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Técnicas e Taticas para Ajuda-lo a Progredir

Todos nos ja ouvimos a frase “as pessoas adoram comprar € odeiam vender”’, mas vocé esta ciente de como

a mudanca de atitudes em relagédo a compra de servicos esta afetando seus negdcios? Felizmente, os dias'de
implacaveis ligacdes nao solicitadas e argumentos de venda agressivos ficaram para tras, mas isso nao significa o fim do
alcance das vendas em sua totalidade.

Agora, mais do que nunca, as empresas precisam implantar uma variedade de taticas para alcancar um

cliente em potencial, mas sempre falamos com vendedores que ainda consideram a prospecc¢ao a parte mais
dificil do ciclo de vendas. Na 3CX, sabemos como pode ser dificil chamar a atencéo e fazer sua voz ser ouvida,
entdo compilamos este guia usando ideias de nossa propria equipe de vendas para ajuda-lo a construir um
pipeline que até mesmo o Lobo de Wall Street seria orgulhoso!

Este guia cobre a prospeccao em-geral E o gerenciamento de leads 3CX. Vocé vai aprender:

e Como criar um banco de dados de vendas
e Como prospectar clientes de forma eficaz por e-mail, redes sociais e telefone
e Como lidar com leads 3CX e converter clientes em teste em clientes pagantes
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Estatisticas de Vendas que Vocé Precisa Saber

61% dos compradores confiam no boca a boca para tomar uma decisao de compra.

57% do processo de compra ja esta-concluido antes do comprador ser contactado por um vendedor.
80% das vendas requerem 5 acompanhamentos para serem concluidas.

A maioria dos representantes de vendas para no segundo contato.

8 € o numero médio de pontos de contato necessarios para realizar uma venda.

65% dos vendedores que utilizam vendas sociais preenchem seu pipeline, em comparagao com 47%
dos representantes que nao o fazem.

® 84% dos compradores agora iniciam seu processo de compra com uma indicacao.
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Este Guia Aborda 3 Técnicas de Prospeccao

Como empresario, vocé deseja aumentar sua receita e seus lucros. Uma das melhores maneiras de fazer isso € aumentar sua
base de clientes por meio de agdes de divulgacdo de vendas que conectem potenciais compradores aos seus produtos. No
entanto, para muitos, vendas externas sao sinbnimo de ligagdes nao solicitadas, o que pode impedir que as pessoas incorporem
a divulgagcao em sua estratégia de vendas. Neste guia, apresentaremos trés técnicas: e-mails, ligagdes e vendas sociais, e
mostraremos como incorpora-las para obter o maximo efeito.
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Assim como as ligagdes, uma campanha por e-

b

ciais permitem que vocé se conecte

Ligar € uma das maneiras mais faceis de entrar i
com clientes em potencial de maneira auténtica

em contato com um cliente potencial. Existem
ligacdes quentes, em que o cliente potencial ja
foi apresentado aos seus servigos, € ligacbes
frias, em que o cliente potencial nao tem nenhum
relacionamento comercial prévio com vocé.

mail pode ser calorosa ou fria. Ao contrario das
ligacdes, 0 e-mail permite que vocé seja mais
cuidadoso em sua abordagem. Recomendamos
uma combinacédo de ambos para obter o maximo
efeito.

e sem interrupgdes. Se vocé esta vendendo o
3CX, as duas plataformas que recomendamos
séo o X (Twitter) e o LinkedIn.
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Parte 1: Usando E-mail e
LigacOes Telefonicas
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Uma Prospeccao Bem-Sucedida Requer Um Planejamento Cuidadoso

Como na maioria das coisas, o sucesso da sua campanha de saida dependera do quao bem vocé se
preparar. Abaixo, compartilhamos nosso plano de 8 etapas para o sucesso na prospeccao. Vocé notara
que 5 das 8 etapas ocorrem antes mesmo de vocé pegar o telefone! A preparacao ajudara a identificar e
entender seus clientes potenciais, de tal forma que vocé nem sentira que esta entrando em uma situacao

desconhecida.
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Passo 1: Identifique seu Cliente
Ligar para empresas que nio precisam da sua
solucdo consome muitos recursos. ldentifique
um consumidor ideal para quem o uso do 3CX
trara beneficios reais.

