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O Follow Up nada mais é do que dar prosseguimento,
continuidade a um relacionamento seja ele comercial,
profissional ou pessoal.

Mas a verdadeira traducao de follow-up no dicionario de
vendas é PERSISTENCIA! Nio existe bola perdida e as
oportunidades muito mais do que serem aproveitadas
devem ser criadas.

O maior objetivo em qualquer processo de follow-up é gerar
LEALDADE por parte do cliente.

Lembre-se que 98% das vendas NAO sio feitas na primeira
visita ou contato e que a maioria das vendas ¢é feita apos o
sétimo “NAO”.

Muitos vendedores nao fazem o follow-up da forma correta,
entre os principais motivos alegam:

« Falta de tempo,

« Falta de uma ferramenta de gestao comercial como um
CRM.

« Medo de ligar e achar que incomoda o cliente.

« Presumir demais e pensar que ja sabe a resposta do

cliente.
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Confira abaixo algumas dicas para que seu follow-up seja
eficaz.

~/ Evite a ansiedade.
Cuidado para nao incomodar o cliente s6 cobrando o
fechamento da venda!

« Fale sempre das vantagens e beneficios dos seus
produtos.
Lembre-se, vocé deve vender valor e nao preco!

v Peca a venda a cada contato!
O “Nao” vocé ja tem, acredite no “Sim”.

< Nio faca promessas que vocé nao possa cumprir.

O cliente detesta promessas nao cumpridas e a sua imagem
fica prejudicada. O cliente perdoa erros, mas nao perdoa
mentiras e odeia ser enganado.
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« Demonstre interesse genuino em ajudar.
O follow-up é o momento certo para mostrar empatia e sua
capacidade de resolver o problema do seu cliente.

Sua maior missdo ¢ contribuir para que o cliente esteja feliz e
satisfeito em comprar da sua empresa. O sucesso do cliente é o seu
sucesso!

Dica: as chances de FECHAR UMA VENDA para quem faz
um follow-up adequado aumentam em média 30%!

Dai vem a importancia de organizar o seu follow-up e,
principalmente, criar um método que com o tempo ira se
aperfeicoando e lhe trazendo novos e melhores
resultados.

Vamos ver agora como fazer isso em apenas seis passos:
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1. Fique atento aos perfis de clientes
Podemos separa-los em 3 perfis:

Prospect: aquele que ainda nao adquiriu nenhum
produto/servigo da sua empresa ou de voceé.

Inativo: o cliente que esta a X dias sem adquirir os itens do mix
de produtos/servicos da sua empresa.

Ativo: é aquele que desfruta dos seus produtos/servicos dentro
de um periodo ao qual ainda nao foi incluso como inativo.
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2. Respeite o seu funil de vendas

Nessa etapa € hora de definir os intervalos de relacionamento,
para assim conquistar um relacionamento produtivo com o seu
cliente.

Obs: respeitando o seu Funil de Vendas, a sua prospeccao se
tornara ainda mais eficiente.
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3. Adote Ferramentas de Gestao

Para auxilia-lo diariamente, recomendo que adote uma
ferramenta eficaz de gestao, pois a mesma, facilitara o
desenvolvimento e acompanhamento do seu Follow up.

Vocé pode optar por um bom software de CRM, Outlook, Excel
ou até mesmo uma agenda pessoal.
Dica: conheca o Clientar CRM! Simples, rapido e facil de usar!

4. Defina Metas e Planeje a Venda

Lembre-se, cada contato deve ter um bom motivo. Portanto,
defina as metas que posteriormente serao alcancadas e planeje
adequadamente cada venda, para que vocé conquiste assim, altas
taxas de sucesso.
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https://www.clientarcrm.com.br/
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5. Nao Seja Chato, Seja Persistente!

Muitos vendedores deixam de realizar a etapa do Follow up, por
medo de parecerem chatos, porém, a histéria nao é bem assim,
pois se vocé tem um bom planejamento, nao sera considerado
chato e sim PERSISTENTE, aquele que tem interesse genuino
em ajudar e auxiliar o cliente na hora da tomada de decisao.
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6. Foco e Disciplina

N3ao conseguimos conquistar nada sem foco e disciplina nao é
mesmo? Portanto, apos definir e planejar seus métodos, vocé
devera executa-lo sem deixar de lado nenhuma etapa do
processo.

Lembre-se, foco e disciplina sao os GRANDES segredos
do Follow Up!
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Veja algumas dicas de como fazer um follow-up na pratica:
J Logo apds a prospeccao envie uma carta de apresentacao.
« Envie um e-mail de agradecimento quando fizer a venda.
J Marque na agenda as datas de retorno em caso de cotagao.

~/ Responda a qualquer solicitacao do cliente em menos de 24
hs.

JLigue para ver se o produto chegou e como foi o seu
desempenho no caso da primeira compra ou venda
importantes.

Ideias sao muitas! O que € preciso € fazer, testar e ter o seu
proprio método sempre respeitando a privacidade do cliente,
os costumes da regido, usando do bom-senso e da boa
educacao.

Nao transforme o seu follow-up em algo desagradavel e
cuidado para nao pegar a fama de vendedor chato, que de
tanto insistir perde o cliente e ganha uma ma fama.

Organize seu follow-up, pratique, aprimore por que no médio
prazo vocé so6 tem a ganhar aplausos do seu cliente e assim
entrar para a galeria dos grandes vendedores.
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Check List: 6 Passos do Follow-up dos Grandes Vendedores

1. Fique atento aos perfis de clientes
Verifique qual é o perfil que cada cliente esta inserido:
prospect, ativo ou inativo.

2. Respeite o seu Funil de Vendas

Para obter um Follow up de sucesso, obedeca cada etapa do
Funil de Vendas.

3. Adote Ferramentas de Gestao
Escolha ferramentas que facilitarao o processo diario de Follow
Up. Ex: Software de CRM.

4. Defina Metas e Planeje a Venda
Defina seus objetivos e faca um planejamento eficaz para
concluir as suas atividades com sucesso.

5. Nao Seja Chato, Seja Persistente!

Ser persistente € diferente de ser teimoso, portanto, cuidado
com os excessos e nao perca as chances de fazer bons contatos
com seus futuros e atuais clientes.

6. Foco e Disciplina

Essa etapa € de extrema importancia, pois € ela que mostrara o
quanto vocé esta comprometido em realizar adequadamente a
sua tarefa.
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GOSTOU DESSE CONTEUDO?

Conheca nosso

Sofware de CRM

AGENDE UMA CALL DE
APRESENTACAO

Clientar .

Sistema de gestao da
carteira de clientes.
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