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Saber como pré-qualificar clientes &
uma das tarefas que muitos
vendedores negligenciam. Com isso,
acabam perdendo boas oportunidades
de fechar negdcios e até de fideliza-los.

Mas, o que é pré-qualificar um cliente?
E levantar informagées que levam a
decidir se vale a pena ou ndo dedicar
tempo e esforgo para conquistar esse
cliente.

Nas vendas consultivas pré-qualificar
clientes é uma tarefa que ndo deve ser
negligenciada. A pré-qualificagdo reduz
os custos de aquisicdo de clientes e
aumentam a probabilidade de fechar
mais vendas com os clientes ideais.

Pré-qualificar ndo é perda de tempo!



1.CONHEGER BEM 0 _
MERGADO DE ATUAGAD

N&o tem como pular esta etapa de
conhecimento do mercado de atuagdo,
principalmente se vocé vende produtos
Oou servigos que estdo em constante
evolugdo — como o ramo de tecnologiaq,
por exemplo.

Conhecer o mercado é entender, de fato,
quais sdo as forgas, as fraquezas, as
ameacas, as tendéncias e as
oportunidades de inovar e se destacar.
Com isso, é possivel entender também
qual é o perfil das pessoas que
consomem produtos e servigos do seu
mercado de atuacdo.

Assim vocé descobrird mais facilmente o
quanto o prospect pode comprar da sua
empresa.



https://www.clientarcrm.com.br/reinventar-meu-negocio/

2.LER SOBRE RS
TENDENGIAS DO
MERGADO DO GLIENTE

O segundo passo para saber como pré-
qualificar clientes & entender como
funciona o mercado do proprio cliente em
potencial.

Esse cliente estd disposto a experimentar
novidades?

E uma empresa que tem a cultura de
estar a frente dos seus concorrentes?

Dessa forma, conseguimos encontrar a
persona ideal para, assim, criarmos
estratégias de abordagem mais
assertivas.




3.DEFINIR UMA META
DE AGORDO GOM 0
POTENCIAL DE GOMPRA
DO GLIENTE

Na venda consultiva o ideal é estabelecer
uma meta para esse cliente.

e O que ele jd compra e de quem
compra?

e O que pode vir a comprar do meu mix
de produtos?

e Quem sdo os clientes do meu cliente?

A andlise da concorréncia é outra etapa
importante de pré-qualificar clientes.

Por meio de pesquisas, é possivel
identificar de quem esses leads j&
compram - tanto de concorrentes diretos
quanto de concorrentes indiretos.

Por isso, saber de quem os potenciais
clientes compram ajuda a identificar os
motivos pelos quais eles preferem outras
empresas. Assim, vocé consegue
aperfeicoar os detalhes:

e Seja reforcando os pontos positivos;

e Encontrando um diferencial mais

expressivo;
e Ou melhorando os pontos negativos.



https://www.clientarcrm.com.br/benchmarking/

4. ANALISE E
COMPARE AS
COMPRAS DE CLIENTES
COM 0 MESMO PERFIL

De posse do histérico de compras dos
seus clientes ativos é possivel gerar bons
insights para entender o prospect com o
mesmo perfil.

Ndo se esquecga da !

Na pratica, pegue os dados de todos os
clientes que tém o mesmo perfil dos
prospects que vocé deseja e analise
minuciosamente seus hdbitos de consumo
em seu negdcio.

e Como eles chegaram a vocé?

e Qual é o ticket médio de consumo?

e Eles passam quanto tempo, em médiaq,
sem comprar novamente?

¢ Quais sdo os canais que eles gostam
de ser atendidos por vocé?

Percebeu como dd& para tracar estratégias
de pré-qualificagdo de clientes quando
analisamos os préprios clientes?
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https://www.clientarcrm.com.br/o-que-e-lei-de-pareto/

9. GRIAR OFERTAS E
OPORTUNIDADES PARA
AUMENTAR O TICKET
MEDIO

Os potenciais clientes também podem
ser direcionados mais rapidamente &
tomada de decisdo de compra quando
vocé cria oportunidades e ofertas junto
com o gatilho da escassez.

Em outras palavras, ao pré-qualificar o
potencial cliente, a equipe de marketing
pode trabalhar mais intensamente em
ofertas e oportunidades que tém prazo
para acabar.

Nessas horas, a técnica do remarketing
ajuda muito. Isso pode acelerar a decis@o
de compra.

Além disso, ao se tornar cliente, a
empresa pode comecgar a trabalhar em
técnicas para aumentar o ticket médio de
compra dele — as técnicas de up sell e
cross sell sGdo recomendadas para isso.



https://www.clientarcrm.com.br/upsell/
https://www.clientarcrm.com.br/cross-sell/

6.FOLLOW UP,
PERSONAGENS E
AGOES

A pessoa que me atende tem autoridade
para comprar?

Esse cliente compra de quanto em
quanto tempo?

Quais as relagées de poder nessa
empresa.

Séo reflexdes simples que levam a agdes
bem eficazes para ajudar vocé a vender
mais e melhor!

Ndo deixe de ler - O que é o Follow Up e
como Fazer


https://www.clientarcrm.com.br/follow-up/

DICA DE LIVRO >

151 Ideias rapidas para conseguir
novos clientes

O livro € um manual surpreendente de
psicologia aplicada ao mercado,
escrito por um dos maiores experts do
mundo empresarial, o americano Jerry
R. Wilson.

Sdo 151 dicas valiosas e comprovadas
para alavancar os negécios, partindo
da andlis dos erros e acertos das
grandes empresas comerciais da
atualidade.
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ASSISTA ESSE
CONTEODO EM
VIDEO
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https://youtu.be/AfeSTFXsAMc
https://youtu.be/AfeSTFXsAMc

EAI?
GOSTOU DESSE CONTEUDO?

Conhecd nosso
Sofware de GRM

AGENDE UMA CALL DE
APRESENTACAO
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Zlientar

Sistema de gestdo da
carteira de clientes.

{5 clientarcrm.com.br


https://www.clientarcrm.com.br/
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https://pauloaraujo.com.br/

