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Por que usar o Kanban Prospect

Um dos grandes desafios de uma operagado outbound é tentar se conectar com seus
prospects no nimero de tentativas corretas, nem para mais nem para menos. Sim, chegar
na frente das pessoas certas: esse é o grande desafio de uma campanha de prospeccao
outbound.

No entanto, o que acontece nas empresas € que 0s SDRs e os vendedores, na maioria das
vezes, cometem um desses dois erros: 1. ou tentam demais e deixam o prospect irritado;
2. ou tentam de menos e desistem de excelentes oportunidades antes do tempo. Isso
gera ineficiéncia, aumento de custos e inviabiliza operagdes inteiras de desenvolvimento
de vendas (pré-vendas).

Também existe uma dificuldade de entender as dores e os objetivos de quem sera
prospectado. Atualmente, existe um volume muito alto de mensagens e informacdes que
sdo recebidas a todo momento, porém, apenas damos atencao aquilo que de fato nos
chame a atencao e que faca sentido para a nossa realidade.

Um outro ponto muito importante é a dificuldade de pré-vendedores (SDRs) e vendedores

de seguirem processos implementados pela alta gestao, eles se sentem ameacados e
prejudicados por ter um padrao a ser seguido.

Kanban Prospect
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Por que usar o Kanban Prospect

Logo, existem muitos desafios para se construir um fluxo de prospecgao outbound que realmente
engaje seus prospects. Dentre os desafios existentes, as maiores dificuldades estdao em:

Nao explorar as necessidades reais do prospect;

Nao criar um discurso personalizado;

Nao trazer provas sociais que validem sua capacidade de resolver o problema;
Intercalar diferentes canais de comunicacgao;

Alinhar esforco e conversao;

Testar e otimizar até chegar no melhor formato;

Definir claramente quem é o perfil de cliente ideal;

0 Kanban Prospect atua justamente nestas dificuldades. Além disso, como ele é concebido de maneira
colaborativa, automaticamente o time deixa de resistir ao seguir processos,, uma vez que eles
participaram da concepcao. E a outra grande vantagem € que o time de prospecc¢ao aprendera muito
sobre o cliente, sobre o que funciona e sobre quais sdo as melhores abordagens para melhorar vendas.
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Por que usar o Kanban Prospect

Entao, o principal motivo para se utilizar a metodologia Kanban Prospect para conceber o processo de
prospecc¢ao outbound é quebra-se uma grande resisténcia de qualquer processo, que é fazer com que
o proéprio time siga o processo. Logo, quando o time apoia, tudo fica muito mais facil.

Além disso, aumentara a clareza sobre as necessidades do cliente, bem como a solugao que sera
apresentada, conseguindo assim melhores resultados na prospecc¢ao.

Com isso, o processo de prospecgao sera simplificado e os resultados serao melhorados.

Kanban Prospect
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O que é o Kanban Prospect

Kanban Prospect é uma metodologia visual para construir um processo de prospec¢ao outbound. Ele
combina conceitos de design thinking, simplificagdo, pensamento visual e lean. Com todas informagdes em
uma folha e usando post-it, a construgdo se torna mais visual e com isso, em pouco tempo conseguimos ver
oportunidades e fraquezas no processo de prospecgao.

Ele é sempre construido focado em uma empresa real, bem como em uma pessoa real, normalmente o
comprador principal do mercado que sera prospectado. E importante que as pessoas envolvidas na dindmica
ja tenham tido contato com o prospect e conhegam suas dores, sonhos e ambigdes.
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Simplificagcao

Na construg¢ao estruturada de um processo existem diversas ferramentas e técnicas que precisam ser utilizadas,
porém, na maioria das vezes, da tanto trabalho que se desiste da concepgao.

Outro ponto, € que um processo bem estruturado possui muitos artefatos e documentos, que ao longo do tempo
deixam de ser atualizados e logo, nao refletem a atualidade da operagao de prospeccao.

O Kanban Prospect possui 5 blocos que serao utilizados em cada estagio da prospeccgao. Ele trabalha com o
essencial, e por serem apenas estes blocos, pode ser facilmente concebido.

Visual

O KP é visual e faz com que o time tenha uma visao completa do processo. E entender a ligagao entre cada uma
das etapas do processo de prospecc¢ao deixa clara a integragao entre elas.