Passo 8: Acompanhamento
Um acompanhamento bem-sucedido pode
conseguir um acordo. Resuma a conversa e
sugira os proximos
passos.

Passo 2: Construa um Banco de Dados
Reuna informagoes sobre clientes potenciais,
que vocé pode usar para acompanhar o

progresso e organizar suas ligacoes. Certifique-

se de manter as informagdes de contato
atualizadas.
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Passo 7: Ofereca uma Amostra
Mostre ao seu cliente tudo o que o 3CX
tem a oferecer, em vez de apresentar uma
longa lista de recursos do sistema
telefénico.
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Passo 3: Pesquisa
Antes de entrar em contato, faca sua licdo de
casa.

Conhega o negdeio do seu cliente em
potencial, seus provaveis pontos fracos e
descubra mais sobre a pessoa com quem

vocé vai falar.
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Passo 6: Seja Curioso
Ligue para o cliente potencial com o
objetivo de descobrir mais sobre a
empresa dele e suas necessidades de
comunicagao.

Passo 4: Envie Primeiro Um E-mail
Quando possivel, quebre o gelo enviando
um e-mail simples de apresentacao.

Passo 5: Escreva o Roteiro
Se vocé é novo em ligagdes, ter um roteiro
ajudara a conduzir a conversa e manter
seu argumento de venda em mente.



Passo 1: Identificar O Seu Cliente

Identifique um cliente-alvo para evitar ligar para clientes potenciais que ndo sejam adequados para o seu negocio.

Uma pesquisa recente da Hubspot revelou que, em média, 50% dos clientes potenciais de uma empresa ndo sdo adequados para o que ela vende, o
qgue resulta em muitas horas perdidas fazendo ligagbes que ndo resultam em negaocios. Para aproveitar ao maximo suas campanhas de divulgagéo,
vocé precisa ter um cliente-alvo claro em mente. Vocé pode identifica-los realizando um exercicio de perfilagem de clientes:

Comece analisando seus clientes atuais:

e Em que setor atuam? ‘l -
g S WX Cliente Alvo
e Quantos funcionarios tém?
e Qual é areceita anual deles? Setor: Fornecedor de Servicos Hoteleiros
e Qual é a personalidade do CEO/Diretor Executivo deles? Funcionarios: 300
p utivo deles” :
: 2 : P8 Receita Anual:3.2m
e Qual e o cargo da pessoa com quem-voce normalmente se relaciona? | «.Local: Londre®
e Onde eles estao localizados? Titulo do Contato: Diretor de Informacao
e ; W - Pontos Criticos Tipicos:
Entao, analise seus produtos e objetivos comerciais: e N3o ¢ possivel integrar o PMS
e Que problemas eles resolvem? e Preco dos sistemas de comunicacao
- e " . ] o padrao do hotel
e Que objetivos vocé esta buscando internamente? . ;
e Procedimento de check-in lento para os
hospedes

Isso deve leva-lo a uma area de foco concisa:
e “Ajudamos prestadores de servigos de hotelaria em Londres com cerca de 200 a 400 funcionarios.”

E pontos criticos que sao realmente relevantes:
e “Nossos clientes geralmente tém dificuldade em encontrar uma plataforma de comunicagao

acessivel que também se conecte ao seu PMS.” o CX



Passo 2: Construa Um Banco de Dados

Ter um banco de dados atualizado € a melhor maneira de melhorar a eficiéncia da sua prospec¢ao, mas pode ser dificil saber por onde
comecar. Coloque as coisas em movimento usando nossas trés etapas abaixo:

Identifique seu cliente alvo

Se vocé concluiu a etapa 1, deve ter um consumidor claro em mente. Use esse perfil de consumidor para informar os clientes potenciais que compdem sua
lista.

Decida como obter seus dados:

° A maneira mais econdémica de criar um banco de dados ¢é fazé-lo de forma independente, procurando clientes em sua area local
e obtendo vocé mesmo os detalhes de contato. Vocé pode realizar uma pesquisa por telefone, ligando para os nomes que aparecerem e
esclarecendo quando o sistema deles deve ser renovado, para que vocé possa adiciona-los a sua lista e fazer o acompanhamento no momento
certo. Lembre-se de que, nesta fase, vocé ndo estara vendendo nada a eles e, ao deixar isso claro, as pessoas estardo mais propensas a divulgar
detalhes durante uma conversa informal.

