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ir atras do seu potencial cliente. Essa é uma das

etapas mais importantes do processo de vendas,
principalmente porque no mundo competitivo em que
vivemos nao é possivel ficar de bragos cruzados espe-
rando que as pessoas simplesmente descubram vocé,
sua empresa, seus produtos e servicos e entendam que
tudo isso é essencial para elas proprias ou para a em-
presa que elas representam. Porém, é importante que
vocé saiba que ha processos e uma série de critérios en-

Prospectar, de uma maneira bem simples, significa
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volvidos na prospeccao de um cliente. Vocé ou sua equipe de vendedo-
res nao vao abordar qualquer pessoa na rua e, muito menos, fardo esse
contato sem método ou tentando realizar uma venda a qualquer custo.

O primeiro passo para uma prospeccao eficiente & encontrar os
potenciais clientes, que correspondam ao perfil ideal para o seu neg6-
cio e comecar a construgao de uma relagao de forma que ele evolua no
funil de compras e se torne, efetivamente, seu cliente. Essa é uma das
etapas mais estratégicas, importantes e desafiadoras do processo de
prospeccio. E preciso pesquisar o mercado, avaliar maneiras de fazer
conexdo com as pessoas e tracar planos para oferecer as solucoes da
empresa de maneira atrativa aos contatos. S6 assim ha geragao de
valor para o negécio.

ALGUMAS TECNICAS DE PROSPECCAO

\/océ pode usar uma série de técnicas para prospectar, efetivamen-
te, um cliente. E preciso avalia-las e entender qual faz mais sentido
para a empresa. Atualmente, com as ferramentas digitais disponiveis
e o aprimoramento das tecnologias, faz bastante sentido usar esses
avancos de maneira inteligente.

Algumas empresas vao adotar, por exemplo, o0 método Outbound,
em que o relacionamento com o potencial cliente precisa ser cons-
truido do zero. Neste caso, telefonemas, e-mails, redes sociais e tele-
marketing sao alguns meios de estabelecer um primeiro contato com
o plblico-alvo. Outras, podem preferir o Inbound. Neste caso, o time
de marketing utiliza SEO e/ou marketing de conteGdo para atrair os
potenciais clientes e a equipe de vendas se encarrega, na sequéncia,
da aproximagao com cada um por meio de ligagdes, e-mails e agenda-
mento de reunides.

Apesar de ndo parecer, outra maneira de prospectar clientes acon-
tece pela indicacdo de um outro cliente, seja de maneira espontanea ou
pela participacao em um programa de indicacoes.

Também vale muito a pena refletir a respeito dos seus atuais clien-
tes, aqueles que estao ativos e demandando seus produtos e servicos
no momento. Avalie, por exemplo, quais foram os fatores que contribu-
fram para que eles se tornassem clientes da sua empresa. Quais foram
os beneficios e vantagens observados por eles, antes da contratacdo ou
realizagao da primeira compra, que se tornaram decisivos para eleger
a sua marca como fornecedora? Essa é uma informacdo valiosa e deve
ser utilizada na estratégia de atracao de novos clientes.

Enfim, ha algumas possibilidades e estratégias que podem ser apli-
cadas e muitas ferramentas que podem apoiar o avanco dos contatos
e negociagoes. A tecnologia avancou bastante nos Gltimos anos — em
especial nos Gltimos meses — e a prospeccao feita usando os meios
digitais vem ganhando cada vez mais espaco. Dependendo do tipo de
produto ou de servico oferecido, e de quem é o plblico com o qual a
empresa se relaciona, fazer tudo on-line, em plataformas que permi-
tam a realizacao de reunides virtuais, pode ser extremamente positivo.
Poupa-se um tempo importante de deslocamento dos envolvidos, é
possivel otimizar a quantidade de reunides realizadas em um mesmo
dia e, acima de tudo, as fronteiras deixam de existir e vocé passa a
poder negociar independente da distancia. Resta saber: vocé esta pre-
parado para esse hovo momento? 4

Matsumoto: “(...) vale muito a pena refletir a
respeito dos seus atuais clientes (...). Avalie, por
exemplo, quais foram os fatores que contribuiram
para que eles se tornassem clientes da sua
empresa”
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