Estratégia Abordagem Comercial

1º Elaborar bases de dados por segmentos e região
2º Efetuar seleção de empresas a contactar primeiro - Segmentação
Analisar antes de contactar:
- Se tem muita atividade nas redes sociais
- Site para avaliar importância da estratégia digital interna
- Analisar se tem site responsive para mobile
- Estrutura da empresa de RH 
- Possíveis oportunidades a melhorar
3º Estabelecer contato telefónico com intuito de agendar reunião
Script – Agendamento de Reunião
Olá bom dia, estou a falar-lhe da empresa Link&Grow. O meu nome é João Oliveira, gostaria de falar com a pessoa responsável pelo marketing ou pela empresa, por favor.
Pretendo apresentar uma solução muito interessante para a empresa, apenas necessito de alguns minutos por favor.
Se Não:
Muito bem, qual a melhor hora e dia para contactar novamente? Poderia indicar-me o nome e email da pessoa responsável para uma próxima abordagem via email? 
Entretanto enviarei uma pequena apresentação via email para análise prévia, o que lhe parece?
Muito obrigado pela disponibilidade, entrarei novamente em contacto na próxima semana no dia X pelas y horas.
Se Sim:
Estou a falar com o Sr(a). XPTO?
Sr. XPTO, o meu nome é João Oliveira e represento a Link&Grow, que é uma agência de Inbound Marketing que tem como principal foco orientar as empresas a crescer e a vender mais tendo por base o marketing digital. Pode dispensar-me alguns segundos da sua atenção?
Se não:
Qual a melhor hora para o contactar novamente?
Se sim:
O Inbound Marketing é uma metodologia do Marketing Digital que dá prioridade à atração de potenciais clientes, à conquista da sua confiança, direcionando-os para o momento de venda. A ideia é que os clientes venham até nós em vez de irmos atrás deles. 
As ações de Inbound Marketing são mensuráveis e permitem saber quando investe, onde investe e qual o retorno para sua empresa.
Somos especialistas em identificar necessidades e ajudar pessoas e organizações a melhorarem os seus resultados no âmbito do marketing digital com foco nos resultados.
Gostaria de solicitar o agendamento de uma breve reunião para que possa esclarecer com mais detalhe os benefícios desta metodologia com foco nos resultados.


Tem disponibilidade para me receber esta semana? OK, entre as 10 e as 11 ou entre as 18 e 19?  Qual a melhor a melhor disponibilidade para si? (negociação de data e hora)
Fica desde já agendada a reunião com o Sr. XPTO, às tantas horas?
Se não:
Relembro que esta é uma oportunidade sem compromisso para conhecer mais uma metodologia de otimização de resultados do seu negócio no mercado digital em constante crescimento. 
(Renegociar a data novamente com cliente.)
 Se Sim:
(No final, devo agradecer e perguntar se tem alguma questão)
Bom dia e obrigado pela disponibilidade e pelo tempo dispensado.  

4º Envio de informação via email

Esta fase antecede a reunião e é muitas vezes solicitada. Assim devo enviar um PDF muito apelativo que suscite e reforce a possibilidade de reunir com mais eficácia. O mesmo email deve reforçar as vantagens da Link&Grow:
As empresas que optarem pelos nossos serviços terão ao seu alcance a oportunidade de:
· Aumentar resultados;
· Obter mais vendas;
· Criar canais de comunicação fortes e duradouros;
· Economicamente viável dado que poderão recuperar investimento efetuado;
· Medir mais eficazmente os seus resultados;
· Reduzir investimentos em marketing de interrupção;
· Definir estratégias de marketing digital em prol de resultados;
· Elaboração de plano de marketing digital ajustado aos objetivos definidos pelo cliente; 
· Atração de mais visitantes nos meios digitais;
· Aumentar a conversão em mais vendas através dos canais digitais;
· Ter uma monitorização constante de resultados e KPIs definidos.

Estamos a viver uma era revolucionária na forma como hoje as pessoas procuram produtos ou serviços e organizações para fazerem negócio. Hoje as empresas que atraem a atenção dos consumidores não são apenas as empresas que dispõe de grandes orçamentos, mas aquelas que apresentam conteúdos extraordinários exercendo uma atração dos seus clientes. Uma excelente presença no mundo digital é crítica para qualquer empresa e o Inbound Marketing está à frente dessa revolução!
Hoje qualquer organização com uma história para contar pode comandar uma audiência e clientes na web. Os seus potenciais clientes estão à procura de produtos e serviços semelhantes ao que oferece neste momento.
Em vez de interromper a atenção dos compradores com campanhas dispendiosas, agora é possível criar envolvimento e informação útil na web e entregá-la exatamente quando as pessoas estão interessadas, desenvolvendo um marketing de atração e envolvimento único.
De um marketing de interrupção é fundamental passarmos para uma abordagem de marketing de atração e permissão. O consumidor não quer mais ser bombardeado com publicidade indiferenciada.
É fundamental usar a internet para oferecer conteúdos de valor para conquistar a atenção e curiosidade do seu público-alvo. Tal implica desenhar personas e direcionar o seu conteúdo para elas, atraí-las para os canais da sua empresa e encaminhá-las para o processo de venda.
Com o “boom” de sites e redes sociais, em poucos anos várias empresas migraram para o mundo digital. Com isso, o trabalho de agências e consultorias de marketing adaptou-se a essa realidade.
Criar sites, desenvolver campanhas, conseguir visitantes e likes passou a ser uma prestação habitual das agências de serviços digitais.
Na Link&Grow acreditamos que o Marketing Digital pode ir muito mais longe. Com uma estratégia digital mais abrangente, podemos trazer resultados que impactem mais as empresas ao nível de atração de leads e novas vendas. Por isso, utilizamos a metodologia de Inbound Marketing.
O Inbound Marketing é uma metodologia do Marketing Digital que dá prioridade à atração de potenciais clientes, à conquista da sua confiança, direcionando-os para o momento de venda. A ideia é que os clientes venham até nós em vez de irmos atrás deles. 
Em Inbound Marketing não existe o foco na obtenção de likes, fãs ou seguidores, mas sim em leads qualificadas e vendas!


