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Prospecc¢ao: O Trabalho que Ninguém Quer
Fazer

Prospecgao é a parte do trabalho de vendas que mais pessoas evitam. E desconfortavel. H4

muitos ndos. Nao ha feedback imediato de sucesso. E os resultados demoram a aparecer.

Mas é a base de tudo. Um vendedor com um pipeline cheio tem confianga, tem escolha, e
fecha negdcios com menos pressdo. Um vendedor com pipeline vazio aceita clientes dificeis,

baixa descontos, e trabalha sempre em modo de urgéncia.

O maior erro que vejo nas equipas comerciais: prospecgdo como ultimo recurso. Prospectam
quando o pipeline estéa vazio. Nessa altura, estdo desesperados, a pressédo € visivel, e as

conversas s3o piores. E um ciclo vicioso.

A prospecgéao eficaz € uma pratica diaria, ndo uma resposta a crise. Neste livro vamos ver
como estrutura-la de forma a que acontega mesmo quando ha trabalho urgente, mesmo

quando os numeros estdo bem, e mesmo quando apetece evita-la.
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O Método PCI: Perfil, Canal, Intensidade

Antes de comecar a prospectar, precisa de saber trés coisas: quem procura, onde o0s

encontra, e com que frequéncia contacta.

PERFIL (P): Quem é o seu cliente ideal? N&o "empresas médias” — seja especifico. Setor,
dimensao, cargo do decisor, problemas tipicos que resolvemos, motivos frequentes de

compra. Quanto mais preciso o perfil, mais eficiente a prospecgéo.

CANAL (C): Onde estdo essas pessoas e onde é mais provavel que respondam? Telefone,
email, LinkedIn, referéncias, eventos, associaces sectoriais? A resposta varia por setor e por

tipo de cliente. Ndo ha canal universal — ha o canal certo para o seu perfil.

INTENSIDADE (1): Quantos contactos por semana? Qual a cadéncia de follow-up? A maioria dos
vendedores desiste demasiado cedo — a investigagdo mostra que sdo necessarios 6 a 8

contactos para chegar a uma conversa com muitos decisores.

Com PCI definido, a prospecgao deixa de ser aleatéria e passa a ser um processo com

resultados previsiveis.
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Os 4 Canais que Funcionam

TELEFONE: O canal mais evitado e muitas vezes o mais eficaz para chegar a decisores. Uma
chamada bem feita de 2 minutos vale mais do que 10 emails. Nao para vender — para

conseguir uma reuniao.

EMAIL FRIO: Funciona quando é personalizado, curto, e com um anqulo claro de valor para o
destinatario. Emails genéricos sdo apagados imediatamente. Trés linhas bem escritas superam

sempre um email de trés paragrafos.

LINKEDIN: Excelente para B2B quando usado bem. O erro mais comum: o pedido de ligagéo
sequido imediatamente de pitch comercial. Construa presenga, comente, partilhe conteudo

relevante, e aborde de forma genuina.

REFERENCIAS: O canal mais subutilizado e com maior taxa de convers3o. Pedir referéncias a
clientes satisfeitos € a prospecgado mais eficiente que existe. Porque ndo pedimos mais?
Desconforto. Treine pedir referéncias como parte natural do final de cada projeto bem-
sucedido.

Combinag&o vencedora: comece pelo LinkedIn (ligagédo + conteudo), siga com email

personalizado, confirme com chamada.
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O Script de Telefone que Funciona

Nao ha um script perfeito. Mas ha uma estrutura que funciona e que pode adaptar.

ABERTURA — Identifique-se de forma clara e pega permisséo. "Bom dia, sou [nome] da
[empresal). Ligo em mau momento?” Se sim, pergunte quando pode ligar. Se ndo, continue.

Pedir permisséo antes de falar respeita o tempo da pessoa e aumenta a receptividade.

RAZAO ESPECIFICA — Diga exactamente porque esta a ligar a esta pessoa. “Ligo porque
trabalho com [tipo de empresa similar] na area de [sector] e ajudo-as com [problema

especifico].” Ndo genérico — especifico para o perfil.

ANGULO DE VALOR — Uma frase sobre o resultado que consegue. "Normalmente, as empresas

que trabalham connosco conseguem [resultado concreto] em [prazo].”

PEDIDO SIMPLES — Nao tente vender na chamada. Pega uma reunido de 20 minutos. "Faz
sentido termos uma conversa de 20 minutos para ver se podemos ajudar também a sua

empresa?”

GESTAO DO NAO — "N&o tenho interesse” é muitas vezes "n&o tenho interesse agora.”
“"Compreendo. Posso perguntar — & uma questdo de timing ou nao é relevante para vocés?”

Dependendo da resposta, qualifique ou encerre com classe.
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Email Frio que Abre Portas

0 email frio eficaz tem menos de 100 palavras, uma razéo clara para contactar esta pessoa

em especifico, e um pedido simples.
ESTRUTURA:

Linha de assunto: Especifica, ndo clickbait. "Questdo sobre [tema relevante para o sector]” ou

*[Nome mutuo] sugeriu que falasse consigo™.

