxo de cadéncia pode
significar a descoberta de novas
dores do seu cliente e novos
formatos de abordagem.

Ou seja, o fluxo de cadéncia
nao Serve apenas para Iniciar
a prospeccao, mas, deve ser
revisado sempre que possivel
para analisar as mudancas
de comportamento do seu
consumidor e como esses dados
Inovam nas solucoes e servigos
ofertados.
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O fluxo de cadéncia deve ser o
marco da prospeccao, pois sera
ele o ponto de partida para as
proximas etapas do seu funil de
vendas. Sera com esses dados
gquevoceéiracriarumscriptvoltado
para as necessidades do seu
cliente e de forma que o seu time
conquiste a confilanca e a atencao
do seu publico.

O fluxo de cadéncia ira contribuir
para analise de taxa de rejeicao,
conversao e oportunidades de
negocios. Elairatrazerainda mais
iInformacoessobreaspreferéncias
de conteudos, contatos e canais
de comunicacao do seu publico
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em potencial.

Considere cadaum desses pontos
no ato de construcao do seu plano
de acoes e fluxo de cadéncia, para
identificar o que esta funcionando
e 0 que esta prejudicando sua
abordagem durante a prospeccao.

Por fim, sempre utilize metricas
para mensurar cada etapa
da prospeccao, ISSO Ira gerar
relatorios de crescimento ou
nao, assim VOCEé encontrara a
metodologia que mais funciona
para o seu nicho de mercado.

Parasabermaissobreprospeccao,
o0 Sales Clube possui um podcast
completo com o genio Giovanne
Sarailva e o monstro das vendas e
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Nnosso mentor Thiago Concer.

Para acessar essa raridade, que
val mudar os resultados da sua
empresa de uma vez por todas:

ASSITIRAGORA

www.salesclube.com.br
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Agora, sevoce
quer mudaro

seu mindset,

JELETETGE
estrategico e time
porcompleto, clique
no link abaixo e
conhecaalmers
do Sales Clube. -

QUERO MUDAR MINHA
EMPRESA PORCOMPLETO
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Guia completo da
prospecc¢ao, na pratica:

www.salesclube.com.br

@salesclube



' I |||| [Ill ['ll ‘I. |Il
“ I'll | III :l TIA A Il" l' Illll
! N
|| | 1L Ii "I ' n| | | uld 'h

GUIA COMPLETO

() SALESCLUBE

www.salesclube.com.br

(@salesclube