5º Reunião presencial

Na reunião presencial, devo estar preparado com Demo a funcionar em tablet do RD Station.
Devo-me acompanhar de documento enviado por email e documento mais estruturado acerca do produto com algumas estatísticas e preços detalhados.
Devo levantar as suas necessidades e abordar outras possibilidades para caso seja necessário reorçamentar.

A reunião deve ter a seguinte estrutura:

1º Breve apresentação de João Oliveira 
2º Identificação de necessidades do negócio com perguntas abertas com as seguintes questões tipo:
· As suas ações de MKT Digital são mensuráveis? Você sabe quanto investe,onde investe,e qual o retorno para sua empresa – ROI?
· Atualmente sabe que percentagem das suas vendas foram geradas pelo MKT Digital?
· Sabe quantas leads o seu site gerou no mês passado?
· Sabe o alcance da presença da sua empresa nas redes sociais? Sabe que redes sociais são melhores para o seu negócio?
· Sabe como tirar partido das redes sociais para obter mais leads?
· Cria landing pages de forma intuitiva sem necessitar de programadores ou designers?
· Dispõe de ferramentas de e-mail mkt para aumentar relacionamento com leads ou clientes atuais?
· A sua empresa aparece nas primeiras posições dos motores de busca sem que tenha que pagar por isso?
· Como os potenciais clientes descobrem a sua empresa na internet?
· Como se relaciona com as leads ou potenciais clientes que não estão prontos a comprar a si?
· Qualifica as leads/seus potenciais clientes antes de passar para as equipas comerciais?
· As equipas de venda como angariam contatos via web? São qualificados?
· Monitoriza e analisa as suas ações de marketing digital de forma integrada e simplificada através de relatórios diários, semanais e mensais?

E acrescento perguntas do diagnóstico Link&Grow

3º Apresentação mais detalhada dos serviços da Link&Grow (com documento suporte) - Solução
Aqui devo focar em função das lacunas identificadas anteriormente os principais benefícios da Link&grow para merecer a sua atenção e interesse.

4º Demo do RD Station (caso se justifique)
Iniciar sempre pela área de maior interesse para o cliente e depois para as restantes.

Teste de Fecho 
Objetivo: pré-frame do fecho da Demo e serve para fechar portas
Perguntas:
- Houve alguma coisa que queria ver e que não viu?
- Então acha que a Link&Grow é indicado para si?

5º Apresentação de preço e condições promocionais – Fecho

Nesta fase devo avaliar o interesse e abordar a oportunidade de avançar ainda este mês.
Nesta fase devo resolver todas as objeções e garantir o interesse.
Reforçar benefícios mais valorizados pelo cliente

Lidar com Objeções:
Quase todas as objeções são uma tentativa de tentar ganhar mais tempo porque o cliente não tem a certeza que o beneficio da Link&Grow irá compensar o sofrimento de gastar dinheiro.
Como lidar com as objeções?
1. Relaxar e retomar a objeção em forma de questão
 Descobre a verdadeira objeção.
       2.    Concorda com ele
“ João, eu compreendo que sinta que a L&G não é importante agora. Muitos dos nossos clientes sentiram o mesmo e o que descobriram foi …”
Ao concordares com o cliente estarás a retirar a pressão que tinha sobre ele.
3. Questionar
Depois de concordar devemos educadamente perguntar, “ João, eu sei que deve ter razões para dizer isso, importa-se que lhe pergunte quais são?”
Quando questiono ele vai tentar justificar-se e dispersar a atenção da objecção, voltando á venda.
        4. Isolar a objecção
Assim que tiveres concordado com o cliente, deverás isolar a objecção, por exemplo “João, vamos supor que resolvemos o problema ___________ , na sua opinião sente que depois disso seguiria com a compra?” ou “João, suponha que não tinha de discutir a compra com o seu sócio, dessa forma compraria?”
Só depois de isolares a objeção é que a podes ultrapassar.
         5. Reformular
Digamos que a objecção do cliente é que o valor da consultoria é muito cara.
Poderias estar a tarde toda a tentar convencê-lo do contrario que ele continuaria a achar que é cara, assim o que deves fazer é reformular.
“João, apesar do custo da consultoria, não nos devíamos concentrar em encontrar uma maneira de analisar de que forma poderá rentabilizar este investimento?”
A reformulação tira a concentração do cliente dos preços e coloca-a novamente nos benefícios que ele quer como resultado para a sua empresa.