Uma o6tima maneira de permitir que os clientes interajam com sua empresa. ldentifique os eventos que seu cliente
ideal provavelmente participara e coloque-os em sua agenda. Vocé pode considerar.grupos de networking locais, exposi¢ées, feiras e conferéncias
e especificas do setor.
Um método popular e acessivel; crie conteudo instigante para seus clientes e use formularios da web para capturar suas
informacgdes de contato (lembrando-se dos regulamentos do GDPR)! Esses contatos geralmente estao mais envolvidos com sua oferta, pois foram
adquiridos organicamente e podem ser excelentes clientes em potencial para ligagoes.

Vocé também pode considerar otimizar seu SEO (todo mundo procura primeiro no Google quando compra um novo produto) ou utilizar as midias
sociais; 82% da populagdo mundial tem uma conta em alguma rede social, entdo € provavel que seu publico-alvo esteja la em algum lugar.

Crie e Mantenha Sua Lista

Depois de obter seus dados, € hora de analisa-los, organiza-los por ordem de prioridade e comecar a ligar! Vocé vai querer atualizar a lista
com comentarios, incluindo objecbes mencionadas ao telefone e quaisquer detalhes sobre o sistema atual deles. Esses dados podem

fornecer informacgdes valiosas para sua empresa no futuro e melhorar seus roteiros de ligagao. Certifique-se de manter as informagdes de ‘>
contato atualizadas tambem!



Passo 3: Pesquise, Pesquise, Pesquise!

Nao importa o tamanho da sua lista, vocé se sentirda muito melhor ao pegar o telefone se entender o negécio do seu cliente em
potencial e com quem esta falando. Pesquisar ndo so resultara em uma conversa melhor, mas também ajudara vocé a se sentir
a vontade. Aqui esta o que vocé deve ler:

O que fazem? Para quem voce vai ligar? O que estdo usando atualmente?

Pesquise a natureza do negécio, bem como o tamanho e o Descubra o maximo que puder sobre a funcao e o poderde = : - Se voce tiver informagdes sobre o provedor atual deles ou sobre

numero de funcionarios. Considere como eles provavelmente compra deles e considere os desafios que provavelmente o [— __outros provedores na licitagéo, leia sobre as solugbes deles e
usaréo o sistema telefénico e quais recursos serdo mais enfrentardo. Se ndo souber pronunciar o nome deles, pesquise - pense nos beneficios do 3CX. Use nossos diferenciais para
atraentes para o setor. Vocé ja ajudou clientes semelhantes no Google! Nada irrita mais as pessoas do que ouvir seu nome ~ | ajuda-lo a lidar com as comparacdes feitas durante a ligagdo.
no passado que possa citar como referéncia? ser pronunciado incorretamente. Experimente o site .

PronounceNames.com.

Vocé também deve saber: Conjunto de funcionalidades do 3CX detalhado, como lidar com obje¢cdes comuns € N0Ssos
principais argumentos de venda. Ter essas informagdes a sua disposigao ira ajuda-lo a lidar com objecbes ao telefone e
permitir que vocé faca recomendacgdes que proporcionem beneficios valiosos ao cliente potencial. Vocé pode encontrar
essas ferramentas na secdo de recursos no final deste pacote.
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Passo 4: Aqueca-os Com Um E-mail!

E uma visdo comum em equipes de vendas em todo o mundo: o representante de vendas com fobia ao telefone! Talvez haja alguns
deles no seu escritério? Em vez de ligar do nada, o que pode ser bastante intrusivo, recomendamos enviar um e-mail simples alguns
dias antes para quebrar o gelo. Use o e-mail para se apresentar e informar que voceé ligara. Se eles ndo responderem, ndo se
preocupe! Mencione que vocé tentou enviar um e-mail por telefone para que eles falassem com vocé.

