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    PREFÁCIO


    Nada acontece até que alguém venda algum coisa


    Essa frase, cunhada por Arthur Redley Motley, empresário que atuou como presidente da Câmara de Comércio americana na década de 1960, continua atual. A área de vendas é o motor de uma empresa. Se a venda não acontece, nada mais acontece.


    Por outro lado, é importante ampliarmos nosso olhar para o conceito de vendas.


    Afinal, o que é vender?


    Para compreender o que é vender, faz-se necessário, entender antes o que não é vender. Vender não é manipular, enganar, empurrar, perseguir, ou até mesmo chatear. Essa antidescrição (se é que essa palavra existe) pode parecer um exagero, mas, infelizmente, é assim que muitos clientes enxergam vendedores e, pasmem, é assim que muitos vendedores ainda se enxergam.


    Isso explica porque muitos não gostam de abordar clientes, sejam nas próprias carteiras, ou no processo de abertura de novas contas. A sensação para alguns é de estou incomodando, invadindo etc.


    Na contramão dessa perspectiva, e no sentido da evolução do que é vender e do que é ser um Vendedor ou uma Vendedora (com V maiúsculo) a clareza sobre o IMPACTO daquilo QUE se vende para QUEM se vende é o ponto da virada.


    Produtos e serviços existem para resolver problemas ou realizar sonhos. Eles atendem algum desejo ou necessidade (existente ou latente). Produtos e serviços existem para promover mudanças, seja na vida pessoal, num negócio, num processo ou numa relação. Para que problemas sejam resolvidos, sonhos sejam realizados, melhorias sejam implementadas é preciso reconhecer os desafios do cliente e conectá-los às suas soluções.


    Vender é CONECTAR.


    Vendedores são o elo dessa conexão e, para que ela aconteça é preciso abordar, ligar, escrever, existir!


    Assim como nada acontece até que uma venda seja feita, a venda precisa ser feita e, como um processo lógico, toda venda tem começo, meio e fim.


    A prospecção é um tipo de começo e, quando bem realizada, tem tudo para ser um excelente começo. O alvo está definido, uma estratégia foi desenhada, o time está preparado e a execução dessa etapa tão importante da venda é um fator crítico de sucesso da venda em si.


    A Arte da Prospecção é um livro que certamente vai contribuir para revisão de paradigmas, clarificação de comportamentos chave e, principalmente, será um excelente instrumento para que seus leitores obtenham resultados consistentes com sua prática.


    Zanutim e Martinelli possuem vasta experiência em vendas e a escolha desse tema para um livro em coautoria está alicerçada na sua porção mais vendedora: a capacidade de identificar a dor do cliente.Prospectar é uma dor. Alguns não querem, alguns não se sentem estimulados a fazê-lo e muitos não sabem sequer por onde começar.


    Reunir seus conhecimentos e cases nessa obra é CONECTAR entregando uma solução completa para aqueles que desejam começar suas vendas em alto nível, prospectando com maestria.


    Num dos capítulos desse livro, você encontrará os Pês que podem estar te bloqueando na execução da prospecção. Fazendo um adendo a esse capítulo, deixo aqui uma singela sugestão de outros 3 Pês que te ajudarão a abrir novos clientes:


    ◆ Prepare-se lendo esse livro


    ◆ Personalize sua abordagem utilizando as técnicas desse livro e


    ◆ Prospere nas vendas colhendo os frutos da Arte da Prospecção.


    Excelente leitura.


    Carol Manciola


    Carol Manciola é autora do best seller Bora Bater Meta e de Coragem e mais alguns Cês da Vida. CEO da Posiciona Educação e Desenvolvimento, empresa especializada em treinamentos de vendas que foi recentemente adquirida pela Crescimentum.

  


  
    INTRODUÇÃO


    A ação de prospectar novos negócios em vendas é tão essencial para os negócios quanto a função do coração para o corpo humano. Uma empresa — de qualquer tamanho — precisa de novas vendas para manter o fluxo de entrada de faturamento e lucratividade para sustentar a operação e garantir a longevidade da organização. O coração bombeia o sangue para manter o fluxo de oxigênio e nutrientes para diversas partes do corpo. Sem prospecção, não há vendas. Sem o coração, não há vida. Portanto, buscar novos negócios, seja de clientes atuais, seja de clientes novos, é a base e essência da venda e sucesso dentre os processos comerciais.


    Prospecção é o principal caminho para aumentar exponencialmente o volume de negócios de produtos e serviços.


    Apesar de ser uma atividade básica para vendas, prospectar dá trabalho, e muitos vendedores não querem fazer prospecção, mas desejam resultados imediatos, bater as metas, ser reconhecidos e ganhar uma remuneração cada vez melhor. Parece aquela pessoa que quer ficar com um corpo sensacional, com barriga tanquinho, mas não faz abdominal e não quer ir à academia. Aí fica difícil, concorda?


