IPBX

EIXO 1 - ENTENDER A PESSOA

Checklist de qualificacao de

cliente

Os pontos a confirmar antes de investir tempo num cliente, pela ordem
em que se confirmam. Cada linha fechada poupa uma visita que nao ia
dar em nada.
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Qualificar ndo é filtrar quem merece ser atendido. E saber, antes de marcar a visita, o
gue ainda falta descobrir. A ordem importa: as trés primeiras seccdes decidem se ha
negocio possivel; as duas ultimas decidem se o negdcio fecha consigo.

Use uma folha por cliente. Uma linha que fique por confirmar ndo é um problema — é
a préxima pergunta a fazer.

Como usar. Marque s6 o que confirmou com uma resposta da pessoa. O que assumiu, o que deduziu do
anuncio ou o que lhe disseram terceiros nao conta como confirmado. Foi esse o erro que gerou 90% das
visitas perdidas nas equipas que acompanhei.



SECCAO 1- A SITUACAO

[ ] O que motiva a mudanca, dito pela propria pessoa

Nao a categoria («procura T3»), a razao («o segundo filho nasce em margo»). Sem isto, o argumentario é
adivinhacao.

[ ] Haprazo, e o prazo tem uma causa
«Até ao verao» sem causa € uma intencao. «Antes do contrato de arrendamento acabar em setembro» é

um prazo.

D O que ja tentaram e porque nao resultou

Diz-lhe 0 que nao repetir e mostra quanto tempo a pessoa ja investiu nisto.

[ ] O queacontece se nada mudar

Se a resposta for «nada de especial», estd perante uma conversa, ndo um negocio. Trate-a como tal.

SECGAO 2 - A CAPACIDADE

[ ] O valor foi dito por eles, ndo proposto por si

O primeiro numero a sair da sua boca passa a ser a ancora e trabalha contra si o resto do processo.

D A capacidade esta confirmada por terceiro

Pré-aprovacao de crédito, capital proprio demonstrado ou orgamento aprovado por escrito. Uma frase
confiante nao é uma confirmacao.

[ ] Sabe o que estaincluido no valor de que falam

Muita distancia entre orcamentos é vocabulario, nao dinheiro.

[ ] Hafolga entre o valor confirmado e o valor da solucao

Sem folga, qualquer imprevisto mata o negocio na semana da assinatura.
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SECCAO 3 - A DECISAO

[ ] Sabequem assina

Pergunte diretamente: «quem mais tem de dizer que sim para isto avangar?»

D Sabe quem pode dizer que nao

Raramente é a mesma pessoa. Costuma ser quem ndo aparece nas reunioes.
D Conhece o processo de decisao e os seus passos
Quantas pessoas, que ordem, que prazos internos. Um processo desconhecido é um prazo

desconhecido.

[ ] Jafalou com quem decide, ou tem data para isso

Um negdcio inteiro construido com o intermediario € um negocio construido em cima de um resumo.

SECCAO 4 - O CRITERIO

D Sabe os trés critérios por que vao comparar propostas

E pela ordem deles, nao pela sua. Preco quase nunca € o primeiro quando se pergunta bem.

[ ] Sabecom quem esta a ser comparado

Inclui a hipotese de nao fazer nada, que é o concorrente mais forte e o menos discutido.

D Sabe o que faria a decisao ser sua sem discussao

Pergunta util: «o que teria de estar nesta proposta para nao precisar de ver mais nenhuma?»

PBX — PEDRO BRITO XAVIER 01 - QUALIFICAGAO



SECGAO 5 - 0 COMPROMISSO

[ ] Haum préximo passo com data, hora e nome

«Falamos para a semana» nhdo é um passo. E uma despedida educada.

[ | O préximo passo custa alguma coisa a outra parte

Tempo, um documento, uma pessoa presente. Um passo que ndo custa nada nao mede nada.

D Ficou escrito e enviado no mesmo dia

O resumo por escrito é o que faz o cliente corrigir o que percebeu mal. E corrige sempre alguma coisa.

O resultado a olho

LINHAS CONFIRMADAS O QUE ISSO QUER DIZER
14 a18 Avance para a proposta. O que falta descobre-se a caminho.
9a13 Falta uma conversa antes da proposta. Escreva as trés

perguntas que faltam.

Menos de 9 N&o é um negdcio ainda. E um contacto. Trate-o com o tempo
de um contacto.

A conta importa menos do que o padrao. Se as suas folhas ficarem sempre em
branco na mesma secg¢ao, o problema nao esta nos clientes: esta numa pergunta que
a equipa nao esta a fazer.
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