O processo de prospecc¢ao nada mais é do que um facilitador para ajudar o prospect a entender o problema que
deve ser resolvido e o pensamento visual é a forma mais completa e divertida de olhar para um problema de
cima.
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Colaborativo
A concepc¢ao do Kanban Prospect é feita por meio de brainstorming, logo todos participam por igual. Cada um

expde sua ideia e o time define o que fica ou nao fica no processo. Dessa forma, consegue-se uma visao muito
mais ampla de como prospectar e transformar estas demandas em reunides de vendas.

Por ser feito utilizando post-it e colando-se na parede, todos podem dar ideias, e rapidamente aquilo que muita
das vezes esta apenas na cabe¢a de um membro do time passa a ser de conhecimento comum.

Outra vantagem € que como o time de prospeccao participou da concepcéo, eles entendem melhor o processo e
ficam mais comprometidos com sua execucao, afinal, o processo é deles e ndao do gestor.

Prototipacao

A ideia ndo é criar apenas um processo, mas sim, criar diversos processos e testar qual deles funciona melhor.
Como se utiliza post-it, é facil modificar e alterar o Kanban a qualquer momento. Os testes ajudam a ter um
processo mais maduro, validado com clientes reais e executado pelo time de prospecgao.
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Como funciona o Kanban Prospect

Na metodologia, se divide a elaboracado do processo de prospeccao em 5 blocos que serao utilizados em
diferentes etapas do processo. Os blocos sao:

Identificagao do cliente ideal (ICP)
Canvas de valor da prospecgao
Definicdo da estrutura da cadéncia
Construcao da cadéncia

Critérios de qualificagcao

As atividades destes blocos ajudam o time de prospecc¢ao a executar os passos necessarios para chegarem
até o prospect e conseguirem agendar reunidoes para o time de vendas. Além disso, garantem uma
padronizagado na sua geracao de demanda.

Um ponto muito importante é que toda a elaboracao do processo do Kanban Prospect serda desenhado para
um unico perfil de cliente ideal (ICP).
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// Blocos do Kanban Prospect //

Identificacao do cliente ideal (ICP)

Neste bloco, deve ser colocado o nome de um cliente real que ja tenha sido atendido ou que se pretende
atender e que corresponda ao perfil de cliente ideal (ICP) que sera prospectado. Isso quer dizer que a partir
deste cliente ideal definido é que toda a metodologia sera trabalhada.

RSN TMKANBAN PROSPECT | Mownscusmuace |
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Canvas de valor da prospecc¢ao

Neste bloco sado construidos todos - : - — - -
# Produto | Servico & 'Caseéd:IDRgrsgucao. ‘Cas%gesgr?ggsulst; |g= Sonhos |my & Dores & ﬂk Atividades g

os argumentos que irdo ajudar a | p /7"
escrever os templates de e-mail de
prospecc¢ao, os scripts de cold calling
e discovery calling, definir o

posicionamento da empresa,
melhorar o pitch de vendas, dentre
outros.

O bloco do canvas de valor da
prospeccdo € dividido em duas
partes. No lado direito esta a
compreensao das necessidades do
prospect e do lado esquerdo esta a
proposta de valor da solugao
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Compreensao das necessidades do prospect

O grande foco é mergulhar na necessidade do cliente, entender a fundo o que ele faz hoje, quais sao seus
sonhos e quais sdo suas dores. Um dos erros muito comuns na construcao de um processo de prospecgao é
focar muito no produto ou nas caracteristicas da empresa. A venda é feita para pessoas e so existe venda se
houver dores e sonhos do outro lado.

Os campos que fazem parte da compreensao das necessidades do prospect sao:

AtiVidadeS ﬂ" Atividades ﬁ

Este campo busca entender o cliente e a sua rotina.
O que ele executa diariamente? Quais sdo as suas responsabilidades e atribuigdes?

As atividades do cliente devem ter relagdo com a solugéo que sera oferecida.

Kanban Prospect
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Exemplo: se a solugdo ofertada é um CRM e uma das atividades do cliente é controlar o ponto de entrada e
saida do seu time, esta atividade nao deve ser listada, pois a solugao nao trara nenhum beneficio para esta
atividade. Agora, se uma das atividades é gerenciar uma equipe de 10 vendedores, esta atividade deve ser
listada, pois, o CRM trara beneficios.