Paragrafo 1 — O porqué de Ihe escrever a ela: *Vi a noticia de que a [empresa] esta a expandir

para o mercado ibérico. Trabalho com empresas em fases de expansdo similares...”
Paragrafo 2 — O que faz e o resultado tipico: Uma frase. Ndo um portfolio.

CTA — Um pedido simples: "Teria 20 minutos esta ou na préxima semana para uma conversa

exploratoria?”

0 que evitar: attachments (ndo abrem), links excessivos (parecem spam), linguagem de

marketing ("solug&o inovadora”, *lider de mercado”), listas de caracteristicas.

Follow-up: se ndo ha resposta em 3-4 dias Uteis, envie um segundo email de uma linha:

“Queria garantir que o meu email anterior ndo se perdeu. Continua relevante?”
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LinkedIn: Da Ligagao a Reuniao

LinkedIn &€ um canal de prospecgdo poderoso quando usado com paciéncia. O erro mais

comum: conectar e imediatamente enviar pitch. Isso cria a impressao errada logo a partida.

FASE 1 — PRESENCGA: Antes de prospectar, garanta que o seu perfil & profissional e que
publica conteudo relevante para o seu sector. Quando alguém recebe o seu pedido de ligagao

e vai ao perfil, o que vé tem de criar credibilidade.

FASE 2 — LIGAGAO COM CONTEXTO: No pedido de ligagéo, personalize. “0l& [nome], vi o seu
artigo sobre [tema] e gostei muito da perspectiva sobre [ponto especifico]. Gostaria de ter-

vos na minha rede.” A taxa de aceitagdo aumenta significativamente.

FASE 3 — NUTRICAO: Antes de pedir qualquer coisa, seja Util. Comente publicagdes, partilhe

artigos relevantes, mencione o contacto quando partilha algo relacionado com o seu sector.

FASE 4 — ABORDAGEM: Apds 2-3 semanas de interagdo, é natural dizer: *Tenho seguido o

vosso trabalho na [empresa] com interesse. Faz sentido termos uma conversa exploratéria?”

Nao é rapido. Mas tem qualidade de lead muito superior ao contacto frio.
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As 5 Acgoes Diarias do Prospector

Prospecgédo consistente requer um ritual diario. Ndo 4 horas por dia — mas 45 a 60 minutos

de foco total, todos os dias.
As 5 accgodes:

1 — IDENTIFICAR 5 NOVOS PROSPECTS: Usando o perfil PCl definido, adicione 5 hovos homes ao

pipeline com contactos identificados. Listas, LinkedIn, referéncias, noticias do sector.

2 — FAZER 10 CONTACTQS: Chamadas, emails ou mensagens LinkedIn — mix dependendo do

canal favorito do perfil. Ndo 10 chamadas se o cliente-tipo ndo atende o telefone.

3 — FAZER 3 FOLLOW-UPS: A maioria dos negocios ndo fecha no primeiro contacto. Gerir os

follow-ups com disciplina & o que separa os prospectores médios dos excelentes.

4 — PEDIR 1 REFERENCIA: De um cliente satisfeito, de um parceiro, de alguém que conheceu

num evento. Uma referéncia por dia € 200+ por ano.

5 — APRENDER 1 COISA: Um artigo sobre o sector do cliente, uma noticia sobre uma empresa
alvo, um insight sobre o mercado. O melhor prospector é aquele que sabe sempre alguma

coisa relevante para dizer.

45 minutos por dia. Todos os dias. Os resultados aparecem em 90 dias.
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Métricas que Importam

0 que medir na prospecgao para perceber se esta no caminho certo.

TAXA DE CONTACTO: De quantos contactos tentados, com quantos consequiu falar? Se é

muito baixa, o canal pode n&o ser o certo para o perfil.

TAXA DE CONVERSAO PARA REUNIAO: De quantas conversas, quantas resultam numa reunizo?

Se é muito baixa, o angulo de valor ou o script precisa de revisao.

TAXA DE CONVERSAO REUNIAO PARA OPORTUNIDADE: De quantas reunides, quantas avangam
para proposta? Se é baixa, a qualificagdo esta a falhar — esta a reunir com as pessoas

erradas.

TEMPO MEDIO DE CICLO: Quanto tempo demora desde o primeiro contacto até ao fecho?

Saber isto ajuda a gerir o pipeline e as previsdes.

A maioria dos vendedores conhece mal estas métricas. Quem as conhece sabe exactamente

onde optimizar — e para de fazer mais do mesmo esperando resultados diferentes.



O Pequeno Livro da Prospeccao Comercial

”0 Pequeno Livro da Prospecgdo Comercial” € um guia pratico que vai
directo ao essencial. Escrito para profissionais de vendas que preferem
ferramentas que funcionam a teorias que impressionam. Aplique hoje.

Veja resultados amanha.
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