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PIPELINE DE PROSPECCION

Once etapas, seis
agentes, un solo si
humano.

Un motor de prospeccion que encuentra a las personas
correctas, escribe una propuesta que demuestra que las
escuchaste y agenda la conversacion, con una tasa mas alta de
la que suele lograr la prospeccion en frio.

o EL PROBLEMA

Una buena propuesta requiere investigacion. Las genéricas se ignoran, y una tanda de ellas puede danar la
reputacion de quien las envia. Las respuestas llegaban a dos bandejas distintas, y el seguimiento dependia de que
alguien se acordara. La agenda de quien dirige el negocio no podia absorber nada de eso.

o COMO FUNCIONA

® Descubrir — @ Investigar — @ Clasificar — @ Planear — @ Redactar — @ Validar — o Verificacion previa

@Aprobacién humana)— 0O Enviary confirmar — © Seguimiento — ©O Registro

o RESULTADOS
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de tasa de agendamiento, por encima del propuestas que tuvo que escribir aprobacion humana por tanda. Todo
1a 2 % habitual en prospeccion en frio quien dirige el negocio istema lo demas corre solo

Cada propuesta investigada, re gocio fue decir que si.

o DONDE MAS ENCA
o Prospeccion corr e solo responden

o Alianzas y so oS para
constante de

o Presentacio y contactos
correo sosti
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