TODO DIA - CAMADA 6

A ROTINA DO PRE-VENDEDOR

Cinco momentos. Um lead novo interrompe qualquer um deles: 5 minutos pra primeira mensagem, 15 praligacao.

METODO

ACELERA

18has 18h30

FECHAODIA

meia hora, sem excecao

Caiumlead

5 MINUTOS - 15
MINUTOS

toda vez, a qualquer hora

8h30

ABRE O CRM

dez minutos, a filada manha

Naligacao

QUALIFICAE MARCA

quatro minutos, ou pelo chat, uma pergunta
por vez

Entrega

NAHORA

ficha cheia + conversdao marcada
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entram na fila depois disso.

O RELATORIO DAS 18H30 DO PRE-VENDEDOR -

15 minutos, telefone ou

videochamada. Nao atendeu:

mensagem na sequéncia e o
audio de 25 segundos.

UMA MENSAGEM NO WHATSAPP, SEIS LINHAS

minutos. Nao marcou? O
lead fica com vocé, na
régua.

Das 14h as 18h vocé cobre o
WhatsApp daloja: o
vendedor esta na mesa com
cliente.

relatorio.

Leads novos - quantos tiveram a primeira mensagem em 5 minutos - quantos responderam - quantos tiveram ligacao em 15 minutos - conversées marcadas, com quem e quando - o0 que trava pra voceé resolver.

Mensagem abre. Ligagao qualifica. Vendedor fecha. Loja sem pré-vendedor: o vendedor faz esta rotina de manha e a dele a tarde.
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MENSAGEM ABRE -

LIGAGAO QUALIFICA - VENDEDOR FECHA