         6. Volta a concluir a venda
a) Uma maneira de concluir a venda novamente é superar a objecção. Se o cliente acha que a consultoria é demasiado cara, tentar superar isso dizendo algo como: 
“João, eu sei que quer melhores resultados e sei que está preocupado com o custo, mas a sua os benefícios apresentados não lhe conferem retorno?”
b) Uma outra maneira de concluir a venda é explicá-la. Se a objecção é que a consultoria é demasiado cara, tu deves explicar porque assim é:
“Compreendo mas se analisar o mercado e o custo beneficio irá entender que esta proposta é vantajosa”


Se sim:

Apresentar formulário de adesão ao produto onde são registados os dados da empresa e todas as informações relevantes do cliente. É explicado as condições de pagamento para adjudicação e inicio dos trabalhos. Será explicado que forneceremos um documento para preenchimento dos conteúdos necessários para personalizar a consultoria e iniciar o seu desenvolvimento.
Se não:
Entender quais os principais motivos e objeções não ultrapassadas, agradecer a reunião e colocar na BD para envio futuro de newsletters.

Objeções à Compra 
· A consultoria da L&G não traz Vantagens para a minha empresa?
Compreendo, no entanto deixe-me referir o que algumas empresas já beneficiaram com os nossos serviços:
· Aumentarem resultados
· Obterem mais vendas
· Criarem canais de comunicação fortes e duradouros
· Economicamente viável dado que poderão recuperar investimento efetuado
· Poderão medir mais eficazmente os seus resultados
· Podem reduzir investimentos em marketing de interrupção.

E tudo isto por um preço bastante acessível! Que lhe permitirá em poucos meses rentabilizar este pequeno investimento!

· É caro!
Compreendo que o valor possa ser caro para si, mas avaliou as vantagens deste serviço comparado por exemplo com:
- o valor de um estagiário
- Despesas de MKT e comerciais em brochuras, flyers, feiras, ações promocionais, publicações, etc.

· Todos os meses é um valor elevado.
Este serviço após seis meses deixa de ser fidelizado podendo quando quiser desistir sem mais custos adicionais.
7. Pedido de Referências
Uma vez fechada a venda será o momento para avançar com a abordagem do sistema de referências, que poderá ser desta forma:
“ Sr. Francisco, pretendo obter um minuto da sua atenção para lhe apresentar o um privilégio de clientes Link&Grow. Temos a possibilidade de lhe oferecer 2 auditorias grátis de Inbound MKT, para tal sugerimos que nos possa ajudar com 3 referências de amigos ou familiares que possuam empresas e que possam estar recetivos em conhecer a Link&Grow, o que lhe parece?”
A politica de referencias acelera a hipótese de reuniões bem sucedidas e garante uma maior taxa de sucesso quanto ao rácio entre reuniões vs vendas.

Curiosidades de Inbound Marketing para argumentação Comercial:
Sabia que:
· Técnicas de Inbound Marketing que envolvem blog, SEO e redes sociais, geram para as empresas um Custo por Lead geralmente 61% menor do que os Leads gerados pelas técnicas mais tradicionais;
· Hoje cerca de 88% das compras efetuadas pela população em geral tiveram origem em pesquisas efetuadas em motores de busca na internet.
· Pesquisas indicam que hoje que cerca de 60% do processo de compra está feito quando o consumidor entra em contato com vendedor.
· Empresas que priorizam manter um blog têm 13X mais chances de ter um ROI positivo
· Apenas 3% das pessoas estão prontas a comprar no momento em que pesquisam por algo.
· Empresas que se destacam em automatização de Leads geram 50% mais vendas a um custo 33% menor.
· As hipoteses de vender a uma Lead “quente” são 8X maiores do que a uma Lead “fria”.
· Mais de 70% das empresas de e-commerce estão a aplicar o marketing de conteúdo nas suas estratégias.
· Inbound Marketing custa 62% menos do que Outbound Marketing;
· Empresas que usam blogs conseguem 97% mais links a apontar para seu website;
· 275% é o ROI (retorno sobre investimento) médio produzido através de estratégias de inbound marketing.
· 67% das empresas B2C e 41% das empresas B2B adquiriram um cliente através do Facebook.
· 57% das empresas adquiriram um cliente através do Blog e 42% através do Twitter.
·  92% das empresas que blogam várias vezes por dia adquiriram um cliente a partir do seu blog.
·  46% das pesquisas diárias são para obter informações sobre produtos e/ou serviços.
·  72% dos executivos dizem que as mídias sociais ajudam no fechamento de negócios.