Aqui esta um exemplo de um e-mail de divulgagao que usa o conhecimento de um
concorrente para envolver o destinatario. Essa abordagem tem como alvo clientes
Acabei de encontrar o seu site e reparei que vocé esta usando [produto da . = T
concorréncia]. O que vocé estd achando dele? Aqui na [nome da sua em pOter]Clal que estao usando um prOdUtO semelhante ao 3CX, o que 3|gn|f|ca que
empresal, oferecemos o 3CX aos nossos clientes. vocé pode presumir que eles podem estar interessados em usar 0 nosso produto.
E semelhante ao [produto do concorrente], com a tinica diferenga de que Tudo o que vocé preCisa fazer é destacar o USP que provavelmente beneficiara
[diferencial principal]. Se estiver interessado, adoraria fazer uma ligacao ] e ) ; .
rapida para discutir como o 3CX poderia otimizar ainda mais as mais-0S NegocCIos deles (Com base em sua pesquisa antenor) e mostrar por que e
comunicagdes da [nome da empresa] (e ver se faria sentido trabalharmos uma escolha melhor para o cliente em potencial do que o pI'OdUtO que eles estdo

juntos).
usando atualmente:

Ol4, [Nome],

[data e hora] seria um bom horario para vocé? (Alternativamente, vocé pode
me ligar diretamente no [nimero]).

Um modelo é apenas um ponto de partida. Ajuste e altere conforme necessario
Aguardo seu contato, c c . . .
[Seu nome] para atingir seus objetivos e inclua sempre os seguintes elementos-chave:

® Personalize com o nome deles.

e Sugira uma hora e uma data — definir horarios incentiva os destinatarios a
responderem com sua disponibilidade.

® Mencione um ponto fraco que eles provavelmente enfrentam em seu setor

ou tamanho.



Passo 5: Escreva o Roteiro!

Agora que vocé tem sua lista cheia de detalhes de contato e ja preparou o cliente potencial com um e-mail, é hora de ligar. Seja
vocé um novato em vendas ou um representante de vendas experiente, ligar pode ser a parte mais assustadora do processo de
vendas. Um roteiro de ligacéo simples pode tirar essas ansiedades, fornecendo algo em que se apoiar se vocé comecar a ficar

nervoso. Aqui esta nosso roteiro de amostra anotado para vocé comecar:

Introducgao:

“Ola, [nome], meu nome é [nome] e ajudo empresas como a sua a reduzir seus custos de comunicagéo em até 80%.”

Pergunta:

“Vi que voce participou recentemente do [nome do evento], o que achou?” OU “Vi que vocé acabou de ser promovido.no LinkedIn, como esta sendo a nova fungao?”

Cargo:
Eu trabalho com [tipo de cliente] em [seu setor] com [8"a 10 representantes dewendas em sua equipe]. Meus clientes geralmente enfrentam dificuldades com [seu ponto fraco]. Isso também é
algo que vocé esta enfrentando?”

“Conte-me mais sobre isso.”

“Entao, o que estou ouvindo é que...”

Agendamento:

“Quando seria um bom momento para marcarmos uma ligagao e discutirmos uma possivel parceria?”
“Que tal amanha?”
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Passo 6: Seja Curioso

Bravo! Vocé passou pelo filtro, fez sua ligacdo e conseguiu uma reunido de acompanhamento. Agora € hora de aprofundar
os desafios que seu cliente levantou durante a conversa inicial e apresentar a solucdo 3CX com mais detalhes.

Dicas para o Sucesso

Continue fazendo perguntas abertas: evite perguntas que possam ser respondidas com “sim” ou “néo”. Em vez disso, perguntas abertas manterao a
conversa fluindo, especialmente quando perguntar ao cliente potencial sobre seus pontos fracos e objetivos.

Pratique a escuta ativa: ouca atentamente as respostas do cliente potencial. Quando apropriado, repita o que ele disse sobre sua empresa ou objetivos.
Isso ajuda a esclarecer o que foi dito e mostra ao cliente potencial que vocé realmente se importa com o que ele esta dizendo.

Nao se preocupe com erros: tudo bem se vocé gagejar algumas vezes ou nao responder todas as perguntas perfeitamente. Vocé € humano, o que
significa que ocasionalmente cometera erros. Os clientes em potencial nao apenas estao dispostos a ignorar erros ocasionais, como também podem até
vé-lo como alguém mais acessivel. Basta dizer algo como “Opa, algo ficou preso na minha garganta” ou “Acho que € hora de outro café”.

