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Prospeccao em
Tempos de Crise e
COMO Se preparar para
as vendas pos-covid







Cinco Tendéncias Aceleradas na China desde COVID-19

Source; McKinsey analysis



Tendéncias de movimentagao (alteragio nas solicitagdes de rotas desde 13 de janeiro de 2020)
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Spending intent remains negative across categories, except for
groceries, household supplies, and personal-care products

Expected spending per category over the next two weeks compared to usual’ Bl Decrease | Staythe same Ml increase

% of respondents
Net intent? Net intent®

I ! I Groceries |35 | " I Entertainment at home -4

& Snacks | 14 | 1|} Books/magazines/newspapers -42

| Tobacco products (1] I Consumer electronics -38

} Food takeout & delivery | Out-of-home entertainment -78

§ Alcohol | Pet-care services -25

§ Quick-service restaurant 11 ] | Fitness & wellness -63

| Restaurant 8 | Personal-care services -63

¢ || Footwear 1 |} Gasoline -45

J; l Apparel l Vehicle purchases -1

I Jewelry | short-term home rentals -67

J Accessories | Travel by car 75

. || Non-food child products [ 18 | | Cruises -49

ﬂl Household supplies l Adventures & tours -71

I Personal-care products I International flights -62

| Skincare & make-up | Hotel/resort stays 77

J Furnishings & appliances | Domestic flights -83

' Qi Over the next wo weeks, do you expect thal you will spend more, about the same, or less money on these cafegones than usual? Figures may nat sum % 100°% because of rounding.
? Net intent is cacuaed by subkacing the 3% of respondents stating they expec! 1o decrease spendng from e % of responden ts staing fiey expect 1 increase spending.

Source: McKinsey & Company M&S COVID-19 Brazil Consumer Pulse Survey 57-5/10/2020, n - 1,084, sampled and weighted 1o maich Brazi's general populaton 18+ years McKinsey & Company 4
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Piramide da Prospecc¢ao

Quando voceé pega o telefone pela

manh&, como decide para qual cliente ‘
potencial ligar primeiro?

Quais sao 0s seus critérios

Quais os critérios do Lead
Score?

E quais os critérios de sua

equipe?
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Piramide da Prospecc¢ao

ALTAMENTE QUALIFICADOS
Leads ou Clientes dentro do momento de
compra

MUITO QUALIFICADOS
Embora estejam praticamente na janela
de compra, é preciso mais informacdes

POTENCIAIS CLIENTES
J& se tem uma qualificacdo do Lead e a
conversa ja pode ser mais focada

LEADS IDENTIFICADOS

Vocé tem informacdes mais precisas
sobre seu Lead. Sabe a janela de compra

Poucas informacdes a respeito do Lead,
porém sabe como chegar até ele



../../../Curso Prospecção Fanática/Funil Prospecção Fanática.xlsx




A Unica pergunta que realmente importa

Golden
Question
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Por que a Prospeccao deve ser Fanatica?

Existe uma expectativa em relagao ao resultado
A busca desenfreada pelo segredo das vendas esta muita mais acessivel a
equipe do que ela mesma imagina.

A busca pela alta performance para garantir a estabilidade financeira
Todos buscam o Santo Graal das Vendas, mas é preciso entender que nao
existe magica, o que existe é processo e foco, dentro de metodologia correta.

Vocé precisa desenvolver sua rotina de trabalho

Somos contratados com expectativas elevadas em relagdo aos resultados.
Foque no processo de resultados, pois assim sera possivel propiciar o retorno
adequado.



TENHA TEMPO PARA

ELABORAR SEU DISCURSO
E TESTE - TESTE - TESTE

Quantos discursos
diferentes vocé tem? Qual
tem trazido mais retorno?

[ L J
Google Trends
Ubersuggest

Troca de experiéncias e

informacgoes

Limite de 30 segundos

Quais emogoes voce coloca
no seu discurso?
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Seja multiplataforma



E-MAIL TELEFONE REDES SOCIAIS WHATSAPP | TELEGRAM

INBOUND MARKETING  E-GRAFICA

ADS PROMO
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Tenha mentalidade de Startup

CHECK-INS DIARIOS






QUER SABER COMO PROSPECTAR MELHOR?

Entao entre neste link

https://bit.ly/pre-prospeccao-fanatica

1 Dica por semana
o

Durante o més de Junho inteiro
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