O grande objetivo é entender o que o cliente tenta executar e onde ele gasta a maior parte do seu tempo.
Uma boa dica é segmentar a frequéncia que as atividades ocorrem, bem como a sua importancia. Também

se pode destacar um contexto especifico em que a atividade é feita.

Exemplos de tarefas: gerir um time de 10 vendedores; gerar RS 300.000,00 de receita por més; gerar um

relatério de desempenho; atender o telefone (quando se estd dirigindo — contexto especifico)
:& Dores 3.

Dores

Neste campo, se descreve o que aborrece o cliente antes, durante ou depois de realizar
uma tarefa para resolver um problema. Pode ser algo relativo a emog¢des negativas,
custos financeiros ou riscos. Deve ser destacado também o grau da dor e a sua
frequéncia.

Kanban Prospect
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Perguntas para auxiliar:

e 0O que o cliente acha que demanda muito? (ex.: exige grandes niveis de esfor¢o, custa muito dinheiro etc)

e 0O que tira o sono do cliente? (ex. grandes questoes, preocupagdes etc)
e Que erros comuns o cliente comete? (ex. erros de uso etc)

Sonhos

No campo ‘Sonhos’, o objetivo é entender quais sdo os beneficios que o cliente
espera, deseja ou pelo qual seria surpreendido, podendo ser utilidades funcionais,
ganhos sociais, emogdes positivas ou economias.

Perguntas para auxiliar:

e Que economias fariam o cliente feliz? (ex. economizar tempo, trabalho,
dinheiro, outros.)

e O que faria o trabalho ou a vida do cliente ser mais facil? (ex. reduzir a curva de
aprendizado, ter mais oportunidades de vendas, ter um menor custo de
aquisicao etc)

e 0O que os clientes estdo procurando? (ex. design bonito, garantias, contetdo
especifico ou mais conteutdo etc) Kanban Prospect
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Proposta de valor da solugao

Apos ter sido concluido o mapeamento do cliente, tendo sido identificadas suas necessidades e dores, seus
ganhos e sonhos esperados, bem como as atividades realizadas, o proximo passo é direcionar a atencao a

solucdo que serd entregue (proposta de valor) com o seu produto ou servico.

Os campos que fazem parte da proposta de valor da solucao sao:

Produto | Servigo

Devem ser listados os produtos e/ou servigos que serdo entregues e que gerarao 0s
beneficios esperados pelo cliente.

Caso a solucao seja um software, por exemplo, podem ser colocadas as features
(funcionalidades) que ajudarao o cliente a ter os beneficios esperados.

Assim como nos outros itens, é importante que seja qualificado o nivel de importancia
da solucao na o6tica do cliente e a frequéncia de uso.

Kanban Prospect
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Case de Resolucao de Dores

Neste campo, devem ser descritas as dores do cliente que ja foram diminuidas ou aliviadas com os
produtos e/ou servi¢os descritos.

O grande objetivo dessa parte é transcrever resultados gerados para os clientes objetivando produzir
provas da eficiéncia da proposta de valor, os chamados cases de sucesso que ativam o gatilho mental da
prova social.

A solugédo reduz ou elimina as emogOes negativas, os custos, as situagdes indesejaveiq cesepBesolucso
riscos que o cliente experimenta ou poderia experimentar antes, durante ou depois de realjzaras—
atividades listadas? Quanto mais tangivel e numerico for o contexto, mais forte sera a prova social

Dicas para reflexao:

A solugao produz reducgao de custos? (ex.: em termos de tempo, dinheiro ou esforcos etc)

A solugao melhora a vida do cliente? (ex.: elimina frustragao, coisas que d&o dor de cabega etc)
A solucéo elimina riscos? (ex. financeiros, sociais, técnicos etc)

A solucao ajuda o cliente a dormir melhor? (ex. ao acabar com grandes preocupacdes etc)

A solugao limita ou evita erros comuns? (ex. erros de utilizagao etc)
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Case de Resolucao de Sonhos

Este campo é sobre onde a proposta de valor ja criou ganhos para o cliente, como foram criados e onde os

clientes ja foram ajudados com os produtos e/ou servigos.