    Atualmente, muitos profissionais da área comercial (vendas) estão deixando de lado o básico, que é fazer uma análise de mercado, identificar potencial de clientes, preparar abordagem comercial, elaborar propostas e obter mais entradas de novos negócios. Enquanto isso, esses mesmos profissionais usam frases populares de especialistas em vendas como tábua de salvação, como se a intenção e o pensamento positivo fossem suficientes para conseguir resultados surpreendentes. Assim, as frases de efeito e as orientações equivocadas de novos gurus da internet que surgem todos os dias acabam desestruturando equipes, líderes e setores.


    Tais conselhos equivocados garantem que prospectar (buscar novos prospectos de forma proativa) não funciona mais, portanto, a deturpação das novas orientações está influenciando a nova geração de vendedores e vendedoras. Afinal, fazer o trabalho duro de prospectar e criar oportunidades de vendas é para profissionais que entendem que o caminho árduo do sucesso começa com trabalho, disciplina, empenho e mais competências técnicas e comportamentais para alcançar seus objetivos.


    A pergunta que não quer calar é: o que fazer quando os “gurus” contemporâneos alegam que o jeito de “antigamente”, que sempre gerou vendas, se tornou ultrapassado e não funciona mais? Como agir quando os especialistas dizem que pegar o telefone e entrar em contato com a lista de clientes e contatos é perda de tempo, já que as mensagens de WhatsApp, scripts de e-mails, mensagens automatizadas, fazer publicações e comentários nas redes sociais são estratégias de negócios bem-sucedidos com ótimos resultados! O que fazer quando eles alegam que o Social Selling, a venda social que desenvolve relacionamentos por meio de plataformas digitais, é o jeito mais efetivo de prospectar, mais do que a prospecção tradicional. É preciso sair dessa dualidade “ou isso ou aquilo”, um certo e outro errado. O Social Selling funciona e é bem aplicado com sucesso em muitos negócios. E a prospecção usando telefone, e-mail e reuniões também funciona.


    Embora as estratégias de marketing digital sejam importantes para vendas, muitos vendedores e vendedoras preferem acionar o “botão modo fácil”, e não obtêm os mesmos resultados daqueles vendedores e vendedoras veteranos que prospectam diariamente, ou seja, atingindo suas metas.


    Somando todos os anos de experiência na área comercial que temos, e considerando a realidade atual, de um mundo empresarial que conecta clientes e empresas, podemos afirmar que não existe outra estratégia de negócio tão eficaz quanto a prospecção efetiva.


    Há grandes celebridades de vendas que aplicam a “arte da prospecção”, ou seja, são vendedores e vendedoras que assumem a responsabilidade pessoal de identificar e criar suas próprias oportunidades de vendas, não esperam o pedido do cliente.


    Quando a empresa e o profissional de vendas não estão conseguindo atingir as metas e o melhor potencial, não significa necessariamente que os profissionais de vendas não sejam capazes ou não tenham habilidade para sondar, realizar questionamentos assertivos e conduzir o processo de atendimento ao cliente para fechar vendas de um jeito eficaz. Pode-se compreender que a situação acima é adversa, que não gera mais negócios, mas a venda não ocorre por diferentes razões. A falta de prospecção é um dos fatores de maior impacto, segundo nossa experiência profissional, que ultrapassa 60 anos de mercado.


    A arte da prospecção não só funciona como também é o jeito mais rápido e bem-sucedido de iniciar conversas, preencher o funil de vendas e aumentar significativamente suas possibilidades de vendas, agindo com mais rentabilidade e aproveitando melhor o potencial do seu portfólio de soluções no mercado.


    Nós conhecemos a prospecção porque praticamos, aprendemos por meio de diversos cursos e livros e ensinamos em treinamentos customizados para centenas de empresas notáveis, como: BASF, Coca-Cola FEMSA, Claro, iFood, Sandoz, Itaú, Santander, Bradesco, EMS, Via Varejo, Mercado Livre, Microsoft, IBM, ZEISS, entre tantas outras empresas que confiam em nosso trabalho. Ajudamos centenas de organizações a fim de acelerar o desempenho de milhares de seus vendedores. Neste livro, você perceberá que será desmistificada a ideia de prospecção, ou seja, não é estratégia do passado e, em cada capítulo, você aprenderá uma abordagem diferente sobre a Arte da Prospecção, desde como prospectar, o que fazer (e como fazer), até entender a estratégia de como o foco na alta performance gera resultados crescentes.