Tenha um plano... Mas esteja preparado para mudar. E inteligente entrar com um roteiro, algumas estatisticas relevantes e algumas perguntas pré-

escritas. No entanto, se vocé escreveu um roteiro completo, certifique-se de que se sente confortavel em se desviar dele. E quase impossivel que seu
cliente em potencial diga exatamente o que vocé espera, entdo, se vocé se sentir desconfortavel com qualquer desvio, a ligagao nao terminara bem.
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Passo 7. Ofereca Uma Demonstracao

Permita que seu potencial cliente visualize os beneficios que o 3CX trara! Vocé pode optar por oferecer uma demonstracao
improvisada durante sua ligacdo de descoberta, mas, caso contrario, certifique-se de agendar um acompanhamento
pessoalmente ou por Videoconferéncia 3CX. As demonstracdes ajudam seus clientes a visualizar sua solugcdo 3CX e, muitas
vezes, sao o que sela o0 negdcio quando se trata de licitagdes. Vocé pode usar suas duas chaves NFR ou baixar uma licenca de
avaliacao 3CX para construir uma réplica exata de sua solugao comercial potencial.

Dicas para o Sucesso

1. Personalize cada demonstracdo de acordo com as necessidades especificas dos seus clientes.

2. Nao tente mostrar todos os recursos do 3CX
3. Mostre a eles os apps para smartphones e os recursos de UC, a menos que seja explicitamente solicitado [para nao fazé-lo].

4. Deixe-se guiar pelo cliente — algo que parece simples para vocé pode ser totalmente novo para ele.
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Passo 8: Acompanhamento

80% de todas as vendas exigem 5 acompanhamentos para serem fechadas. Abaixo, fornecemos alguns modelos para ajuda-lo
a fazer o acompanhamento apds suas primeiras ligagdes. Use-os para recapitular tudo o que foi acordado na conversa inicial e

definir os préximos passos.

Pronto para discutir os proximos passos?

Ola, [NOME],

Foi 6timo falar com vocé hé pouco. Obrigado
novamente por dedicar seu tempo.

Gostaria de saber como vocé gostaria de
prosseguir a partir de agora.

Vocé esta pronto para [PROXIMO PASSO
ESPECIFICO]?

Aguardo seu contato.

[ASSINATURA]

Mais uma coisa antes que me esquega

Ola, [NOME],

Obrigado por me dar a oportunidade de me
encontrar com vocé hoje. Aqui estéd um breve
resumo dos principais pontos que
abordamos:

e [BENEFICIO A]
e . [BENEFICIO B]

Vocé tem alguma ddvida sobre o que a 3CX
pode fazer pela [EMPRESA]?

Quando seria um bom momento para
conversarmos sobre isso por telefone?

[ASSINATURA]

Ainda na esperanga de se conectar

Ola, [NOME],

Lamento n&o termos conseguido entrar em
contato recentemente. Da ultima vez que
conversamos, Vocé parecia bastante
interessado no [PRODUTO OU SOLUCAQ].

Sei que vocé esta muito ocupado, entao
ficaria feliz em agendar uma ligagédo com
vocé em qualquer horario que seja
conveniente para vocé — basta me avisar!

N&o quero incomoda-lo, mas agradeceria se
vocé me informasse sua decisao, seja ela
qual for. Obrigado.

[ASSINATURA]

Ajuste e modifique esses modelos para que correspondam ao seu proprio tom de voz! Faca com que paregcam algo que vocé

diria naturalmente ao falar com um novo cliente.

£(0) ¢



Dica de Especialista:

Nao se esquecga dos seus clientes atuais! O upselling € a maneira mais rapida, facil e barata de aumentar sua receita!

O upselling geralmente n&o € uma prioridade na lista de tarefas dos representantes de vendas, principalmente porque sua
remuneragao tende a ser baseada na conquista de novos negdcios.

Isso € um erro, pois o upselling representa uma das atividades que mais geram receita para sua empresa.

Vocé deve revisar constantemente sua base de clientes existente e entrar em contato com eles quando acreditar que pode
ajuda-los (ndo apenas sempre que lancarmos um novo recurso). Faga a si mesmo as seguintes perguntas:

Se a empresa esta contratando (ou terceirizando)

Se esta se expandindo para novas areas

Se ha outro departamento ou escritorio que poderia se beneficiar do 3CX
Se ha outros problemas que podemos resolver para eles

Se a resposta for sim, entdo vocé tem um lead qualificado! Va em frente e ligue para ele.
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Parte 2: Vendas Sociais
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O que € Venda Social?