Dicas para reflexao:

e A solugdo reduz custos que fazem o cliente feliz? (ex.. em termos de tempo,
dinheiro, esforco etc)

e A solucdo produz resultados que o cliente espera? (ex.: melhor nivel de qualidade,
mais de alguma coisa, menos de algo etc)

e A solucao faz com que a tarefa ou a vida do cliente seja mais facil? (ex.: curva de
aprendizagem melhor, mais servicos, custo menor de aquisicao etc.)

e A solucado faz algo que os clientes estdao a procura? (ex.. bom design, garantias,
mais funcionalidades etc.)

e A solugdo produz resultados positivos que satisfazem os critérios de sucesso e
fracasso dos clientes? (ex.: melhor desempenho, menor custo etc.)

Kanban Prospect
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Com isso, termina o bloco ‘Canvas de valor da prospecgao’.

Agora, se tem um panorama de como a proposta de valor ira impactar o cliente, tornando mais facil a
construcao da argumentacao de vendas e de prospecc¢ao.

Com as informacgdes organizadas, agora fica muito mais facil criar um e-mail de prospecg¢ao, bem como um
script de ligagéo.
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Definigao da Estrutura da Cadéncia

Fluxo de cadéncia nada mais € do que um plano sistematizado de uma série de interagdes que utilizam
diferentes métodos de comunicacgao, a fim de aumentar as chances de contato com um potencial cliente
(prospect). Neste bloco do Kanban Prospect, o objetivo é justamente esse: definir qual sera o padrédo de
prospeccgao que sera utilizado.

Nesta fase da construcdo do Kanban, sera organizado um padrdao a ser utilizado pelo time de
prospecgao com um ritmo pré-definido de tentativas de contato e intervalos entre uma atividade e outra.

Montar um fluxo de cadéncia ndao é uma tarefa simples. O desafio é adequa-lo a realidade do perfil de cliente
ideal e dependendo da quantidade de prospects que serdo abordados e do objetivo, sera preciso ter um
nuamero maior ou menor de fluxos.

Em um fluxo de cadéncia de prospeccao, o objetivo é falar com o potencial cliente da forma mais eficiente
possivel.
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Abaixo seguem as dicas para a constru¢cao de uma boa cadéncia:

e Alternar ligacdes, e-mails, mensagens e interacdes sociais;

e Avaliar as caracteristicas do mercado que estara sendo prospectado. Tudo que foi definido como
dores e sonhos serdo explorados nesta estruturagao;

e (Cadéncias com mais ligagoes do que e-mails sdo mais agressivas;

e De acordo com o ticket médio, a cadéncia deve ter mais ou menos toques (tentativas de contato),
pois ele dita quanto tempo podera ser investido em cada prospect.

e Geralmente, quanto maior for o ticket médio, maior sera a cadéncia, pois vale insistir um pouco
mais no prospect devido ao seu alto valor e devido a maior complexidade na venda;
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Este bloco é dividido em 3 etapas: canal de aquisi¢cdo, exemplos de cadéncia outbound e canais de
abordagem.

Inbound D Outbound I:' Ticket Médio:
Canal de Aquisicao it e e i

** Ticket Médio - E calculado dividindo-se a receita total pelo nuimero de vendas ou pelo ntimero de clientes @m negécios recorrentes)

Exemplos de Cadéncia Outbound

Exemplos de Cadéncia Cadéncia in &, & in
Outbound G = = in = [l

Dia1 Dia3 Dia5 Dia7 Dial0

Cadéncia ‘0 \o ‘o \o

. Transacional <] \. M in X |:|
Canais de Abordagem (GX3X1D Dial Dia2 Dia4 Dia7 Dial0

i S<E | D <> <]
Cadenca M BN In AN WS

Relacional D% ¢ L O in in L ]

(3X4X4) Dial Dia4 Dia7 Dial0 Dial4 Dial8

Meu cliente usa: \, Telefone D ’ B E-mail D | [ sms |:| ’ ® Whatsapp D f Facebook D Instagram D | in Linkedin D ’ ¥ Twitter D 26/36




Canal de Aquisicao

Durante essa etapa, é definido o canal de aquisic¢ao utilizado para conquistar o cliente, bem como o seu
ticket médio.

