VENDA R
SEM CULPA

L MARCELO DE FAZZIO
|NEM FIESCULPA 5555
EBOOK 2

PROSPECCAQ
DE CLIEN]

PAEE DE ESPERAR '
ECE‘IMECEAGERAR '!_

MAIS CONTATOS —
Mais oportunidades

MAIS CONVERSAS
Mais conexdes reais

MAIS RESULTADOS
Mais crescimento




Sem Vendedores,

o mundo nao aconteceria!

Marcelo De Fazzio

Junte-se a nos nas redes!

e soO clicar!



https://www.instagram.com/venda_semculpa_nemdesculpa
https://chat.whatsapp.com/FCgZbVctqRJ04P80CY10KX
https://chat.whatsapp.com/FCgZbVctqRJ04P80CY10KX
https://www.instagram.com/venda_semculpa_nemdesculpa

Venda Sem Culpa, Nem Desculpa

Ebook 2: Prospeccéo de Clientes
Pare de esperar clientes e comece a gerar oportunidades

Por Marcelo De Fazzio

VENDA:
1A%,  MARCELO DEFAZZIO
| EBOOK 2 |

PROSPECCAO
I]E GLIE

PARE DE ESPERAR
E COMECE A GERAR

MAIS CONTATOS
Mais oportunidades

MAIS RESULTADOS

Mais crescimento




Introducao

Se vocé nao tem clientes suficientes, vocé nao tem um problema de vendas, mas
sim um problema de prospeccao.

A maioria dos vendedores acredita que o problema reside no fechamento, quando, na
verdade, ele esta no inicio do processo: falta de volume, consisténcia e abordagem
correta.

Sem prospecc¢do, nao ha conversa, nao ha negociacao e, consequentemente, nao ha
venda.

Prospecc¢ao é o combustivel do seu resultado.

Quem domina essa etapa nunca fica sem oportunidades, ndao depende da sorte e
constroi previsibilidade em seus resultados.

Este e-book é direto e pratico: vocé aprendera a gerar contatos, iniciar conversas e
manter um fluxo constante de oportunidades.

Quem ndo prospecta, depende da sorte. Quem prospecta, controla seu destino de
vendas.

RESULTADOS
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As 10 Dicas de Prospeccao

Dica 1: Prospecgéo é didria, ndo opcional
Se vocé sé prospecta quando “precisa”, vocé sempre estara em desvantagem.
A prospeccdo precisa ser um habito fixo, independente do resultado atual.

Quem s6 busca clientes quando esta sem vendas:

e entra em desespero;
e aceita qualquer condicdo;

e perde poder de negociacao.

PRATICA: Reserve um hordrio fixo todos os dias sé para prospeccao.
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Dica 2: Volume vence perfeic@o
Esperar o momento ideal, o script perfeito ou a abordagem perfeita apenas reduz sua

capacidade de acao.
A prospeccao funciona por volume:

¢ Mais contatos = mais conversas;

¢ Mais conversas = mais vendas.

PRATICA: Defina um niimero minimo diario de contatos (ex: 10, 20 ou mais) e

comprometa-se a alcanca-lo.
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Dica 3: Néo dependa de um unico canal

Depender de um unico canal (ex: WhatsApp, Instagram, indica¢ao) é extremamente
arriscado.

Se esse canal parar de funcionar, sua prospec¢ao também para.

A diversificacdo de canais gera estabilidade e sequranca para o seu fluxo de
prospeccao.

PRATICA: Use pelo menos 3 canais diferentes: - Redes sociais (LinkedIn,
Instagram, etc.); - Lista de contatos (e-mail, telefone); - Indicacdes (peca a clientes
satisfeitos); - Abordagem direta (cold call, cold e-mail).



Dica 4: Abordagem simples funciona melhor
Mensagens longas, complicadas ou “ensaiadas demais” tendem a afastar o cliente.

O objetivo principal da prospecc¢ao ndo é vender, mas sim iniciar uma conversa.

PRATICA: Use abordagens simples e eficazes: - Diretas; - Claras; - Humanas.
Exemplo: "Oi, tudo bem? Posso te fazer uma pergunta rapida?"



Dica 5: Velocidade importa

Quanto mais rapido vocé aborda um potencial cliente, maior a chance de obter uma
resposta.

Demorar para responder ou iniciar o contato faz com que vocé perca o timing e,
consequentemente, a oportunidade.

