Qualificacao de Leads

1. Critérios de Qualificacao:
e FIT: Avaliacao do quao bem o lead se encaixa no perfil do cliente ideal da empresa.
e Interesse: Medicdo do nivel de interesse do lead nos produtos ou servicos
oferecidos.
e Timing: Determinacao do momento certo para abordar o lead com uma oferta de
venda.
2. Modelos de Qualificacao:
e Lead Scoring: Atribuicdo de pontos aos leads com base em critérios especificos,
como comportamentos e dados demograficos.
e BANT: Abordagem que avalia Budget (Orcamento), Authority (Autoridade), Need
(Necessidade) e Timing (Tempo) dos leads.
3. Abordagem Personalizada:
e Segmentacao: Divisdo dos leads em segmentos com base no nivel de qualificacao.
o Acoes Direcionadas: Desenvolvimento de estratégias de comunicacao e ofertas
personalizadas para cada segmento de leads.
4. Passagem para Vendas:
o Handoff: Transferéncia dos leads qualificados para a equipe de vendas com todas
as informacdes relevantes.
e Follow-up: Acompanhamento continuo para garantir que as oportunidades sejam
devidamente trabalhadas.
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