Inbound |:| Outbound D Ticket Médio:

* Inbound - O diente pede para falar com a sua empresa através de um formulario ou ligacso telefdnica (lead ativo) ou baixa um materlal rico, como um e-book. (lead reativo)
* Outbound - A sua empresa val atras do cliente que nao conhece a sua marca e que nao estava esperando um contato seu
** Ticket Médio - E calculado dividindo-sa a recea total palo nimero da vendas ou pelo ntimero de clientes (@m negécios racorrentas)

Primeiro, deve ser escolhido o canal de aquisi¢cao, que podera ser inbound ou outbound.

No Inbound, o cliente pede para falar com a empresa através de um formulario ou ligacao telefénica
(lead ativo) ou baixa um material rico ou se cadastra em uma newsletter etc. (lead reativo)

Ja no Outbound, a empresa vai atras do cliente que nao conhece a marca e que nao estava esperando
um contato.

Ap0s ser definido o canal que sera utilizado, deve ser informado o ticket médio do cliente, lembrando que
ele é calculado dividindo-se a receita total pelo numero de vendas ou pelo numero de clientes (em

negdcios recorrentes).
Kanban Prospect
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Exemplos de Cadéncia Outbound

Nesta etapa, constam 3 exemplos de cadéncias Outbound muito utilizadas.

Exemplos de Cadéncia Outbound

Cadéncia in \. \. in
Fundamental \. D> <> < in DA I:l
(3X3X3) Dial Dia3 Dia5 Dia7 Dial0

Cadéncia \0 \o .\o \o
Transacional PYA \. ’X‘ in M [:l
(BX3XD Dia1 Dia 2 Dia 4 Dia7 Dial0

i S<E | D <<
Cadéncia in = in — -

Relacional DA \. \. in in \. D

(3X4X4) Dial Dia4 Dia7 Dial0 Dial4 Dial8

Pode-se escolher uma delas para o uso ou criar uma diferente, de acordo com a necessidade.
28/36
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Na cadéncia fundamental existe um maior equilibrio entre os diversos pontos de contato com o cliente,
como ligacdes telefonicas, e-mail e redes sociais. E indicada para prospects que ndo tenham rejeicéo ou
grande dificuldade para nenhum canal de abordagem e também para contas que nao sejam enterprises.

Na cadéncia transacional, se tem um modelo bem mais agressivo, com menos interacdes sociais e mais
ligacdes, e é indicada também para contas que nao sejam enterprise e onde o prospect tenha
receptividade ao uso do telefone.

Ambas as cadéncias demoram 10 dias uteis, ou seja, duas semanas.

Ja na cadéncia relacional (para vendas enterprise, ou seja, negécios maiores) a cadéncia possui pontos de
contato com o cliente com mais e-mails e interacdes sociais e menos ligagdes. Ela € menos agressiva,
focada na construgao do relacionamento. Ela também demora mais (18 dias Uteis ou aproximadamente 4
semanas).

Para contatar melhor alguns cargos de média geréncia, o ponto de contato que mais se precisara usar
sera o telefone. Ja com outros cargos (como c-levels) o e-mail sera mais efetivo, pois, geralmente existira
um gatekeeper no caminho da cold call.

Kanban Prospect
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Canais de Abordagem

Nesta etapa, deverdo ser definidos os canais de abordagem que serdo utilizados na cadéncia de
prospeccao, ou seja, por quais meios (canais) serao feitas as tentativas de contato com o prospect. O
ideal é que sejam no maximo 3 canais.

Os canais podem ser: Telefone, E-mail, SMS, Whatsapp, Facebook, Instagram, Linkedin ou Twitter
E esta definicdo devera vir do entendimento do comportamento da persona que sera prospectada, ou

seja, por qual canal a persona tem uma maior taxa de resposta e uma maior receptividade a uma
prospeccao.
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Construgao de Cadéncia

Neste bloco, sera construida a cadéncia de prospeccao a ser utilizada, definindo os canais de
abordagem, o numero de interacdes, os dias dos contatos e os intervalos entre eles.

Devem ser marcadas as atividades (pesquisa, e-mail, ligacao ou social-point) no dia correspondente, de
acordo com o tipo de cadéncia utilizada (fundamental, transacional, relacional ou outra).