    Vendas é a força transformadora do meio empresarial, por isso é fundamental saber como garantir reuniões para novos insights, descobertas e consultas, conversas e ligações com clientes potenciais, seja para tomada de decisão, seja no contato com influenciadores, que participam do processo decisório.


    É imprescindível compreender o momento certo para utilizar as estratégias de marketing, as redes sociais e os canais de comunicação nas plataformas.


    Se você é um profissional de vendas, líder de equipe comercial ou empreendedor e está em busca de novos objetivos para atingir metas, este livro será um guia definitivo para o sucesso em sua carreira profissional de vendas.


    Neste livro, você aprenderá a gerar oportunidades de novas vendas de forma consistente e com ótimo retorno de todo o seu trabalho. Reunimos muitos conselhos práticos e aprendizados que compartilhamos com milhares de profissionais de vendas.


    Após ler este livro, nunca mais você será o mesmo profissional. Esqueça as desculpas que o acompanharam até agora, como o mercado está difícil, o concorrente está vendendo mais barato, o cliente já tem um fornecedor, nossa marca não é tão conhecida, e outras tantas que já foram usadas.


    Durante a leitura você compreenderá todos os meios disponíveis para prospecção: e-mail, venda social, telefone, mensagem de texto, WhatsApp, networking, redes sociais, indicações, prospecção presencial etc. E entender todo esse universo de possibilidades ajudará você a criar um amplo leque de oportunidades de novos negócios.


    Ao seguir a metodologia deste exemplar, seus resultados serão mais positivos e lucrativos.


    Contudo, convidamos você a retornar ao básico e colocar em prática a arte da prospecção.


    Boa leitura!!


    Claudio Zanutim e Renato Martinelli

  


  
    PROSPECÇÃO - A BASE DAS VENDAS


    Sua empresa pode existir há décadas, possuir marcas consolidadas e muitos clientes no seu cadastro; seu negócio próprio pode estar começando agora, nos primeiros passos no segmento; ou sua empresa pode ser uma startup com uma proposta de negócio inovadora; ou pode existir há algum tempo, buscando consolidação de mercado; independentemente da sua posição, nenhuma empresa sobrevive sem vendas. O resultado das suas vendas dependerá da qualidade, da potência e do alcance que seu processo de prospecção irá gerar para seu faturamento e lucratividade.


    Se a solução criada para atender as necessidades dos clientes é nova, precisa rapidamente encontrar clientes para alcançar o negócio e aumentar seu faturamento.


    Se a oferta de produtos ou serviços já existe no mercado, a alta liderança da empresa colocará metas ainda mais desafiadoras de vendas para o time comercial. Para atingir esses objetivos, invariavelmente será preciso vender para mais clientes.


    Novos clientes e novos negócios movimentam o faturamento da empresa e, desta forma, as vendas movimentam o crescimento saudável da organização.


    Lembra da analogia que fizemos na Introdução, comparando a prospecção com o coração? Então vamos avançar na reflexão.


    Se o coração bombear o sangue poucas vezes, o risco de morte é enorme. O corpo humano precisa de sangue, oxigênio e nutrientes o tempo todo para manter-se vivo, saudável e em crescimento.


    Se a prospecção de novos negócios for feita algumas vezes, pode até trazer resultados imediatos, mas, sem continuidade, sua empresa não terá novos negócios, e com queda de faturamento, seu negócio corre o risco de falir. A empresa precisa de faturamento, lucratividade e clientes para manter-se viva, financeiramente saudável e em crescimento. Prospecção precisa de constância e disciplina, não pode ser uma ação isolada, precisa ser um processo empresarial.


    Nesse cenário, encontramos uma figura central que deve conhecer muito bem o mercado e os clientes potenciais, saber desenvolver abordagens comerciais adequadas para cada tipo de cliente, compreender seus desafios para propor soluções customizadas, oferecer uma experiência memorável de atendimento e gerar os resultados esperados por clientes e empresa: os vendedores e as vendedoras.


    As diferenças de vendedores e vendedoras competentes


    Prospecção de Negócios


    Bons, ruins, intermediários, competentes, excelentes: há muitos adjetivos positivos e negativos que podemos atribuir aos vendedores e vendedoras de todos os tipos e perfis que são encontrados nas organizações de todos os segmentos de mercado. Vendedores e vendedoras júnior, pleno e sênior: alguns são consistentes, outros são “destaques” que se acham muito mais e não entregam resultados. Há também vendedores e vendedoras que chamaremos de forma bem carinhosa como “competentes”, aqueles que as empresas investem bastante para identificar, recrutar, imitar e manter conhecido como vendedores e vendedoras cobiçados e cobiçadas, pois geram mais de 60% das vendas.
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