
Dia a dia da 
pré-venda, dicas de 
quem está na 
operação



A prospecção fria é uma linha de montagem, só a 

repetição gera a perfeição!

● Horários para prospecção (Ser inteligente)

● Agenda (Sua e do seu vendedor)

● Documentos, arquivos e barras de favoritos

● Cadências de contato, workflow de atividades, 

cadências de follow up. SIGA OS PROCESSOS.

Organização/Processos



    Exemplo de agenda



Documentos, arquivos e barra de favoritos



Você precisa atingir o estado de Flow nas ligações

● Otimização de tempo

● Conversas paralelas

● Celular pessoal e notificações 

● Comentário sobre as ligações 

Produtividade



Obrigado!