-
Construgdo da Cadéncia

Dia1 Dia Dia Dia Dia __ Dia_ Dia _ Dia__ Dia __ Dia__ Dia _ Dia __ Dia __ Dia__ Dia _ Atividades

Pesquisa

E-mail

Ligacao

Social - Point

Entende-se por social-point, os contatos feitos por redes sociais, como whatsapp, instagram e facebook.

Quanto menor o ticket médio, mais rapida e com menos interagdes deve ser a cadéncia. Contudo, com
um ticket médio elevado, a cadéncia pode ser mais longa e com mais interagdes.

Uma boa pratica é a de que tickets médios baixos, normalmente abaixo de trezentos reais (RS 300,00),
estejam em cadéncia com no maximo 6 tentativas. Ja tickets altos, normalmente acima de dois mil reais

(RS 2.000,00), permitem mais de 11 tentativas. Kanban Prospect 31/36




O importante nessa parte do Kanban Prospect € entender que poucas tentativas de contato fardo com
que a chance de nao ser possivel conectar-se com uma 6tima oportunidade seja muito grande.

Ao mesmo tempo, tentar falar demais com um pequeno potencial cliente gera um grande risco do custo
de aquisicao ser maior do que a receita gerada por este cliente.

Ao final da construgao, devem ser somadas todas as atividades e verificado se 0 niumero maximo de
tentativas suportadas pelo ticket médio esta sendo respeitado.

Caso esteja, 0 processo de prospeccao estara quase pronto. Caso nao esteja, significa que o corte de
atividades é necessario.

Kanban Prospect
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Critérios de Qualifica¢ao & Red Flags

Neste bloco, serdo definidos os critérios de qualificacao utilizados para definir se um prospect tem ou
nao tem perfil para se tornar um cliente e/ou se esta no momento da compra.

3 Critérios de qualificacio: S3o os critérios necessarios para que um lead e/ou prospect sejam qualificados, como por exemplo: faturar mais de 2 milh: . ter mais de arios ou usar X
C |'|te|‘| (o] de Red flags: Uma Red flag ou bandeira vermelha significa um indicador de indica que o prospect ndo tem perfil para ser seu cliente, como por exemplo: ser uma microempresa ou ser um estudante.
. gs ~
Qualificagao
& Red Flags ; :
'

Critérios de Qualificacdo i Red Flag

Exemplos de critérios de qualificagao:

e Possuir um faturamento superior a X;

e Ter pelo menos Y vendedores;

e Utilizar uma tecnologia especifica em seu software;

e Necessidade da contratagdo em no maximo Z meses;
e Dentre outros.
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Além dos critérios, devem ser colocadas também as red flags. Uma red flag (bandeira vermelha), significa
um indicador de potenciais problemas para uma venda, ou seja, uma caracteristica em potencial que
indica que o prospect nao tem perfil para ser seu cliente. Ao primeiro sinal de uma red flag no processo
de prospeccao, o prospect deve ser descartado.

Exemplos de possiveis red flags:

e Seruma microempresa;

e Serum estudante;

e Serum érgdo publico (se ndo consegue entregar valor para 6rgdos publicos)
e Dentre outros.

Sabendo quais sao os critérios de qualificacao e também as red flags, pode-se definir quais sdo as

perguntas que serao feitas no momento da qualificagdo do prospect para entender se este é uma
oportunidade de negdcio, podendo assim, avangar para uma reunido com o time de vendas.
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Existem papéis principais na dinamica da construgao do

Facilitador - Responsavel em fazer com que o grupo aja sem censura,
estimulando ao maximo a criatividade e a idealizagao.

Equipe - Participardo do brainstorming colando os post-its

Gestor - Defendera que o processo esteja centrado no cliente e que as
regras fagam sentido para a organizagao.




Conclusao

Com o Kanban Prospect, a prospecc¢ao Outbound nao fica mais facil, ela fica possivel, escalavel e previsivel.

Tudo de valor custa caro e leva tempo para ser produzido e esse sempre sera o grande desafio de quem quer
ter de fato uma maquina de crescimento.

O tempo investido na construgdo do processo de prospeccao é que ira definir quao rapido sera o
crescimento obtido.
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