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// SCRIPT DE REUNIAO 1

Existem 3 tipos de clientes:
e Os que nao entendem de trafego
e Os que entendem e passaram por bons resultados
e Os que entendem e passaram por experiéncias ruins

Agora vamos para a reuniao, ja vou deixar claro que para uma reuniao ter sucesso
VOCE Nndo pode usar um script como na prospecc¢ao. Existem varios métodos para
ter uma reunidao de sucesso entao basta usar esses metodos e adapta-los para
sua reuniao, nem todos os donos de negdcio vao ter a mesma dor e nem o

mesmo comportamento. Vocé nao pode parecer um robo falando frases NOVA ERA
decoradas na frente do dono. MILIONARIA




//'N.O.C.A.U.E.R

N - Perguntas de (necessidade), Aqui vocé vai descobrir qual é de fato o problema
do seu cliente, quais sao as dores dele, como ele percebe essas dores, quais sao
as dificuldades da empresa dele no dia a dia. Lembre Se seu cliente € especialista
em problemas e vocé em solucao.

O - Perguntas para descobrir os (objetivos) do seu cliente, o que ele quer alcancar
com a empresa dele, quais sao as metas dele.

C - (Consequéncias), aqui voceé vai mostrar para seu cliente quais serao as
consequéncias que ele passara caso nao alcance os objetivos desejados e se ele
nao resolver as necessidades dele. Mostre para ele que se nao for resolvido os
objetivos e necessidades havera consequéncias para a empresa dele, assim ele
ficara mais preocupado em resolver. Coloque o dedo na ferida do cliente.

NOVA ERA
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A - (Avanco) Verifigue com o cliente os avancos que a empresa dele vai ter se as
necessidades e objetivos forem alcancados, quais serao os beneficios se ele
conseguir alcancar isso.

U - (Urgéncia) gere urgéncia no seu cliente, vocé tem que mostrar para ele que
ficar de fora da internet e nao resolver as necessidades e objetivos dele é algo

extremamente urgente, pois 0os concorrentes estao entrando em peso na internet
e tomando o espaco

E - (Experiéncia) Faca perguntas de experiéncia, vocé tem que saber se seu cliente
ja teve alguma experiéncia com gestores de trafego, e se essa experiéncia foi boa

ou ruim. Vocé precisara saber disso para decidir como continuar a conducao da
reuniao.

R - (ROI) Retorno sobre investimento, mostre e prove para seu cliente que o

retorno sobre investimento é algo certo! AL L
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Depois disso o proximo passo € mostrar numeros, matematica, fatos, lembre-se
contra fatos nao ha argumentos, vocé vai ate o gerenciador de anuncios do
facebook, que ja foi passado aqui, e vai pesquisar por anuncios de empresas
concorrentes, depois vai tirar print dos resultados e apresentar ao seu cliente,
mostrando que empresas concorrentes a ele estao tendo um otimo resultado.

Lancados em novembro de 2020
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SRL): RS800 a R5899 B Valor gasto (BRL); <R$100

es: 125 mil a 150 mil es: 15 mil a 20 mil

Depois de apresentar os dados e mostrar que os concorrentes dele estao NOVA ERA
anunciando vocé vai para proxima etapa desse modelo de reunido. MILIONARIA




Agora vocé vai fazer um calculo rapido com seu cliente, vocé vai perguntar qual e
o ticket médico da empresa dele, ou até mesmo qual é o produto principal mais
barato da loja dele, e vai fazer o seguinte calculo.

Exemplo:

Vamos supor que a empresa seja uma hamburgueria e que o hamburguer mais
barato seja 15 reais, investindo 10 reais por dia, em 1 més sera gasto 300 reais.

Entao vamos a uma tabela.

1 Més C/ Lead C/ Iniciadas Vendas Total
R$ 300,00 R$ 2,00 150 R$ 1.350,00

R$ 30000 | R$ 3,00 “ R$ 900,00

R$30000 | R$ 400 _— R$ 675,00
R$30000 | R$ 500 “ R$ 540 00
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Mostre esses calculos para ele, assim ele nao ter argumentos de achar que nao
vai ter resultados, ate porque esses numero nao sao reais, pois as pessoas pedem
hamburguer e refrigerante, e algumas pessoas nao vao pedir somente um,
algumas vao pedir toda semana, algumas vao pedir o hamburguer mais caro e
por ai vai. Assim ele sabera que mesmo se o impossivel acontecer ele ainda vai
estar no lucro sobre o investimento sobre os anuncios.

Depois disso voceé faz a ultima jogada antes do fechamento, vocé criara um dia
antes da reuniao um anuncio no Google ads e ativara ele quando faltar 3 a 2
horas para reuniao, e quando vocé chegar nessa etapa da reuniao que estamos,
VOCEé apresenta o anuncio dele ao vivo funcionando na pratica, vocé vai virar para
o dono do negocio e pedir para ele pesquisar no google do celular dele
“hamburgueria em Belo horizonte” (adapte para a empresa e cidade que voce esta
em reuniao). Assim o cliente vai ver o anuncio ao vivo funcionando
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"Mas como vou montar um anuncio para ele se eu nao tenho acesso ao site dele?
e eu vou gastar o meu dinheiro se o anuncio rodar?" Vocé apenas criara o anuncio
e colocara o site dele na URL, e sobre o gasto, vai ser um gasto baixo, pois o
anuncio vai rodar por poucas horas, entenda isso como um investimento para
fechar a reuniao

Depois disso vocé vai para o fechamento, basicamente vocé vai dizer:

e VOCE - Olha (falar nome do dono) eu realmente acredito que posso te ajudar,
como eu disse sou especialista em gestao de trafego, e minha proposta para
VOCE é basicamente a gente fechar uma parceria e um contrato de 1 més no
valor de (falar o valor que voceé ira cobrar pelo servico) para vocé sentir como
vao ser os resultados.
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