A venda social € o processo de usar as redes sociais para pesquisar, descobrir e conectar-se com potenciais clientes de uma
forma natural e auténtica. Ao curtir publicacées, compartilhar conteudo e participar de conversas com potenciais clientes, os
vendedores podem criar relacionamentos organicos e aumentar sua propria credibilidade, o que ajuda a fechar vendas no futuro.

Principais Plataformas Profissionais: LinkedIn e Twitter

Por que usar as redes sociais? Esta bem documentado que as pessoas estado mais abertas a compartilhar seus pensamentos,
sentimentos e frustragdes online. Ouvir seus clientes potenciais nas redes sociais pode fornecer uma visao unica sobre seus pontos
fracos e permitir que vocé se envolva eom conteudo ponderado e conselhos uteis no momento certo. Quando bem feito, o social
selling pode garantir que seu primeiro contato com um lead seja sempre caloroso.

Existem 4 tipos principais de vendas sociais

e Curtir: Quando vocé ndo tem nada substancial a acrescentar, uma curtida ou um favorito no Twitter funcionam igualmente
bem. As curtidas também funcionam como um-“obrigado” quando outras pessoas compartilham ou retuitam seu conteudo.

e Compartilhar Conteudo: Seja em sua propria pagina ou como resposta a publicacdo de outra pessoa.

e Comentar: Comemore o sucesso dos outros ou participe de debates relacionados ao seu setor.

e Conectar-se: Normalmente, somente depois de ter tido uma das interacdes acima, conectar-se nas redes sociais € a chave
para levar seus relacionamentos adiante.

O objetivo final da venda social?

Faca com que vocé pareca mais
humano e acessivel.
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8 Passos para o Sucesso Social

Passo 1: Atualizar Perfis Sociais

Seus perfis sociais sao
frequentemente a primeira
experiéncia que um consumidor tera
com sua marca. Certifique-se de que
eles sejam relevantes, articulem
claramente seus USPs e sejam
uniformes.

.-. .
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Passo 8: Saiba Quando Desconectar

Por fim, vocé vai querer continuar a

conversa, pedindo um e-mail ou

numero de telefone. Faga isso

SOMENTE depois de ter tido uma

interagdo genuina — de preferéncia,

apos trocar mensagens diretas nas
redes sociais.

Lo
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Passo 2: Grupos do LinkedIn

Participe de grupos nos quais seus
consumidores-alvo estejam
interessados e comece a comentar
em postagens relevantes ou crie
seus proprios posts.

Passo 7: Compartilhe Sucessos

Compartilhe histérias de sucesso
da empresa. Prémios,
reconhecimento dos funcionarios e
atividades de responsabilidade
social corporativa geralmente tém
altas taxas de engajamento.

Passo 3: Monitore as Redes Sociais

O que seus concorrentes estao
fazendo? Existem normas do setor
em termos do que esta sendo
compartilhado? Ao ficar de olho nas
contas deles, vocé logo descobrira o
que é bem-sucedido e o que nao é!

Passo 6: Encontre Referéncias

Entre em contato com seus clientes
atuais e pergunte se eles podem
recomenda-lo a alguém ou veja [se
vocé tem alguma] segunda conexao
que se encaixe no seu perfil de
cliente ideal.

Passo 4: Compartilhe Contetdo

Compartilhe conteudo informativo e
relevante, ndo apenas anuncios para
0 seu proprio negocio. Pense nisso
como uma oportunidade de mostrar
sua experiéncia.

Passo 5: Interaja nos Comentarios

Compartilhe sua opinido em tépicos
relevantes do setor ou recomende
artigos e leituras adicionais que vocé
acredita que possam ser Uteis para
outras pessoas.




Dicas de Especialista

Como demonstrar boas praticas nas redes sociais ao fazer vendas sociais!

1. Nao entre em contato do nada! Em vez disso, interaja com clientes potenciais que ja demonstraram interesse em seus
produtos ou servigcos, comentando ou compartilhando o conteudo da sua empresa.

2. Ao entrar em contato com um cliente potencial através das redes sociais, personalize sua mensagem. Mensagens genéricas
podem parecer spam.

3. Mantenha a profissionalidade! Nao entre em contato pelo Facebook ou outras plataformas privadas, a menos que o cliente em
potencial entre em contato com vocé primeiro. O Linkedln e o Twitter serdo seus amigos nas redes sociais.

4. Interagdes “leves” de vendas sociais (curtir, favoritar, retuitar) sao vistas como menos invasivas do que interacbes mais
profundas, como enviar mensagens ou comentar.