PRATICA: Respondeu? Responda rapido. Viu uma oportunidade? Aja na hora,
sem hesitacgao.
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Dica 6: Ndo espere interesse, gere interesse

Muitos vendedores ficam esperando que o cliente demonstre interesse, o que € uma
postura passiva.

O vendedor profissional, por outro lado, cria interesse através de uma abordagem
estratégica, perguntas inteligentes e uma conduc¢ao assertiva da conversa.

PRATICA: Faca perguntas abertas que despertem a curiosidade e o
engajamento do cliente.
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Dica 7: Tenha um roteiro bdsico
Improvisar constantemente gera inconsisténcia e resultados imprevisiveis.
Vocé ndo precisa de um script engessado, mas sim de uma direcdo clara.
PRATICA: Defina: - Abertura (como iniciar a conversa); - Pergunta (para

qualificar e gerar interesse); - Direcionamento (préximos passos). E ajuste seu
roteiro com o tempo, conforme a experiéncia.
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Dica 8: Organize seus contatos
Sem organizagao, vocé inevitavelmente perde oportunidades valiosas.
Clientes esquecidos sao, na pratica, vendas perdidas.
PRATICA: Use uma lista ou um CRM simples para: - Registrar contatos e

informacdes relevantes; - Acompanhar o retorno e o status de cada prospec¢ao; -
Fazer follow-up de forma organizada e eficiente.



FOLLOW-UP
E ONDE A

VENDA
ACONTECE

@]

Persisténcia
gera conexdo.

Follow-up e FOLLOW-UP 3
gera resultado.
-

9 FOLLOW-UP 2 te aprocmé
do CIM! <
—

Dica 9: Follow-up é onde a venda acontece
A maioria das vendas nao se concretiza no primeiro contato.
No entanto, a maioria dos vendedores desiste cedo demais.

Quem insiste de forma estratégica, com persisténcia e inteligéncia, vende muito mais.

PRATICA: Acompanhe o cliente através de: - Um primeiro contato impactante;
- Retornos programados para nutrir o relacionamento; - Novas tentativas com
abordagens diferentes, se necessario. Faca isso sem pressdo excessiva, mas com
consisténcia inabalavel.
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Dica 10: Pare de ter medo de incomodar

Esse é, sem duvida, um dos maiores bloqueios que impedem muitos vendedores de
alcancarem seu potencial maximo.

Se vocé realmente acredita que esta ajudando o cliente com uma soluc¢ao valiosa, vocé
ndo esta incomodando.

Pelo contrario, vocé esta oferecendo uma solu¢do para um problema ou uma
oportunidade de melhoria.

PRATICA: Troque o pensamento limitante de "Estou incomodando" pelo
empoderador "Estou criando uma oportunidade para o meu cliente e para mim".
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Aplicacao Pratica: A Rotina do Vendedor de Alta
Performance

Para transformar a prospeccdo em um motor constante de vendas, adote esta rotina:

1. **Defina sua meta diaria:** Estabeleca um numero claro de novos contatos a
serem feitos (Ex: 20 novos contatos). 2. **Diversifique seus canais:** Utilize 2 a 3
canais ativos para alcancar diferentes perfis de clientes. 3. **Execute sem
interrupcao:** Dedique um periodo de tempo com foco total na prospecc¢ao, sem
distracdes. 4. **Registre tudo:** Anote quem respondeu, quem nao respondeu e
as proximas ac¢des para cada contato. 5. **Faca follow-up estratégico:** Retome os
contatos nao respondidos com novas abordagens, mantendo a consisténcia.
**Lembre-se:** A consisténcia transforma esfor¢co em resultado duradouro.



I Regra de Ouro

**Quem conversa mais, vende mais.** **Sem conversa, nao existe venda.**

I Conclusdo

A maioria dos vendedores vive de altos e baixos simplesmente porque nao controla a
entrada de novas oportunidades em seu funil de vendas.

Quando vocé domina a arte da prospeccao:
e Vocé cria um fluxo constante de negocios;
e Vocé reduz a ansiedade de ndo saber de onde vird a préxima venda;

e Vocé aumenta a previsibilidade dos seus resultados.
Vocé deixa de “esperar clientes” e passa a gerar clientes ativamente.
A prospeccao nao é um esforco pontual para

momentos de crise. E um sistema diario de
crescimento.



**Quem nao prospecta, depende da sorte. Quem prospecta, constrdi seu proprio
resultado.**
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