5. O que nao é muito social? Robds! Nao se sinta tentado a usar um bot social que automatiza suas curtidas e respostas.
Eles nao ajudam a construir um relacionamento e podem, na verdade, prejudicar sua marca.

6. Procure postar pelo menos uma vez por semana e concentre seus esforcos em acompanhar o engajamento nessa postagem.
Lembre-se de que os clientes em potencial nas redes sociais ainda precisarao que vocé se envolva varias vezes antes de

garantir uma reuniao. _ CX
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Tratamento de Referéncias de Leads 3CX

Com os leads da 3CX, ndo ha chamadas frias - todos 0s nossos leads sdo quentes gragas ao nosso teste gratuito repleto de recursos!
Vocé ¢€ elegivel para os leads da 3CX se for um parceiro prata ou superior.

Os leads sao distribuidos de forma descendente, portanto, quanto mais alto for o seu status de parceiro, mais referéncias vocé
provavelmente recebera. Outros fatores que sao levados em consideracio incluem os pontos em que sua empresa se concentra e seu
historico no que diz respeito ao tratamento de referéncias da 3CX.

Entrar em contato com os leads prontamente e deixar atualizagdes no portal de parceiros significa que vocé provavelmente recebera
mais referéncias no futuro!

Nao se esqueca de usar seu link de referéncia! Essa € uma 6tima ferramenta que oferecemos e o lead € atribuido diretamente a sua
conta de parceiro 3CX. Vocé pode encontrar o link em sua Conta de Parceiro.

Referral Link

Add the following link on your website or email
it to your customers in order to automatically

bind the customer fo your account:

fdownioad-
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A 3CX Enviou-lhe Um Novo Lead por E-mail. E Agora?

Faga login na sua conta de parceiro
Em login.3cx.com, navegue até ‘Leads’

Revise os detalhes

Seu portal informara o nome da empresa, detalhes de contato, nimero de telefone e, para leads pré-
qualificados, mostrara as notas deixadas por nossa equipe de atendimento ao cliente..

Faga o seu dever de casal! = NHEELE =
Pesquise a empresa e o contato principal (Lmkedln) Igentlflque 0s pontos cntlcos tipicos do setor
ou da fungao do contato para abordar. S i
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Vocé aumentara sua taxa de sucesso se conseguir adaptar sua abordagem inicial a0 tazhet 3
negécio deles ou demonstrar semelhangas entre vocé e o contato.. . . i (i Agh
" i o | S
e
Entre em contato !

As melhores oportunidades s&o aproveitadas rapidamente, portanto, apresente-se por telefone
ou e-mail o mais rapido possivel. Concentre-se em construir o relacionamento, a venda vem
depois.

Mantenha-nos informados!

Informe-nos que vocé entrou em contato marcando o lead como contatado no seu portal de
parceiros e deixando notas para o seu gerente de canal ver!

) Fersondlizes EIcEEEEES
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Entrando Em Contato

Pode ser dificil superar a ansiedade ao telefone em uma época em que chamadas n&o solicitadas sao raras. Felizmente, com o 3CX,
seus leads ja demonstraram interesse em nosso produto e consentiram em ser contatados por um parceiro. Em vez de ligar do nada,
0 que pode pegar seu lead de surpresa, recomendamos marcar uma reuniao primeiro, usando um e-mail simples, conforme ilustrado
abaixo. O e-mail serve como uma introducao entre o lead e o representante de vendas, para que sua ligacao de acompanhamento
possa ocorrer sem problemas. Veja por que isso funciona tdo bem:

Apresenta o representante de maneira informal.

Explique claramente por que esta entrando em contato e como obteve os dados da pessoa.
Mostra a experiéncia dos parceiros e se relaciona diretamente com o negdcio do cliente potencial
Defina um horario claro para o compromisso. Os clientes em potencial sao mais

propensos a responder a um convite definido do que a uma pergunta aberta do tipo

“quando vocé esta disponivel?”.

2 forward to hearing from you, P . ) " . .
7 Vocé pode optar por oferecer uma consulta gratuita, mas isso incentiva o cliente em
potencial a iniciar uma conversa sem se sentir pressionado pela venda iminente.

3CX



Para mais informacgoes:
www.3cX.com.br
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https://www.3cx.com/
https://www.3cx.com/

